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拥抱新零售

突如其来的新冠肺炎疫情，给了实体零售业
“当头一棒”，拥有722家自营专卖店的雅戈尔更
是不可幸免。

不过，在接受了现实以后，这家有着40多
年历史的老牌服装巨头迅速做出了调整，频频主
动出击，在逆境中跑出了“加速度”——

2月13日，雅戈尔集团总部首次线上召开的
全员营销动员大会。此后，雅戈尔总部2万名员
工不分年龄、不分部门，携手搞起了一场“营销
大战”，连年近70岁的李如成也在朋友圈发布了
产品照片和相关葵花码，配了四个字：“邯郸学
步”。

经过半个多月的分销铺垫与私域客群积累，
雅戈尔在3月7日“男人节”期间尝试的直播
中，现场观看人数突破33万人，销售额突破500
万元。

此前在接受媒体采访时，李寒穷曾说，
2019年她感觉最有成就的事，是在智能制造方
面的突破。西服工厂完成了在制造方面的标准化
和数字化。

李寒穷在本次直播中透露，雅戈尔之所以能
够及时转向，正是得益近些年的数字化建设。

从2017年开始，雅戈尔启动了智能工厂改
造和“智慧中台”建设，积极推行“六个化”
(标准化、自动化、数字化、信息化、智能化和
平台化)。其中，在数字化方面，不光是零售和
线上打通，流水线也可以打通，包括供应链初步
开始打通；加上智能化AI算法和平台化的助
力，实现了消费者跟工厂直接对接，消费者想要
什么，马上在车间里就可以最快速度完成。

雅戈尔之所以在疫情期间能够做到全员当
“微商”，就是源于数字化体系的建设。这个体系
让雅戈尔每个员工都有一个单独的商城二维码
（葵花码），统计每位员工的线上销售情况。整个
平台实现了单品管理，每一件衣服都有轨迹可追
溯，哪里有货、哪里发货方便、由谁生产、原料
来自于哪里，后台都有数据。

不过，这还只是智能制造的首个阶段，接下
去还有很多方面要去尝试、去突破。

一场突如其来的
新冠肺炎疫情，给了
实体零售业“当头一
棒”，宁波的老牌服装
企业也未能幸免。

但疫情下，这些
企业也开始了“绝地
反击”——追赶直播
风口。

4月 17 日，李如
成的千金、雅戈尔集
团副董事长李寒穷就
在上海南京东路旗舰
门店，携手品牌设计
师龚乃杰现身直播
间，做了一场主题为
“职场第一套正装”的
线上时尚分享，为雅
戈尔职场正装系列带
货。

而就在 4 月 11
日，在雅戈尔联手品
牌大使熊梓淇的直播
活动中，不到 2 小
时，成交额就突破了
1161万元，观看人次
超百万人次。

除了雅戈尔，太
平鸟、博洋等宁波服
装企业也都在竞相追
赶直播风口，拥抱新
零售。

“寒冷总会过去，
春天终将来临。”这是
李寒穷名字的寓意，
而这份希望在今时今
日，更具勉励意义。

走进直播间

在直播中，李寒穷身着一套黑
色双排扣西装，虽然戴着口罩，但
是眉眼中不难看出她自信的气场。

她当天的着装正是为了呼应直
播主题，她透露，她的第一套正装
是为应聘某证券公司的实习生准备
的，也是这样一件双排扣的西装，
让自己显得更加干练。

李寒穷是雅戈尔集团董事长李
如成的千金，1977年出生，美国加
州州立大学工商管理学士、中欧商
学院EMBA。

雅戈尔副董事长李如刚，也就
是李寒穷的叔叔，对这位侄女的评
价是：留过洋、学历高、视野开
阔、头脑灵活。

2011年，李寒穷任雅戈尔董
事，现任雅戈尔服装控股有限公司
董事总经理、雅戈尔投资有限公司
总经理、宁波银行股份有限公司董
事。自2015年开始，雅戈尔在营
销上的一些动作，给人耳目一新的
感觉，其中离不开这位千金大小姐
的手笔。

活动中，李寒穷分享了不少自
己的成长故事和雅戈尔拥抱新零售
的经验。

“我出生在改革开放前，‘穷’
并非‘贫穷’，而是表示‘穷尽’。
当年，我父亲敏锐地感觉到社会在
酝酿变革的力量，寒冷总会过去，
春天终将来临。这份寄托就体现在
了我的名字上。”

李寒穷开场的自我介绍就让人
耳目一新。这也是她第一次走进直
播间，向公众解释自己名字的由来
和真正含义。言语朴实自然，丝毫
没有大小姐的娇贵与珍宠，反而多
了几分邻家小姐姐的亲切感。

龚乃杰则挨个介绍目前雅戈尔
“重生”“免熨烫”等不同系列的西
装外套设计，并从专业的角度，交
给大家如何挑选适合自己的西装。

“不要仅限于传统西装，让自
己不自在……裤长千万不要过长，
也一定记得搭配袜子。露出小腿皮
肤，就是很尴尬啦！”这些轻松的
话题，让现场气氛顿时活跃起来。

活动结束前，李寒穷和设计师
还不忘给新近求职者提出了一些贴
心的建议，让人受益匪浅。

寒冷总会过去

在谈到当前的消费趋势时，李寒穷毫不犹
豫地说出了四个字：“直播带货”

“现在看来，消费者喜欢更直接的营销方
式去了解商品，小视频比实物图片好，直播比
小视频好，越鲜活的营销方式对消费者购买决
策起到的作用越大。我们2019年双十一就做
了全程直播，效果显而易见，比之前不直播业
绩要高出许多。”

显然，直播已成为当前内销市场大风口，
而宁波老牌企业正在抓住机会奋起直追。

除了雅戈尔，太平鸟、博洋家纺、GXG
等这些原本就在电商等新零售领域斩露头角的
服装企业，更是动作频频——

3月5日-8日“女王节”期间，太平鸟合
计实现销售额2.46亿元，女装单品牌过亿元。
其间，开展了 40余场直播，通过微信小程
序、直播等新零售方式实现营业额超过一半。

博洋家纺线下门店于2月19日后才陆续复
工，而通过微信社群秒杀、直播卖货等方式，
目前一季度业绩已基本追平去年同期。旗下品
牌“果壳”家居服更是表现亮眼，今年前两个
月的销售同比增长逾七成。

就在一周前（4月12日晚），博洋家纺全
国1000多家线下门店同时参与首次直播。博
洋家纺总经理何平波说，公司对新零售很重
视，今年专门成立了新零售事业部。为了做好
公司的首次直播，他们准备了一个多月，每家
门店都建了自己的会员和粉丝微信群。公司也
启动了全员营销，员工们把各自的亲朋好友拉
进微信群。

“在疫情影响经济的时候，容不得我们观
望，企业要动起来，不能有顾虑。如果等一切
都看明白想明白后再行动，早就来不及了。”
何平波说，直播作为更高效的交易工具，能够
加速品牌的升级转型，更容易搅动线下实体经
济触网开始数字化。

“直播销售不会是一阵风，将会是常态化
的销售方式。”何平波表示了他对直播的态
度。他表示，今后博洋会推出品类和主题的专
场直播，每月举办一次大型直播，每周会有一
小型直播。

“寒冷总会过去，春天终将来临。”这份希
望在今时今日，更具勉励意义。李寒穷也表
示，此次疫情给雅戈尔带来了深刻的影响，雅
戈尔会加快数字化进程，持续投入线上
线下融合的实践。“要学会与时俱
进，时刻洞察市场和消费者的需
求，根据他们的变化去适应，
去改变，最终引导需求。”

李如成千金李寒穷也直播带货李如成千金李寒穷也直播带货
“宁波装”逆势追风

记者 史旻
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