
服装业的高库存之困
文/片 本报记者 仲爱梅

“今年是我做代理最难的一年”

打折成服装业常态

济南某男装品牌区域代理商：“今年
是从事品牌代理以来最为艰难的一个年
头，从春季开始，库存压力就一直存在，
且大有愈演愈烈之势。为了尽可能地降
低库存，只能不间断地推出各种促销活
动。”

男装品牌“卡尔丹顿”又在搞促销活
动了！从深圳“新世纪百货瑞成商都”官
方微博上得知这一消息后，小陈迅速联
系上了自己在深圳的朋友，给喜爱这一
品牌的男友买了一款皮衣：原价近一万
元的皮衣，她只用了2000多块钱就买到
了。

“卡尔丹顿的衣服很贵，一套西装怎
么也要七八千，不知道为什么最近总搞
活动，而且力度特别大。”小陈说。

通过微博不难发现，这个号称融合
了意大利设计风格的高级成衣品牌，最
近刚刚以近乎廉价的方式结束了促销：
最新一次大型热卖，全场价格最低仅为
150元。

“对于卡尔丹顿而言，这样的折扣力
度其实很正常，有时候它们甚至会大面
积、长时间地以2 . 5-5折的折扣销售。”一
位不愿意透露姓名的业内人士称。尽管
没有官方数据作为依据，但多位业内人
士都指出，卡尔丹顿如此频繁、大力度的
打折，应该与其高企的库存有关。

“打折是服装企业消化库存的唯一
途径和手段。虽说目前看来效果并不明
显，但不打折更不行，至少打折还能带来
客流和人气。”于女士是省城某男装品牌
的区域代理商，她告诉记者，今年是其从
事品牌代理以来最为艰难的一个年头，
从春季开始，库存压力就一直困扰着她
和同行，且大有愈演愈烈之势。为了尽可
能地降低库存，他们只能不间断地推出
各种促销活动，原本最少也要七八折才
能买到的新款冬装，如今也已经降到了6
折左右。

高企的库存压力正在将打折变成服
装行业的一种常态。

19日，在济南泉城路，记者发现，新
款冬装才刚刚上市，多家门店就已经在
疯狂打折了：“全场3折起”、“抄底价风
暴，2-5折”、“限时特优，全场货品低至59
元”等字样随处可见。某国产运动品牌专
卖店内，上下两层楼的经营区间里，因为
堆满了各种正在低价处理的商品，折扣
氛围浓郁，大有将品牌专卖店变身成工
厂折扣店的架势。

“进入冬季，服装企业的库存压力更
大，仓库里堆满了积压了一年的货，不打
折怎么办？”于女士坦言。这些卖不出去
的存货只能由代理商自行消化，打折尽
管压缩了他们的利润空间，可是也总比
都砸到手里、占用资金强。

“网店售价比我们进价还便宜”

线上甩货冲击线下收益

某运动品牌分销商：“如果网店的售
价比我们的进货价还便宜，我们还怎么
活？只能放弃。商家此举也是迫不得已，
因为任何明智的商家，都不会让自家网
店冲击实体店铺。”

除了通过遍布全国的专卖店公然甩
货，还有相当一部分服装企业的库存直
接进入了网购渠道。

在天猫“双十一”当天销售过亿的企
业中，有两家来自纺织服装行业。其中，
隶属于绫致时装的线下男装品牌杰克琼
斯，活动总成交额达1 . 19亿元。“线上销
售短期来看就是为了清库存。”绫致时装
物流部前副总经理王中刚直言。

事实也确实如此。电商渠道在帮助
服装企业消化库存的同时，自己也尝到
了甜头：第三季度，主打尾货概念股的

“唯品会”初尝盈利的滋味，当季净亏损
由1750万美元减少至150万美元。

唯品会缘何能在亏损烧钱的电商行
业中一枝独秀？分析人士认为，除了规模
效应外，经济不景气带来的服装企业高
库存，使唯品会能够拿到更多更便宜的
尾货，以及更强的议价能力；另一方面，
经济不景气，消费者也在追求购买便宜
的品牌商品。

然而，无论是线上还是线下的“去库
存”之举，对于服装企业而言，不啻于一
剂猛药，效果固然明显，副作用也不容忽
视。前述男装品牌卡尔丹顿，已经因为近
期过于频繁的低折扣运行，令忠实顾客
产生了不信任感，品牌形象开始受损；而

部分服装品牌利用电商平台消化库存的
行为，也已经伤害到了线下经销商的利
益。

武汉的老宋就是这支“很受伤”队伍
中的一员。

作为运动品牌李宁遍布全国的销售
体系中处于最末端的分销商之一，老宋
于2008年加入李宁。据他回忆，2008年，
受奥运氛围带动，李宁品牌在国内的销
量一路高歌，他的店铺好的时候一个月
能卖出十五六万元的货，一度甚至超过
了附近的阿迪达斯和耐克。但是好景不
长，从2011年店铺的营业额便急剧下滑，
今年更是入戏，一个月只能卖出七八万
元，不及两年前的二分之一。究其原因，老
宋认为，除了经济不景气带来的消费低
迷、运动品牌过度泛滥外，也与李宁官方
网上商城上线以及其在淘宝、天猫等电
商平台授权了多个网络商家密不可分。

“如果网店的售价比我们的进货价
还便宜，我们还怎么活？只能放弃。”老宋
告诉记者，一件新款李宁男士中长款羽
绒服，专柜价649元，网上售价只要297
元，相当于四六折销售，而他们的拿货价
格也只能打到5 . 6-5 . 8折，至少要卖到8
折以上才能有利润。

但是在业内人士看来，商家此举也
是迫不得已，因为任何明智的商家，都不
会让自家网店冲击实体店铺。“据我所
知，李宁的库存金额已经高达10亿元，而
这也是其不得不利用网络，尽快低价散
货的原因。”

(下转B02版)

主营男装的西服老品牌雅戈尔，今年前三季度的存货高达239 . 53亿元，红豆股份的存货量为39 . 78亿元，美邦
服饰和森马服饰，其库存量已达到21 . 99亿元和14 . 39亿元……随着多家上市公司三季报的出炉，高库存压力瞬
间被摆在了公众面前。数据显示，包括男装、女装、休闲服饰在内的22家A股服装类上市公司，三季度的存货总量
达到了惊人的381 . 75亿元。居高不下的库存压力，已经成为悬在许多服装企业头顶的一把利剑。
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济济南南泉泉城城路路一一家家专专卖卖店店摆摆满满了了库库存存打打折折商商品品。。
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