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一周财经言论

创富荐书

《影子银行内幕：
下一个次贷危机
的源头？》

作者：张化桥

“中国的零售行业，中间
环节是最多的，零售价也是
全世界最高的，这些都是效
率低下产生的，信息不对称、
资源不匹配造成的。所以它
加价就比较多。可以比较一
下，国产商品在国内的售价
远高于在海外的售价，而进
口的商品也远高于原产国售
价。中国消费者拿着很低的
人均收入，来买全球最高价
格的商品。”

——— 曾任国美电器总裁
的陈晓认为，中国很多零售
企业都没有在经营商品上做
得很专业，更多的是在做商
业地产，而不是赚售卖商品
中的利润。

本报记者 张頔 整理

小额贷款、信托投资公
司、民间借贷、典当，甚至银
行里各式的理财产品都属于
影子银行的组成部分。今天
中国面对的流动性过剩、低
利率、信贷扩张、通胀、房地
产泡沫等问题，也与影子银
行环环紧扣。作者通过在影
子银行(小额贷款公司)的三
年经历，系统性地陈列影子
银行体系的功能、监管、困境
及改革建议等，也批评监管
的严苛和缺失。

工行一年赚两三千亿

全国人民都会骂的

“工商银行一年净利润两
三千亿，全国人民都会骂的。一

个服务性机构怎么能挣那
么多钱，钱都挣到了谁
的身上？”

——— 中信证券股
份有限公司董事长王
东明称，金融机构应是
服务单位，金融工作者

应该思考如何服务中小
企业，而当前金融机构服务

能力越来越弱。

“本来是拳击手，要跟一群
踢足球的玩，那么必须遵守足
球规则而不是他自己的规则。”

——— 5月10日召开的清华
五道口全球金融论坛上，申银
万国证券股份有限公司董事长
李剑阁表示，互联网金融是互
联网企业经营金融业务，属于
跨界经营，必须遵守现有规则，
不能恣意妄为。

“一个健康的经济体系对
18%的融资成本应当是厌恶型
的，但是这个成本居然能借得
出去，说明我们实体的行为有
扭曲现象。”

——— 央行副行长刘士余表
示，下一阶段金融市场发展和
创新重点之一是要下定决心整
顿金融同业业务和各类理财业
务，否则极易把投资者导向追
逐短期高利的趋势。

“据统计，中国影子银行规
模已经超过了GDP的40%，但
是就影子银行在中国经济融通
资金中所发挥的现实作用来
看，它相对于银行信贷起到了
补充作用。”

——— 清华大学国家金融研
究院院长吴晓灵在清华五道口
全球金融论坛上作主题报告时
表示，影子银行是对正规体系
金融的有益补充。

电电商商未未必必能能取取代代商商场场
关关键键是是做做好好自自己己的的事事

“电商冲击、生活习惯改变、经济形势不明朗，如何守住自我、活出自我？理论频出，声音混杂，人们焦虑、不
安、迷茫，谁对谁错？”5月9日，青岛，银座百货总经理郑良玉的发问，拉开了“银座百货百家讲坛”开场白。

本报记者 林媛媛

论坛上，参会嘉宾对“线上线下融
合”各抒己见，实体店该如何解决线上线
下融合，目前暂没有明朗答案。

“我个人认为，线上线下不存在融合
的问题，O2O模式只是一个美丽的传
说。”富基融通董事长颜艳春说，今天谁
拥有最大的移动互联网客户群？不是腾
讯，不是中国移动，不是阿里巴巴，最大
的移动互联网客户群在实体店，“因为地
面店瞄准的客户群是35岁到45岁客户
群，占比超过92%，所以把存量守住，我们
完全有可能打一场保卫战。”

“O2O还没有一个成功案例，跟商家
之间，跟我们员工之间利益分配，没有一
个更好的方法。在多渠道中，百货、购物
中心和线上怎么能做到统一价格面临很
多问题。”北京威克多制衣中心总经理蔡
昌贤认为。

曼妮芬所属公司深圳汇洁集团股份
有限公司副总经理袁信认为：“关于线上
线下的融合，国内有两个案例比较典型。
一个是苏宁电器，线上线下打通，同价同
款，还有阿里巴巴投资银泰商业。但是
O2O走下来，有点像流行的网络语言了，

就是谈恋爱易，婚姻不易，且行且珍惜，
还没结果。”

对此，富基融通董事长颜艳春反驳：
“年初我到苏宁去，跟他们高层沟通过。
我非常反对线上线下同价，这会把我们
最后仅有的一点利润搞垮。”

“很多百货公司都开了自己的电商平
台，但没有一家发展好的。”颜艳春认为，如
果现在百货行业还在想着通过自己的电商
平台发展线上的话，是相当不明智的。“你
不可能去跟淘宝和京东抗衡，这是在拿自
己的弱项硬拼别人的长处。”

“其实我一直有一个想法，消费者
在商场试好衣服，通过手机扫码下单之
后无需取货，可以轻松去吃饭娱乐，第
二天衣服通过物流送货上门。”深圳汇
洁集团股份有限公司副总经理袁信表
示，他理想的这种线上线下相融合的消
费方式，需要百货商场和电商的高度配
合。

作为银座百货连续两年的服装类营
业额冠军，朗姿股份有限公司品牌管理
中心总经理王国祥对于融合一词，有着
另一层理解。“现在消费者对个性化需求
愈加明显，针对这一特点，朗姿一直在尝
试通过信息化创新，为消费者提供更好
的服务。”王国祥说，5年前朗姿1件服装
款式可以卖到几万件，现在同款衣服全

国卖到3000件就已经很好了。
王国祥说，朗姿正在设计这样一款

软件，消费者可以设定自己的身高体重
三围，然后输入自己的爱好职业，软件就
会为消费者选择符合条件的衣服，并提
供相应搭配。“消费者喜欢的话，就可以
去百货店试穿，试穿满意后，可以在百货
店付款购买也可到网上下单。”

“去年，曼妮芬电商销售总额1亿多
元，而在传统商场销售总额16亿元，这是
很大差距。”拥有管理学博士学位的袁信
认为，尽管现在电商处于迅速发展期，但
并不意味着电商能够取代传统商场，成
为主要销售渠道。

电商最受欢迎的是低成本，而很多
供货商表示这一优势目前也在弱化。
JEEP服装所属的上海同瑞服饰有限公
司总裁张永力告诉记者，目前就服装行
业而言，全国百货商场扣点率在25%左

右，电商成本已经与传统商场不相上
下。

“目前，天猫的旗舰店还是通过购买
流量方式缴费，再加上推广费，综合成本
已达到30%左右。”张永力说，像唯品会这
样不收流量的网站，扣点率也在20%-
30%之间。“而且还要考虑一个问题，目前
很多服装品牌针对电商特别定制一些价
位较低产品，这样算来的话，电商利润并
不会比传统商场高很多。”

传统商场沦为电商“试衣间”的说法

也备受关注，但是很多供货商认为，只要
对货品严加把控，这种情况是可以避免
的。“去商场试衣服然后去淘宝以低折扣
买衣服，这主要是因为厂家对货物渠道
管控不力造成的。”袁信说。

北京富基融通科技有限公司董事长
颜艳春从消费者群体进行了分析。“淘宝
消费群主要在15岁-35岁，而传统商场消
费群年龄是从25岁-45岁。”颜艳春说，后
者消费力要远高于前者，所以说客户群
有区别，消费物品档次有区别。

说起百货业现在所处的形势，银座
百货总经理郑良玉用了“微妙”这个词来
形容。他在分析百货业遇到的困境时，始
终认为百货业自身的问题是主要原因，
而非电商打击结果。

“百货业发展一百多年了，尤其最近
几十年进入了快速发展时期，但同时自
身出现了很多问题，这是百货业今天发
展遭遇瓶颈的主要原因。”郑良玉认为，
电商对于百货业确实有影响，但绝不是
最主要因素。“看现在的百货商场，同质

化严重、商品定位不准确、服务不到位，
这些才是阻碍发展的主要原因，也是急
需解决的问题。”

关于商场同质化竞争，供货商各抒
己见。上海双立人亨克斯有限公司董
事、总经理马力峰说：”我觉得购物中
心的空置率可能跟开得太多或者同质
化有关系，那些空置的可能都在重复别
人的成功之路。购物中心空置并不代表
这个购物中心不成功，而是用什么方法
去做。”

好孩子(中国)商贸有限公司CEO高
以成说，大家未来走的路一定是O+O+
M。“互联网优势是什么？简单说白了就
是三个词，名牌、便宜、方便。名牌不用担
心，名牌都掌握在大商场手里；关于便
宜，银座现在全国连锁已经有70家百货
店、100多家超市，将来做到170家、1700
家时，完全可以做出大订单、大型号策
略，成本也会降下来。”方便的问题就是
移动互联网，移动互联网不管是电商还
是百货店，大家处在一条起跑线上。

拥有千百度品牌的南京美丽华鞋业
董事长李伟说，过去十几年，是渠道为王
的。企业不需要在产品上下功夫，也能够
取得不错的成绩。大部分企业把精力花
在渠道建设上，现在应该是产品为王的
时代。

“你回头来看，非常好的企业都不在
内地企业手上。目前中国最大的运动鞋
制造企业在台湾，最好的男鞋和女鞋也
在台湾。本土制鞋企业，包括产品的品质
和舒适度，以及对消费者的需求，踏踏实

实去做调研的有多少？我觉得在这个问
题上其实有很大空间。”

消费者需要什么样的商品？上海
家化联合股份有限公司总经理王茁认
为，想要弄明白这个问题，就需要调
研。“我们做顾客需求研究工作，感觉
就是做经营的第一粒扣子，第一粒扣
子没扣好的时候不要急急忙忙扣后面
的。

山东舒朗服装服饰有限公司董事长
吴建民说：“我个人认为中国企业最大的

问题，就是你做衣服的可能一会儿又想
做药了，做药的又想做房地产了，左顾右
盼，不能够专注，所以搞好服务的最大特
点就是别左顾右盼，盯住你的产品不断
升级下去，你只有把每一件东西都做好
才是根本的。”

“现在服务的概念更加广泛了，对商
场来说考验的是更加多层面的服务。”郑
良玉说到现在大批出现的购物中心时认
为，购物中心就是因为给消费者提供了
更全面服务才得到了消费者认同。

富基融通董事长颜艳春：很多百货公司都开了电商平台，但没有一家发展好的。你不可能去跟淘宝和京东抗衡，
这是在拿自己的弱项硬拼别人的长处。

观点1 线上线下融合无一成功案例

朗姿品牌管理中心总经理王国祥：朗姿正设计这样一款软件，消费者设定自己的身高体重三围，输入爱好职
业，软件就会为其选择符合的衣服，喜欢的话去百货店试穿，试穿满意后可以在百货店付款购买也可到网上下单。

观点2 电商是技术创新工具

深圳汇洁集团股份有限公司副总经理袁信：尽管现在电商处于迅速发展期，但并不意味着电商能够取代传统
商场。

观点3 电商经营成本并不比商场低

银座百货总经理郑良玉：电商对于百货业确实有影响，但绝不是最主要因素。百货业几十年来快速发展的同
时，自身也出现了很多问题，这是百货业今天发展遭遇瓶颈的主要原因。

观点4 商场空置化源于同质化竞争

舒朗服装董事长吴建民：中国企业最大的问题，就是做衣服的又想做药了，做药的又想做房地产了。搞好
服务的最大特点就是别左顾右盼，盯住你的产品不断升级下去，你只有把每一件东西都做好才是根本的。

观点5 产品质量就是第一粒扣子
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