
世贸商场A区东晖服饰的老板郑建辉，以加工零售起家，从事服装生产、批
发已有20多年，在新密有自己的生产厂房和货仓，在世贸商城一楼有200
平方米的门面房，批发服装逾10年。2013年，已经60岁的郑建辉出人意
料地涉足了电商领域，在天猫商城开设旗舰店，另建品牌“舒美仟娇”，主营
中老年时尚女装，一年的运营下来业绩不俗。
郑州晚报记者 吴淑娟/文 马健/图
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重视电商渠道，下决心开网店

外迁商户两条腿走路闯市场

“说实话，上网开店也是被逼出来
的，根据郑州服装市场的发展状况，目前
线上交易对线下的冲击非常大，作为商
户，必须要随着时代向前发展，否则就会
被淘汰。”郑建辉说，凭借多年的服装生
产加工经验，公司这些年发展一直很稳
健，但2011年下半年，批发市场的业务量
出现下滑，下降幅度接近 40%，大量服装
积压在仓库里。

郑 建 辉 很 着 急 ，开 始 寻 找 原 因 。
2012 年春节，在焦作一大型服装集散地
调研时郑建辉看到，虽然是春节期间，但
商场顾客非常稀少。

一位经销商告诉他，现在年轻人都
在网上买衣服，快递还能送货上门，给实
体店铺带来致命打击。

“原有销售模式被线上交易冲击得
这么厉害，不改变肯定不行。”郑建辉说，
就是在这样一种形式下，他下定了决心
要做电商，开网店。

银基商贸城更名“银基广场”
八楼将建中原电商创业园

中心城区批发市场将要外迁，作
为火车站商圈“带头大哥”的银基如
何动作，格外引人注目。

4 月 8 日，在有 1200 名商户参加
的 2014 年银基商贸城未来发展规划
大会上，银基商贸城管理方宣布：银
基商贸城将实施升级改造，名称更换
为“银基广场”。

银基广场的定位为：集服装展
示、品牌孵化、电子商务 、贸 易 洽 谈
为一体的时尚商业中心。预计投
资 2000 万 元 ，对 楼 体 街 区 与 设 施
设 备 进 行 改 造 ，同 时 加 大 在 电 子
商 务 领 域 的 投 入 ，八 楼 将 建 中 原
电商创业园。

锦荣升级区域营销中心
着力打造本土知名品牌展示

锦荣二期负一层专做牛仔的网
批，商户都涉足电商批发。

“电子商务的冲击已经蚕食线
下的经销商了，线下经销商的销售
受影响 ，你 去 年 卖 30 万 件 ，今 年
只 卖 20 万 件，那 10 万件肯定是被
别人抢了市场。”锦荣商贸城电商
中心负责人滕井星向郑州晚报记
者介绍。

线下经销商现在也要扩大自己
的销售比例，原来没有做过线上，现
在也开始涉足了，淘宝、阿里巴巴
这些网商品牌，也都在尝试去做。但
哪种效果最好每一个商家都有不同
的理解。

按照规划，锦荣商贸城将来会升
级成一个集展示、电商、研发为一体
的区域性营销中心，吸引外地的品牌
把分公司分部设在锦荣，同时打造本
土知名品牌的展示。

网店冲击大
大量服装积压仓库

俗话说万事开头难，虽然有丰富的
线下服装经营经验，但电商生意怎么
做，郑建辉确实一无所知，在赴杭州等
地考察，向行业内专家请教，尝试摸索
一年之后，2013 年 5 月，东晖服饰在天
猫商城的网店正式上线运营。

4 月 14 日，郑州晚报记者来到“舒
美仟娇”网店运营中心，位 于 南 三 环
大学路南侧的河南网商园四楼，在
面 积 300 平 方 米 的 办 公 区 内 ，规划
着办公、包装、小型仓库等不同的功能
区，由 12 位员工组成的网店销售团队

里，美工设计、推广、运营、客服、售后、
包装等各流程功能细化，分工明确，线
上交易活跃。

“网店产品的销售反馈比线下快，
所以我把工厂的设计部也搬到这里了，
这样有利于提高服装的设计更新率。”
郑建辉说，网上销售步入正轨并产生收
益非常快，是他没有预料到的，“截至目
前，公司线上运营11个月，业务量已经
占到销售总量的 20%，预计到年底，这
个比例会达到30%，明年就能占到总销
量的1/2。”

涉足电商新领域，11个月业绩占总销售20%

在和 其 他 网 商 交 流 时 ，郑 建 辉
常 听 有 人 说 ，线 上 线 下 做 生 意 是
完 全 不 同 的 两 码 事 ，对此他并不
赞同。

“做服装，最关键的 是 产 品 要 适

应市场需求，无论线上线下，都需要
研究顾客心理 ，掌 握 服 装 的 流 行 趋
势，靠产品吸引顾客，这是一个不变
的原则。”

对自己趟出的这条电商之路，老郑
是这样总结的，在服装市场的蛋糕体量
没有改变的情况下，当一条新的销售渠
道出现时，必然会瓜分传统销售渠道的
市场份额。

2011年，东辉服饰受电商冲击最严
重时，库存率达到了30%，也就是说，当
时被网店抢走了三成的市场份额，“这个
库存量对服装企业来说是非常可怕的，
过时的服装是没有任何销路的，就意味
着赔。”

有了电商销售渠道后，对东辉服饰
而言相当于两条腿都会走路，线上
线 下 的经营实现充分互补，不但夺回
了丢失的市场份额，又开辟了一条全新
销售渠道。

线上线下互补，重新夺回市场份额
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