
▲芦淞某服装市场内景 记者 刘震 摄

近日，曾经的
老牌鞋服巨头“富
贵鸟”陷入债务危机
遭调查再次将服饰
行业这几年的低迷推
上 了 风 口 浪 尖 ；2016
年，深受年轻消费群体
青睐的美邦服饰资产下
滑严重，至今没有缓过
神；百丽鞋业在长达数年
的困惑挣扎中以退市告
终；虎都、卡宾、利郎及七匹
狼等响当当的服饰企业的报
表显示，2016 年起利润下滑
明显……随着众多品牌服饰
行业巨头折戟商海，包括一些
经济学者在内的人士感叹，服
饰行业芳华已逝。

视线回到株洲芦淞服饰市场
群，“老板”们的日子同样过得不舒
坦。春节一过，刘英明选择离开已
经做了25年的服饰生意行业。他将
芦淞服饰市场里的两个门面低价转
让给了别人经营，儿子则选择了另谋
职业；有着自己服饰品牌的胡红亮，三
年已经亏了5000万，被迫关掉了200余
家店保本，并希望通过其他产业转型
……

实际上，社会各界也已意识到了这个
问题。芦淞区政协从 3 月份开始，对芦淞
服饰市场产业经营状况进行了系统调研

（文中绝大部分数据来源于该调研），希望找
准芦淞服饰发展中的症结所在，从而开出

药方，推进芦淞服饰产业健康发展。
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“赚钱”越来越难，6成经营户对前景不看好
4400余铺面闲置，每年或有超15%经营户“逃离”服饰城

从长远发展来看应该“划行归市”
黄成宏 芦淞市场管理局局长

政协委员们调研的问题均客观存在，数
据也有说服力。针对这些问题，有关部门
采取了多种方式来稳定经营户军心，助推
芦淞服饰产业升级发展。去年，芦淞区花
大力气，将原本在地面经营的早市取缔了，
统一搬到了地下营运，在一定程度上缓解
了地面拥堵。

现在各个市场有点杂乱，什么都卖，一
个市场里卖牛仔裤的、卖裙子的，卖老年服
饰的，卖儿童服饰的都涵盖了，但从长远发
展来看应该“划行归市”。因此，各个市场在
转型升级的基础上，要更好的定位和规范品
牌，不仅仅是规范各市场的品牌，而且可以
规范到每个楼层。

采取合并方式，整合有利资源
刘英明 芦淞区政协委员

对于经营状况持续不好、人气不旺的市
场，建议采取合并方式，整合有利资源。其
次，可以参照其他成功转型的例子来升级，
如加入电商购物、举办各种服饰节刺激服
饰市场。另外，加大本地品牌的扶持力度，
扩大生产企业，将二级批发逐步转化为生
产、销售一体化，形成一级批发市场。

做精市场，重新调整产品定位
胡红亮 服饰经营者

从经营者的角度出发，经营者首先要做
精市场，重新调整产品定位。经营者在代
理品牌时，除了要把握市场，选择实力雄厚
的厂家外，还可以考虑逐步转变目前盛行
的联营模式，变为直营。即便是做代理商，
也需要减少中间环节，降低成本。比如，与
代理的品牌厂家联合生产。对品牌商家来
说，一是及时转型，二是暂时蛰伏，伺机再
动。

株洲服饰企业要坚守企业家精神
胡轩 服饰经营者

一方面是消费者越来越感性，既追求品
牌、款式，又要求价钱不贵。另一方面，原
材料、租金等各项本钱越来越高，产品要进
入一、二线城市，必须打响品牌，进行推广，
否则就没有溢价空间，没有市场竞争力。
与沿海相比，株洲服饰企业需下大力气，开
展技术设备升级，并提高工厂环境质量。
株洲服饰企业要坚守企业家精神，专注行
业，推动制造智能化，提高产品品质。

市场群里，普通经营者感叹生意不好做的同时，一些拥有品牌和
厂家的服饰大佬们压力更大。

胡红亮从事服饰行业32年了，目前在环洲城有店面，同时经营着
自己的服饰品牌。因为有自己的品牌，他在上海、温州、福建等地都注
册了公司，并且在福建和温州有生产厂家。2012年前，依靠自己的品
牌，经营模式以自产自销、全国各地开加盟店为主，胡红亮的服饰生意
做得风生水起。

2011 年至 2012 年，胡红亮的品牌服饰店遍布湖南、重庆、江西等
地，最多的时候加盟店超过了300家，每年的销售额达到1.7个亿。大
概从2014年开始，销售额开始下滑，2015年至2016年期间下滑最为明
显，目前已经处于亏损状态。以邵东市场为例，2012年和2013年，每年
销售额为 180 万至 220 万，2015 年则降至 120 万，2016 年继续降至 100
万，去年则只有87万元。

因为服饰生意“惨淡”，胡红亮昔日的300多家门店，目前只剩下80
多家，那些亏损严重的只能关店避免更大的损失。

不过，胡红亮并不打算离开服饰行业，毕竟做了这么多年，“瘦死
的骆驼比马大”。目前，胡红亮已经注册了一家环保公司。他说，开环
保公司一是希望转型，二是在等待下一个服饰业的春天到来，“只要调整
及时，找准转型机遇，挺过去冬天，春天就会来了。”

尴尬的现状

关店、转行甚至“跑路”
业内估测每年近两成经营者离开

刘英明1993年贷款6万元钱，从邵阳来到了芦淞市场，从摆地摊
到租门面，到在合泰地区建起了一栋房子。可以说，他因为芦淞服饰
发家致富，他见证了芦淞服饰这些年的迅速崛起，也遭遇了最近几年
芦淞服饰的发展瓶颈，感受到了芦淞服饰的阵痛。

“说实话，离开这个行业，主要是因为赚钱越来越难了，还不如让
孩子们索性早点转行。”刘英明说，2014年前，店铺经营不错，那些年每
年赚个几十万很轻松。2014年到2015年，经营明显下滑，营业额至少
降了30%，2016年继续下滑，去年基本是保本了。

福建人庄加福在九天国际市场从事鞋子生意，但店铺去年被迫关
张。大概从2013年起，他的生意越来越难做，进货的老客户越来越少，
为了保住老客户，只能通过先发货再收款的方式进行。2014年开始明
显亏损，2015年和2016年基本无收入。鞋子卖不出去，还要还银行贷
款和前期借款，还要缴纳市场管理费用，庄加福只好将房子变卖，关闭
铺面。

到底有多少服饰经营者不再继续经营？
多个服饰市场的负责人没有给出具体的数据。不过，他们均承

认，服饰市场这些年确实受到很大的冲击，不少经营者转行或者不再
做服饰是事实。多位业内人士预估，每年大概有15%到20%的经营者
选择离开服饰市场。有的是转行做别的生意，有的是遭遇滑铁卢直接
离开了株洲，还有的是亏损严重，到外面躲债去了。

商铺空置率达16%
三成经营者称无钱可赚

连续多日，记者走访了中国城、金谷、淞北、环洲、南大门、九天等
市场，发现都存在不同程度的商铺空置现象。

刘英明是芦淞区政协委员，离开了服饰行业，但一直关注本地服
饰发展。刘英明和芦淞区市场管理局的负责人走遍了市场群里的38
个市场，发放并回收了有效调查问卷150份，并形成了一份“芦淞服饰
市场经营现状调研报告（下简称“报告”）初稿。

芦淞市场群经过30年的发展，已经由一个马路市场发展成为一个
全国闻名的市场群，“2017中国纺织服装行业年度精锐榜”中，芦淞市
场群荣膺全国“十大活力集群”榜单。目前，市场群已经拥有各类服饰
鞋帽专业市场38个，门面数量约为2.7万个。

一个数据显示，目前约有4400个铺面基本处于闲置状态，空置率
达到了16%。

“报告”提到，服饰市场的经营户每月利润一般，每月利润在1万元
左右的占65%，每月没利润甚至亏损的占30%，每月利润超过5万元的
仅占5%。经营户对目前经营状况预期不理想，有60%经营户对服装市
场前景不看好，甚至十分悲观。

“生意不好做，进来的人越来越少，离开的人愈来愈多。”刘英明
说，以市场群的铺面为例，2014年以前每年租金五六万元都很多人要，现
在一年两三万元的租金租户还要犹豫再三。问卷结果也说明了此事：新
加入的从业者正在减少，从事芦淞服饰经营10年以上的占64%，5年以上
占20%，1年以上为16%。

五年时间
他的门店从300家减至80多家

观点

批发经营户觉得电商是首要敌人，但对于拥有自己品
牌的服饰来说，电商的冲击并不是最大原因。富贵鸟、百丽
等在其年度业绩报告中都指出，鞋服行业受宏观经济景气
度及鞋服行业自身发展周期的影响，加上面临国际国内各
大品牌的竞争，不具备转型能力的公司将逐渐被市场淘汰。

“某种角度上来说，男装面临整个消费结构的改变和重
组，消费者的生活方式在改变。”胡红亮说，男性对服饰的
消费力在下降，再加之男装同质化严重，未能形成有效的差
异化，营销渠道、经营方式、促销方式等都差不多导致竞争
加剧，利润下降。

“这两三年是服饰行业的低谷期，也是一个洗牌和转型
的档期。”胡红亮说，根据他的了解，这几年只有部分童装和
女装在逆势上升，而且每年的销售额以10%的幅度上涨。

一些经营方式也给自己挖了一个坑。很多经营者并没
有雄厚的资金，而是通过办理多家银行的信用卡，通过信用
贷款进货，出售回款再还款。由于货不好卖，一些上门拿货
的顾客又会提出赊账，担心客源流失只好任凭对方赊账拿
货。在经济疲软低迷的大环境下，一旦市场萎靡或者市场
定位出现偏颇，货物滞销，信用贷款无法顺利还上，银行上
门催贷，结果资金就更难以盘活。

为何低迷

电商冲击明显，二级代理优势锐减

调查数据显示，芦淞服饰市场目前的销售方式以实体
销售为主，占90%左右，有10%为线上线下同步进行的销售
模式。另外，芦淞服饰市场目前的经营类别以二级代理为
主，占90%左右，有10%为本土品牌。

综合 150 份调查数据，经营者们总结了三个原因。大
家普遍认为，电商对实体销售冲击最大，从成本上来说，实
体店铺人工、门面租金、物业管理费都远远高于电商店铺。

其次，对于芦淞服饰群来说，影响经营状况的还有市场
周边的购物环境、市场的管理、产业方面的政策等。

经营户余红艳说，随着交通愈来愈便利，很多批发者选
择绕开二级代理，直接到厂家或者到别的大市场进货。目
前，株洲的服饰大部分来自广州、常熟、上海、福建。此前，
怀化、江西、贵州等地的批发商往往会选择坐火车到株洲进
货。现在，他们坐高铁直接到广州、上海等地一样方便，自
然不会从二级代理的株洲拿货了。另外，服饰城的交通状
况也会影响一些开车来进货的批发商。

此外，芦淞服饰市场自身还存在短板，具体表现在市场
定位不准、同质化现象严重、物流中转不畅、销售假冒伪劣
商品影响了市场声誉等。

服饰行业处于发展低谷期
部分经营模式风险大

企业在寻求突围，政府部门一刻也没有
闲。这些年，我市从硬件建设、服饰人才培
养、服饰行业招商引资等方面发力应对着服
饰市场挑战，努力将芦淞服饰打造成中国服
饰名城，服饰加工业产值达1000亿元。

新芦淞（白关）国际服饰产业园，成为芦
淞服饰产业新一轮突破性发展的标志。建
设后的国际服饰园区，已成为一个集生产加
工、饰品配套、专业批发、仓储物流、生活居
住于一体的山水生态型绿色经济型工业园
区，将包含中国（芦淞）少儿创意产业园、中
国（芦淞）女裤产业园、中国（芦淞）国际服饰
产业园、中国（芦淞）服饰品牌孵化园、中国

（芦淞）洗水创意工业园等五大专业园区。
与此同时，芦淞服饰国际博览交易中心、

汇美国际品牌服饰总部基地（株洲小巨蛋）、
新芦淞商贸物流园等场地建设与投入，无不
显示着政府部门的信心，以及对芦淞服饰发
展的谋划。尤其是去年9月份，株洲（芦淞）
服饰电商发展峰会举行。7位行业大咖多角
度剖析了服饰电商发展环境，认为要从产品、
用户、大数据三方面，拥抱互联网。株洲服饰
电商城选址现芦淞服饰市场群内，计划建成
中南地区首座真正意义上的电子信息化专业
综合大楼，通过壮大“阿里巴巴株洲产业带平
台”，引进“智慧芦淞移动电商平台”。

未来之路

事实上，株洲部分服饰企业也在“逆风上扬”，这也让一些服饰经营者和政府部门对芦淞
服饰的信心倍增。大家要做的就是，把准市场走势，发挥自己的优势，做好转型而已。

企业经验：重金搞研发，智能化产销

2001 年来株务工时，胡轩每月收入仅
300元。2004年，他在家人支持下，拿着4万
元开始创业，先后在结谷门、环洲城等市场从
事服装批发、代理，还涉足生产加工。

“没有品牌的时代已经过去，靠来料加
工和贴牌、套牌生产维持，很难有长远发
展。”2014年，看到广州服饰产业有着雄厚的
基础和良好的发展势头，胡轩另辟蹊径，在
此成立公司，创立二狼狐轩品牌，并在株洲
成立子公司，自主设计，直营销售，定位快时
尚男装。短短三年时间，二狼狐轩已在湖

南、湖北等省份开了300多家直营店。
为了应对竞争和服饰行业冲击，二狼狐

轩服饰规划和建立了自己的智能产业园，运
用大数据分析，实现产供销一体化，并实施

“以线下带线上”战略，把一部分产品放到电
商平台上销售，由直营店“引流”到线上。产
品线下顾客定位为80后、90后群体，并瞄准
他们延伸产业链，发展线上童装品牌。公司
设计研发费用，每年成倍增长，每周有新品。
此外，胡轩还开办了狐轩商学院，邀请行业大
咖及公司销售冠军等讲课分享，培训员工。

部门作为：软硬件双管齐下

芦淞服饰：下一个 有多遥远？
记者 何春林

▲经营户在芦淞市场群进货 记者 刘震 摄


