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力拼PPG： 报喜鸟这个目前国内西装业排位第四的男装公司

，正在试图改变渠道政策和产品结构 离开阿里巴巴的田健悄

然投身另一家电子商务公司。对于报喜鸟集团董事长吴志泽

来说，挖到这位曾统帅雅虎中国的互联网高手，成为报喜鸟

试水B2C（ Business To Customer， 商业机构对消费者的电子

商务）电子商务的一个寄托。 田健现任上海宝鸟纺织科技有

限公司（以下简称“宝鸟科技”）董事长。而这间由报喜鸟

（002154.SZ）全资控股的电子商务公司，做的第一件事就是

瞄准上海披披吉服饰有限公司（简称“PPG”）的模式，

以BONO品牌进行男装网络直销。 宝鸟科技成立一个月后，

报喜鸟在国内IPO（首次公开募股）成功。这个目前国内西装

业排位第四的男装公司，正在试图改变渠道政策和产品结构

。报喜鸟董事会秘书方小波对《财经时报》慎言：“电子商

务仅仅在试水，目前还看不出效果，但报喜鸟会关注各种业

态的发展。” 但宝鸟科技高层坦承，网络直销男装正是报喜

鸟的一个重要战略行动。 两个宝鸟 在报喜鸟的关联公司中，

“宝鸟”应是与其关系最密切的一个。 按照其招股书的披露

，早在1999年时，报喜鸟集团几个大股东，就合资成立了上

海报喜鸟服饰有限公司，这间公司后来经过增资并更名为上

海宝鸟服饰有限公司（ 以下简称“宝鸟服饰”）。 此后，这

间主要从事中高档男装商务受托加工的公司，因为业务与报

喜鸟主业互有影响，原股东将80％股权出让给温州博睿明天



实业投资有限公司，另外20％股份现被报喜鸟持有。 由于这

层渊源，宝鸟服饰如今仍是报喜鸟最重要的业务合作伙伴之

一。宝鸟服饰一直在利用其产能，为报喜鸟进行代工。 宝鸟

科技副总裁高峰告诉《财经时报》，宝鸟科技正是脱胎于宝

鸟服饰，今年7月初成立，定位于针对普通消费者的电子商务

，所使用的宝鸟以及BONO品牌，也是从宝鸟服饰延伸过来

的。 现今，宝鸟科技和宝鸟服饰同在一处办公，宝鸟科技在

内部被称为宝鸟电子商务。高峰虽然不肯透露报喜鸟在其中

的持股比例，但记者从其他渠道获知，宝鸟科技其实是报喜

鸟的全资子公司。 BONO即宝鸟的英文名，成为报喜鸟针对

大众消费者的网络直销品牌。而原来的企业网

站www.bono.com.cn，也被改版为B2C直销平台。 “商务定制

本身有一定的季节波动，宝鸟服饰之前产能并没有完全利用

，直接面对消费者，对于产能的波动性能起到抑制作用。”

高峰说。 对产能的利用只是报喜鸟上市以后战略性考虑的一

部分。实际上，报喜鸟正在进行渠道政策的调整，以及设法

完善产品线。招股书显示，IPO募集资金的3781万元将被用来

投资建设产能60万件的衬衣生产线，而此前，报喜鸟衬衣全

部来自代工。 宝鸟科技的网络直销以衬衣、男裤等产品为主

。报喜鸟董秘方小波回答《财经时报》问题时表示，未来上

市公司有可能与宝鸟科技直接进行业务合作，但目前对于该

种业态还在观望中。 剑指PPG 几个月前，男装网络直销品

牌PPG编写了一个电子商务的神话。这间公司从不开设任何

线下的门店，只通过邮购和网络直销衬衫；从不生产任何衬

衫，将生产和物流统统都外包出去。这样一间公司，能够实

现年销售额十几亿元人民币。 在宝鸟科技副总裁高峰看来，



男装销售的“电子商务”化大势不可逆转。这是因为男装用

户群闲暇较少，而且男装标准化程度相对较高。但BONO显

然不想走PPG的“轻公司”模式。 “宝鸟科技实际上是一个

产品型公司，而不是一个单纯的供应链公司。”提及宝鸟科

技的业务模式，高峰对《财经时报》总结道。他介绍，大部

分BONO产品都将由宝鸟服饰的生产线生产，宝鸟科技不仅

仅承担销售，而且负责产品设计、开发和销售。目前，宝鸟

科技已经招募了8个人的产品设计师团队。 据了解，BONO将

定位于中高端消费人群，这也是其区别PPG之处。其主力产

品在200元左右价位，高端产品可以向上延伸至500元以上。 

《财经时报》获知，一般男装定价以“倍率”为依据，例如

，一件男装的主辅料和加工成本如果是100元，那么在传统渠

道销售时，公司会以5.5倍至6.5倍定价，才能摊平相应成本，

获得一定利润。但网络销售由于在流通环节可以减少50％

至60％的费用，因此只需一半倍率，即2至3倍，就可以获得

足够利润空间。 也就是说，同类产品网络直销价格可以比门

市低一倍左右。 “网络直销提供给用户的应该不是物美价廉

，而是物超所值。”高峰说。 眼下，针对PPG已经形成的低

价优势和消费号召力，BONO将开展名为“体验壹计划”活

动来吸引人气，即从11月20日至12月31日期间，消费者将可

以在每天两个时段内以“几乎白送”的一元价格，抢购到原

价超过百元的男士衬衫、T恤、休闲裤等产品。 “我们不会

一直跟PPG进行价格战，体验活动结束后，BONO就会回归

中高端的既有定位。”高峰说，根据服装生产经验，单件销

售169元左右是目前直销衬衫行业的盈亏平衡点；从经营角度

看，直销定价169元以上的产品，才能同时满足品质和盈利要
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