
苏宁联手美家帮
推一站购齐方案

8月27日，上海苏宁联合互
联网家装企业美家帮打造的互
联网透明家装生活馆在苏宁闵
行第一店正式开业，双方将联手
重点推出999元/平方米一站式
家装、家电套餐。

上海苏宁表示，苏宁希望通
过与美家帮的合作，首次尝试互
联网装修店中店模式，整合线上线
下消费供应链资源，为消费者提供
从设计、装修、家电到服务的“一站
购齐”解决方案，同时双方也加强
在大数据互享方面的合作。

自今年4月份新三板上市
后，美家帮在快速扩张的过程中，
也在不断完善线下体验与产业链
整合。此次与苏宁合作，也是美
家帮在上海首次与第三方平台合
作打造异业联盟。与此同时，双
方也将联合推出免费量房、免费
设计、免费验房、免费停车、V购金
牌服务、新品免费试用等六大服
务，为消费者提供增值服务。

在业内看来，目前家居生态
圈的跨界融合呈现提速整合态
势，随着国内消费升级与中产阶
级的崛起，消费者对于个性化、
自由化的家装解决方案的需求
在提升，消费者根据整体家装规
划选择购买建材、家具与电器商
品的趋势更加凸显。

实际上，苏宁早前就推出了
“苏宁私享家”，正是为了满足中
高端消费者追求品质、时尚、个
性化生活，构建智能家庭而倾力
打造的。近几年，苏宁加强与美
家帮、考拉小匠等互联网装修平
台的合作，打造置业家装定制平
台，方便消费者进行线下体验，
并进行一站式购物。
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重“性价比”
草本配方受宠

现代男性也为“悦己者
容”，不同于女性对韩妆的追
捧，男性消费者则更偏爱国
货。香港贸发局数据显示，在
男性受访者中，最常购买的是
国货，其次是欧洲护肤品品
牌。对于韩国品牌，只有18%的
年轻受访者及12%的成熟受访
者常购买。有男性消费者表
示，因为国产品牌性价比高，且
更适合东方人使用。

走访几家大型超市发现，
日化用品专区柜台上，大宝、安
安、百雀羚、美加净等国货产品
集中摆放在货架上。正在挑选
面霜的周先生透露，自己以前
用倩碧，偶然试用了国产的护
肤品感觉效果也不错，“进口
牌子又要涨价，还是买国货吧，
好用也不贵。”

国产品牌受到了重视性价
比、同时要求品质的顾客的青
睐，其中美肤宝、佰草集等主打
健康、自然、新生等关键词，以
经典汉方草本为卖点的现代中
草药护肤品尤为受到好评。

8月25日，美肤宝全新推出
的“御竹净爽”男士系列护肤
品，在天猫官方旗舰店新风尚
活动期间独家发售。针对夏季
男性肌肤更容易出现的油脂分
泌旺盛、水分缺失等问题研
发。以传统中药汉方为理论基
础，研发开创了“清热维稳，生

津润燥”的净肤理念。蕴含龙
头竹、苦白蹄、防风根、金钗石
斛茎、玉竹等天然中草药精华，
采用独特的酒炙法炮制，令产
品起到清净排浊的效果，同时
恢复肌肤自净体系，调节肌肤
的油脂代谢。

美肤宝市场负责人表示，
如何打造健康平衡的肌肤状
态，是业界一直在探索的课
题。这次全新推出男士护肤系
列，在产品研发过程中严格遵
循国家化妆品检测标准，旨在
为更多关注肌肤健康的消费者
提供专业、安全、有效的护肤产
品。糅合中草药精华与现代生
物结合，以“平衡·调·养”的东
方护肤理念，希望为中国男性
消费者寻求更为适合的健康养
肤之道。

有 85 年护肤经验的百雀
羚，也于近日升级其百雀羚草
本男士系列。以天然草本配方
为核心的男士肌活劲能系列和
男士净衡保湿系列，超市销售
人员表示，产品上架之后销量
良好。不少消费者反映，百雀
羚的润肤效果比想象中的要
好。而有祛痘功效的片仔癀珍
珠膏，则同时能够起到消炎和
滋润保湿的作用。

有业内人士表示，在包装
上，这些经典的国货化妆品虽
然不及外国品牌的时尚，但是
仍然传承着经典的韵味。而
且，某些经典的包装也在材质
等细节做了改变，使用时更加

方便。
整体来说，男性消费者购

买护肤品的主要因素有：品质
有保证、口碑好、性价比高、适
合东方人及成分天然。

处“刚需”阶段
品类仍待细分

国产品牌近年快速的发
展，配方上不断改进，除了重点
研发最适合我国人肌肤的护肤
品，还有其最大优势：低价。

从淘宝全网来看，男士护
肤品行业出货量最多的价格区
间在24元到36元之间，出货量
占比37.5%；销售额高的价格区
间在24元到36元之间，销售额
占比23.3%。

业内人士认为，并不是男
人不愿意花更多的钱护肤，而
是在男士护肤这个意识上面，
国人的观念还是非常淡薄。男
士护理的需求现在还处于初期
阶段，就是满足基本的刚性需
求。

和女性消费者的精细化护
肤流程形成鲜明对比，大多数
男性消费者的护肤步骤都是

“两步”走：洗脸和擦脸。香港
贸易发展局数据显示，大陆市
场男性消费者中，63%的男性只
用洗面奶、乳液、面霜，而作为

二次清洁、保湿前奏的爽肤水
则排第3位。

其中，洁面产品是男士护
理最大的品类，大约占了男士
护理的60%以上的份额。其他
的品类在不断快速成长中，如
乳液面霜，面膜，去角质产品等
等。美肤宝的“御竹净爽”系列
便在原来“三步曲”——控油洁
面膏，净爽活力收缩水和冰爽
润肤啫哩的基础上，增添了毛
孔黑头磨砂清洁乳，形成四件
套系。

专注男士护肤的品牌杰威
尔，凭借高复购率，连续三年蝉
联天猫男士化妆品类目榜首。
其创始人王晓斌认为，现阶段
主要抓主流的消费品类，同时
也在有意识的培养市场对消费
品类的认知。现在杰威尔产品
的价格从10元一片的面膜，到
最高168元的男士夜间修护精
华。今后会对产品系列进行分
层，未来不排除会推出更高端
的男士护理品。

他同时表示，随着男士护
理意识的不断增强，会有越来
越多的男士花更多的钱在男士
护理上面，而且也会随着市场
的消费人群越来越大，产品的
进一步细分和消费的分层也会
出现。
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8月26日，国家正式发布了
“健康中国2030”的规划纲要，
提出要坚持预防为主,推行健康
文明的生活方式,营造绿色安全
的健康环境，建设健康中国。

8月27 日，红星美凯龙宣
布在全国范围内启动精装中国
行动。未来，红星美凯龙每年
将从全国数以万计的地产项
目中，优选出100家楼盘，协同
平台内优质供应商，联合打造
绿色正品成品住宅，践行“健
康中国2030”规划纲要，为用户
提供“绿色、正品、智能”的居家
生活。

据悉，精装中国行动由红
星美凯龙住建集采平台负责实
施，是红星美凯龙倾力打造的
专业对公业务平台，主要是为
地产开发商、酒店以及连锁机
构、政府及企事业单位等大客
户提供一体化解决方案。

红星美凯龙集团副总裁张
贤表示，这是红星美凯龙率先

提出“第二开发商”的概念，有
望引发行业示范效应。意味着
红星美凯龙在住建采购业务上
的角色升级，未来将倚靠高附
加值和全国布局，打通、联动上
下游，提供涵盖设计、产品、施
工等在内的精装一体化解决方
案，以绿色、正品、智能的核心
标准，重新定义成品住宅。

张贤介绍说，在精装中国
行动的落地过程中，为使合作
效果最优化，红星美凯龙将对
上下游资源进行严格把控。
全国每年的地产项目数以万
计，红星美凯龙每年只筛选出
100 个优质楼盘进行合作，而
在下游的供应商品牌、产品选
择中，红星美凯龙将把绿色、
健康、安全、环保等作为主要
考量因素。

而伴随着互联网技术的发
展，智能化家居已然成为了前
沿生活方式的代表，开始逐渐
在人们生活中普及。在成品住
宅的打造上，智能化家居的应
用，也将成为亮点之一。

男士重颜值 成护肤消费新势力
“花美男”盛行的今天，男人对自己的“颜值”

越来越有要求，中国男性的护肤品支出开始成为
日常消费。相较于进口化妆品昂贵的价格，“国
货”受到了很多男性顾客青睐，“小鲜肉”们用上
了祖母级的霜膏、保湿水，国货和洋护肤品在男性
护肤领域“争奇斗艳”了起来。 青年报 沈旖旎

红星美凯龙欲做“第二开发商”

■资讯

芝麻街亮相南丰城

8月13日至10月 7日，虹
桥南丰城将举办《芝麻街》大型
主题展览活动。经典儿童电视
节目《芝麻街》自 1969 年开播
以来，至今已陪伴 150 多个国
家超过 1 亿儿童健康快乐成
长。作为首次在申城购物中心
举办的芝麻街大型主题展览互
动活动，虹桥南丰城将在本次

“芝麻街欢乐中国秀”主题活动
中真实还原《芝麻街》节目中的
经典场景，市民能够近距离与
热情活泼的艾摩、喜欢结交新
朋友的大鸟、贪吃饼干却又招
人喜爱的甜饼怪、充满好奇心
的小仙女艾比以及爱好中国功
夫的小老虎丽丽面对面，亲身
感受真实、纯真、美好而又有趣
的《芝麻街》街道。

值得一提的是，届时现场将
设有“字母迷宫”、“芝麻街乐
队”、“芝麻街课堂”和“积木拼
图”等互动游戏区域以及“芝麻
街街道”、“芝麻街节目专区”等
各式各样的展示区域，通过动静
结合、精彩纷呈的各类活动使小
朋友们在寓教于乐的氛围中健
康成长，更让大朋友们借此机会
重温童年记忆。 青年报 王娟
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8月30日，恒大在香港发布
2016上半年财报。报告显示：截
至2016年6月30日，恒大总资产
已达9999.2亿，较2015年年底上
升32.1%。据悉，从2009年上市
至今，恒大总资产已从631亿大
幅增长至近万亿，增长近15倍。

据了解，上半年，恒大营业
额875亿，同比增12.6%；房地产
核心业务利润104.9亿，同比增
19.1%。上市以来，恒大保持连
年健康快速增长：自2009年上市
至2015年，恒大销售额从303亿
增至 2013.4 亿，营业额从 57.2
亿增至 1331.3 亿，净利润从
11.2亿增至173.4亿，核心业务
利润从2.9亿增至110亿，现金
余 额 从 143.8 亿 增 至 1640.2
亿。在经济下行、行业分化加剧
的背景下，恒大各项指标均保持
行业领先地位，分析认为，主要
得益于恒大过硬的产品品质、强
大的成本控制能力、市场定位准
确的产品线等竞争优势。

随着房地产市场分化加剧，
恒大进一步优化了全国布局：目
前已进入全国175个城市，项目
总数454个，是布局最广的房企
之一。截至 6 月末，项目总数
454个（不含已完全竣工项目），
其中一二线城市土地投资额累
计占比73%。截至6月30日，恒
大在建项目379个，在建工程面
积6855万平方米，上半年新开工
面积2369万平方米，竣工面积
1375万平方米。

市场报告显示，7月54个重
点城市商品住宅创5个月最低，
成交量环比下降8.77%，而恒大
7月销售环比大增37%，反映了
满足刚需、高性价比的产品都会
得到市场认可，在竞争中脱颖而
出。“无理由退房”的实施也是恒
大业绩屡创新高的重要原因。
据悉，恒大自去年实施“无理由
退房”以来，成效显著，客户来访
量、成交转化量等均有提升，今
年3月无理由退房一周年活动
开启后，全国多个项目的销售再
度出现爆发性增长。

恒大发布2016上半年财报


