
 

 

 

曾經是女鞋市場霸主的達芙妮（Daphne），在短短數年內市值蒸發 95%以上，關閉數千家

門市，累積虧損數十億。達芙妮的崩塌，不僅是單純的經營不善，更是傳統企業在面臨數位

化浪潮和二代接班時，戰略失焦、創新停滯的警示錄。 

 

轉型不是選擇題，是生存題 

達芙妮的案例告訴我們：在變革時代，企業沒有「等一等」的機會。 

轉型與傳承的陷阱：從達芙妮的衰落反思企業永續經營之道 
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轉型與傳承的陷阱：從達芙妮的衰落反思企業永續經營之道 

每 5 秒賣一雙鞋的「鞋王」，為何 6,000 店盡失？ 

曾經是女鞋市場霸主的達芙妮（Daphne），在短短數年內市值蒸發 95%以上，關閉數千家

門市，累積虧損數十億。 

達芙妮的崩塌，不僅是單純的經營不善，更是傳統企業在面臨數位化浪潮和二代接班時，戰

略失焦、創新停滯的警示錄。 

這期電子報將深入分析達芙妮案例，為所有尋求永續發展與成功傳承的企業，提供四個核心

反思。 

達芙妮的興衰史是中國大陸零售業在消費升級與電商衝擊下的一個經典案例。 

雖然「天價婚禮」的敘事充滿戲劇性，並常被媒體視為其經營者分心、奢侈無度的象徵，但

從商業分析的角度來看，達芙妮的崩塌是一系列結構性錯誤和對時代潮流的判斷失誤共同造

成的。 

以下是「鞋王走向鞋亡」的完整分析： 

達芙妮：鞋王走向鞋亡的四大致命錯誤 

達芙妮曾在 2012 年達到巔峰，門市數量逼近 6,881 家，市值高達 190 億港元。 

然而，在短短數年內，它關閉了超過 6,000 家門市，累計虧損數十億，其衰落歸因於以下四

個關鍵因素： 

一、 致命的戰略失誤：錯失電商轉型（渠道之亡） 

這是達芙妮倒塌最關鍵的因素。 

• 拒絕擁抱主流： 在 2010 年代初期，當淘寶、京東等電商平台迅速崛起時，達芙妮的

高層對線上渠道採取了輕視甚至抗拒的態度。 

• 失敗的自建平台： 達芙妮曾試圖投資自己的電商平台（如耀點 100），但未能成功，

消耗了大量資金和時間。 

• 錯過黃金時期： 等到 2014 年後意識到問題，決心轉型時，市場格局已定，且其產品

結構和供應鏈已無法快速適應電商「小批量、快反應」的模式，導致電商淪為處理線

下庫存的尾貨渠道。 

二、 產品老化與品類變革的衝擊（產品之亡） 

達芙妮無法跟上年輕消費者的審美與需求變化。 



• 設計風格固化： 達芙妮的目標客群是 $20-40$ 歲的女性，但其鞋款設計長期停滯，

被新生代消費者認為「老氣」。 

• 舒適性潮流崛起： 傳統的女式皮鞋市場受到休閒運動鞋和舒適平底鞋的強烈衝擊。消

費者越來越傾向於選擇運動品牌（如 Nike、Adidas）和新興時尚品牌的休閒鞋。達

芙妮的產品沒有完成從「時尚」到「時尚且舒適」的升級。 

三、 盲目擴張與品牌價值稀釋（規模之亡） 

在 2003 年至 2012$年間，達芙妮採取了激進的「跑馬圈地」策略，追求門市數量的極

致擴張。 

• 成本與庫存壓力： 過快的實體店鋪擴張帶來龐大的租金、人工和管理成本，一旦銷售

下滑，就會迅速累積鉅額的庫存壓力。 

• 低價促銷惡循環： 為了清理庫存，達芙妮頻繁進行低價促銷活動，這導致了品牌形象

從「高貴氣質」逐漸轉變為「廉價」，傷害了品牌的長期價值和忠誠度。 

四、 營運管理與接班問題（管理之亡） 

「天價婚禮」及老闆的相關行為，反映了公司在決策和管理上的混亂與失焦。 

• 婚禮事件的象徵意義： 董事長陳英傑與女星韓雨芹的豪華婚禮，在企業業績開始下滑

的敏感期，成為公眾對管理層「分心」、「疏於管理」的認知符號。 

• 決策失誤： 創始人曾公開表示對「二代接班」的「失敗傳承」感到痛心，顯示在關鍵

的轉型期，公司的戰略決策（如放棄 Nike/Adidas 等運動品牌的代理權）出現了嚴重

錯誤。 

 

反思一：渠道革命下的「慣性盲點」 

誤區： 迷信舊有優勢，輕視新興渠道。 

達芙妮的成功建立在龐大的實體店網路。然而，當中國電商在 2010 年代初期爆發時，達芙

妮的高層卻陷入了「渠道慣性」。 

• 策略失誤： 高層不願與主流電商平台合作，試圖自建電商系統，導致資源分散、錯失

先機。 

• 轉型延遲的代價： 當意識到危機並試圖轉型時，線上渠道已成紅海，達芙妮的產品和

供應鏈模式（為應對大規模實體銷售而設計）已無法快速適應電商「快速反應、小批

量生產」的需求。 

企業反思： 渠道的變化是市場對話方式的徹底重塑。企業必須將數位化視為核心戰略，而非

傳統業務的附屬品。一旦舊優勢成為阻礙創新的包袱，衰落將不可避免。 
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反思二：二代接班的「決策失焦」危機 

誤區： 權力完成交接，但戰略重心卻發生漂移。 

達芙妮的衰落時期與二代領導者陳英傑的時代高度重疊。雖然媒體渲染的「天價婚禮」具有

戲劇性，但其背後的實質問題是領導者的戰略定力與資源配置。 

• 資源錯配： 企業在關鍵的轉型期，領導者將精力與資源投入到非核心業務或個人形象

上，分散了對市場變化的應對能力。 

• 重大決策失誤： 據傳達芙妮在當時放棄了 Nike 等國際品牌的代工業務，將重心放在

自有品牌的擴張上，這在後來運動休閒風盛行時，成為一個極為昂貴的錯誤。 

 

企業反思： 接班人必須具備「危機時代的領導力」。成功的傳承不僅是股權和職位的轉移，

更是專注力和前瞻性決策能力的傳承。在瞬息萬變的市場中，任何的戰略分心都可能導致致

命後果。 

 

反思三：產品哲學的「舒適性陷阱」 

誤區： 產品功能與消費者需求脫節。 

達芙妮長期以來將重心放在「時尚與美觀」上，卻忽略了 2015 年後消費市場最重要的趨

勢—舒適性與多功能性。 

• 潮流迭代的失敗： 隨著運動休閒（Athleisure）風格的興起，消費者對高跟鞋的需求

下降，轉而青睞兼具時尚感和舒適度的運動休閒鞋。 

• 品牌老化： 達芙妮的設計未能適應年輕世代，品牌與產品陷入「老氣」的印象，失去

了 Z 世代的市場份額。 

 

企業反思： 企業的護城河最終仍是產品。 

企業必須建立一套機制，持續監測和融入消費者「體驗升級」的需求，尤其是產品從「好

看」到「好穿且多功能」的哲學轉變。 

 

總結：轉型不是選擇題，是生存題 

達芙妮的案例告訴我們：在變革時代，企業沒有「等一等」的機會。 

成功的轉型要求管理層： 

1. 放棄舊有慣性： 勇敢面對過去的成功模式，並承認其可能成為未來的負擔。 

2. 擁抱數位戰場： 將線上渠道視為未來營收與數據分析的核心。 

3. 戰略高度專注： 特別是在接班和轉型期，將所有資源和管理精力聚焦於核心競爭力的

重塑。 


