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多品牌店在中国的兴起，以及如何抓紧大好时机
Thomas Thompson

多年来我们一直被蒙在鼓里。预言中的多品牌店回归中国从来没有实现过，然而，如许多发生在这里的事物般，多品牌店一夜间如雨后春笋般冒出。套市场上庄家们的说法，我们将在不久看到另一个泡沫。

然而，长久以来所等待的苏醒似乎表现得比预料中更有潜质。品牌集成店三域堂（Triple Major，分别在上海、北京和成都有三家店）创办人陈宇祈（Ritchie Chan）预示道：“只有那些拥有实力市场营销平台，并且在买手方面具备独特视野的商店才能存活。”另外，P+集团（P+ Group，在中国拥有60家P+鞋履及配饰多品牌店；200多家其他多品牌及经销品牌店）创始人兼董事长许罗伊（音译Roy Xu）也同意此观点，说：“多品牌店本身发展成为一个品牌是绝对必要的，而且要有远见，有能力提供全套客服体验。”但这不就是每个品牌都想要的吗？ 
中国与西方成熟市场的关键差别在于其快速进化的客户群。不像在巴黎或伦敦有着鲜明且稳定标识的店铺，中国零售商需要不断地包装自己以留住客人的心。陈宇祈继续解释：“在中国，忠诚度是没有怜悯之心的。”他十分了解如果他的店铺不再被认为是最货真价实的时装潮店，那他自2009年来辛苦建立的追随客户可能会一夜倒戈。因此，他每年有30%的系列必须年年更新。这不是每个品牌应该抓紧的机遇吗？

P+集团去年收购了Maria Luisa，作为十个不同多品牌概念店的运营者，它有足够资格把这逻辑推向更高地位。单纯的商品采购已经不再是这种商业模式最重要的一环，取而代之，商店应作为一个品牌孵化器，创造顾客群。当品牌潜力一旦被发掘，集团便会下重本投资其在中国或亚太区的业务。P+与英国品牌尼奥·贝奈特（Neil Barrett）的合作便是如此。

另一边厢，跨国时尚文化传媒集团旗下的MyPlay精品店（建立于2010年，至2014年底已发展到12家店铺）首席买手曹小姐（Ring Cao）要求她的外来品牌提供大量支持。“市场风云万变，尤其是越来越有时尚意识的男士们，他们需要指引和许多建议。我们对设计、质量跟售价达到一定平衡点的新牌子需求很大，有这样的前提是我们有义务确保顾客作出的选择是正确的。”这也是她为何更喜欢那些能不断在公关和市场宣传材料方面提供支持、还有能够快速回应季中加单品牌的原因。“事实上更多欧洲品牌开始每年开发三到四次系列，对我们来说是一个很大的帮助，这样便可以协助我们以不断的新颖性留住顾客，尤其是那些觉得快时尚并不能提供足够指引和购物体验的增长人群。”
总之，在中国的多品牌店正逐步发展为我们外国品牌一直盼望的切入点。可能很多会来去匆匆，但对于中小型品牌而言，只要找对庄家，现在便有极好的市场机遇。值得重申的是，接到订单只是第一步，在今后为一大群从非常成熟到非常有潜质的入门顾客提供不断的指引和市场支持才是长远发展的关键。

密切监控销售和顾客反馈意见将会是成功进入市场的奠基，无论是直接管理还是与这些新的合作伙伴联手，都行得通。
www.triple-major.com
www.p-plus.com
www.myplay.cc
三域堂陈宇祈、P+集团许罗伊、以及MyPlay集团Ring Cao的访问详情，包括更多关于中国市场形势的宝贵洞察意见，请参阅www.wearglobalnetwork.com 
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