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Détail en Chine : Le bout du tunnel
Le rebond des magasins multimarques, et comment capitaliser dessus.

Thomas Thompson

Pendant des années, nous étions dans le noir. Le retour des multimarques en Chine ne s’est pas réalisé comme prévu, mais, comme beaucoup de choses là-bas, c’est arrivé soudainement. Et d’après tous les acteurs du marché, il y aura une bulle dans un futur proche.

Néanmoins, le réveil tant attendu a eu lieu avec peut-être plus de potentiel qu’espéré. "Seuls les magasins avec une puissante plateforme de marketing et une perspective particulière des achats survivront", prédit Ritchie Chan, Fondateur de Triple Major (trois magasins multimarques à Shanghai, Beijing et Chengdu). Roy Xu, Fondateur et Président du P+ Group (sixty P+ multimarques de chaussures et d’accessoires ; plus de 200 autres magasins multimarques et enseignes de distribution), acquiesce : "Il est absolument nécessaire que les magasins deviennent une marque à leur manière, avec une vision sur le long terme et la capacité de satisfaire toutes les expériences des clients". Mais n’est-ce pas ce que veut chaque marque ?
La différence essentielle entre la Chine et les marchés matures occidentaux, repose sur l’évolution rapide de ses clients. A l’opposé des boutiques parisiennes ou londoniennes, qui cultivent une identité forte et stable, les détaillants chinois doivent sans cesse se réinventer pour retenir la clientèle. "En Chine, il n’y a pas de pitié lorsqu’il s’agit de loyauté", poursuit Richie, qui sait que le groupe d’adeptes qu’il a réuni depuis 2009 peut disparaître en une nuit s’ils ne le perçoivent plus comme leur boutique de mode de référence. C’est pourquoi 30% de sa gamme est renouvelée chaque saison, créant une opportunité dont chacun peut tirer parti.
Opérateur de dix concepts multimarques différents, dont Maria Luisa qu’il a acheté l’an dernier, P+ peut aller plus loin encore. Le simple achat d’un produit n’est pas la plus importante part du modèle économique. Au contraire, les magasins servent d’incubateurs de marques pour créer un groupe de fans, et une fois que le potentiel est détecté, le groupe investira lourdement dans le développement de la marque en Chine ou Asie-Pacifique, comme ils le font actuellement avec Neil Barrett.
A l’autre bout du spectre, Ring Cao, responsable des achats pour MyPlay (fondé en 2010, avec 20 magasins fin 2014), exige beaucoup de soutien de la part des ses marques. "Le marché bouge vite, en particulier pour les hommes, qui s’intéressent de plus en plus à la mode, mais ont besoin d’aide et de conseils. Il y a une énorme demande de marques sympa, avec le juste équilibre entre le design, la qualité et le prix, mais le client a également besoin d’être rassuré sur son choix." Voilà pourquoi elle favorise des marques réactives fournissant sans cesse des RP et du matériel de marketing, et qui peuvent délivrer rapidement en réassort. "Le fait que les marques européennes proposent trois à quatre collections par an est un vrai plus pour nous. Cela nous permet de retenir nos clients avec de la nouveauté, en particulier dans le secteur en développement qui sent que la fast fashion ne satisfait pas en termes de conseil ni d’expérience de shopping."  
En bref, les magasins multimarques de Chine deviennent progressivement le point d’entrée que les marques étrangères espèrent. Beaucoup viendront et repartiront, mais en identifiant les acteurs sérieux, les petites et moyennes marques ont désormais cette ouverture parfaite. Cela étant dit, obtenir des bons de commande est le premier pas, mais fournir des conseils et un support marketing à un éventail d’acheteurs – depuis le plus mature jusqu’aux débutants à fort potentiel – est la clé d’un développement à long terme.
Un bon suivi des ventes et le feedback des clients sera la pierre angulaire d’une entrée réussie sur le marché, soit gérés directement, soit préparés en accord avec ces nouveaux partenaires.
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