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Retail Cina: la luce alla fine del tunnel
L'aumento dei negozi multimarca in Cina, e come capitalizzare su questo

Thomas Thompson

Per anni siamo stati all'oscuro. Il previsto ritorno dei negozi multimarca in Cina non è mai arrivato, ma poi, come succede per la maggior parte delle cose qui, è successo da un giorno all'altro - e secondo tutti i player del mercato, stiamo assistendo ancora a un'altra bolla che scoppierà in futuro.

[bookmark: _GoBack]Tuttavia, il risveglio tanto atteso sta mostrando forse anche più potenziale di quello che si sarebbe potuto sperare. "Sopravviveranno solo i negozi con una forte piattaforma di marketing e una prospettiva unica per l'acquisto", prevede Ritchie Chan, fondatore di Triple Major (tre negozi multimarca a Shanghai, Pechino, Chengdu). E’ d’accordo Roy Xu, fondatore e presidente del P+ Group (60 negozi multimarca di scarpe e accessori; 200+ altri multibrand e negozi monomarca): "per i negozi multimarca è una necessità assoluta quella di diventare marchi a pieno, con una visione a lungo termine e la capacità di fornire esperienze complete per il cliente". Ma questo non è quello che ogni marchio vuole?

La differenza fondamentale tra la Cina e i mercati maturi dell’ovest è la rapida evoluzione dei consumatori. A differenza dei negozi di Parigi o Londra, che hanno un'identità forte e stabile, i rivenditori cinesi hanno costantemente bisogno di reinventarsi per fidelizzare il consumatore. "In Cina non c'è pietà quando si tratta di fedeltà", continua Richie, che sa che il grande seguito che ha costruito dal 2009 può scomparire durante la notte se non viene più percepito come destinazione chiave. Di conseguenza, il 30% del suo range è nuovo ogni stagione - e questa è l'occasione da cui tutti possono trarre vantaggio.

L'operatore di dieci diversi multimarca, tra cui Maria Luisa, che ha acquistato l'anno scorso, P + è in grado di spingere ancora più in là questa logica. L’acquisto di un prodotto non è la parte più importante del modello di business. Invece, i negozi fungono da incubatori per fidelizzare clientela e, una volta che cliente è stata rilevata, il gruppo investirà pesantemente nello sviluppo di un marchio in Cina o in Asia-Pacifico, come stanno facendo adesso con Neil Barrett.

All'altra estremità, Ring Cao, Direttore Buyer per MyPlay (fondata nel 2010; dodici negozi entro la fine del 2014), chiede molto sostegno ai suoi marchi. "Il mercato si sta muovendo rapidamente, soprattutto per gli uomini, che sono sempre più attenti alla moda, ma hanno bisogno di una guida e di un sacco di consigli. C'è grande richiesta per i marchi freschi con il giusto equilibrio di design, qualità e prezzo, ma il consumatore deve anche essere rassicurato che sta facendo la scelta giusta". Questo è il motivo per cui sono favoriti quei marchi che sono reattivi nella fornitura di materiale da PR e marketing, e in grado di fornire rapidamente un riordino di metà stagione. "Il fatto che oggi più brand europei propongono 3-4 collezioni all'anno è un grande vantaggio per noi, in quanto ci aiuta a fidelizzare il consumatore attraverso costanti novità, soprattutto nel segmento in crescita che sente che il fast fashion non soddisfa le esigenze in termini di esperienza di shopping".

In breve, i negozi multimarca in Cina stanno progressivamente diventando il punto di ingresso che i brand stranieri hanno sempre cercato. Molti vanno e vengono, ma identificando i player seri, sia le piccole che medie griffe hanno ora un buon punto d’accesso al mercato del Paese. Detto questo, ricevere ordini è solo il primo passo, e fornire guida e supporto marketing ad una serie di acquirenti - che vanno da quelli maturi a quelli ad alto potenziale - è la chiave per lo sviluppo a lungo termine.

Un attento monitoraggio delle vendite e il feedback dei clienti è la pietra miliare diper un ingresso di successo nel mercato, gestito direttamente o in collaborazione con questi partner.

www.triple-major.com
www.p-plus.com
www.myplay.cc

Le interviste dettagliate con Ritchie Chan di Triple Major, Roy Xu di P + Group, e Ring Cao di MyPlay, tra cui preziose informazioni sulla situazione del mercato in Cina, sono disponibili su www.wearglobalnetwork.com
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