Горячая Точка Азия
Ритейл в Китае: Свет в Конце Туннеля 
Возникновение мультибрендовых магазинов в Китае и как заработать на этом 
Томас Томпсон 
Годами нас держали в неведении. Предсказываемое возвращение мультибрендовых магазинов в Китае так и не реализовалось, но, как в большинстве случаев, оно произошло практически в течение ночи и, по словам игроков рынка, в ближайшем будущем мы будем наблюдать еще один эффект пузыря.     
Однако, так давно ожидаемое пробуждение возможно имеет больше потенциала, чем изначально ожидалось. «Только магазины с сильной маркетинговой позицией и уникальной перспективой в закупках смогут выжить,» предсказывает Ричи Чан, основатель Triple Major (три мультибрендовых магазина в Шангхае, Бейджинге и Чэнду). Рой Ксу, основатель и председатель совета директоров компании P+ Group (60 мультибрендовых магазинов обуви и аксессуаров P+; более 200 других мультибрендовых и дистрибьюторских магазинов), соглашается: «мультибрендовым магазинам просто необходимо самим стать брендами с долгосрочным видением, умея создать полное погружение клиентов в бренд.» Разве это не то, чего хочет любая компания?
Основное различие Китая от развитых рынков Запада это его быстро развивающаяся потребительская основа. В отличие от магазинов в Париже или Лондоне, у которых сильная и стабильная индивидуальность, китайские ритейлеры постоянно должны переизобретать свой имидж, чтобы удержать клиентов. «В Китае нет пощады, когда речь идет о лояльности,» продолжает Ричи, который знает, что стабильный круг клиентов, построенный им с 2009 года, рассеется за одну ночь, если его перестанут воспринимать как актуальный ритейловый источник моды. Поэтому 30% его линейки обновляется каждый сезон, и это возможность, которой может воспользоваться каждый. 
Оператор десяти различных мультибрендовых концепций, включая Maria Luisa, приобретенной в прошлом году, P+ находится в правильной позиции для продвижения этой логики еще дальше. Фокус только на процессе закупок играет далеко не самую важную роль в его бизнес модели. Магазины должны быть инкубаторами брендов с тем, чтобы приобрести среди клиентов постоянных последователей, и, когда потенциал раскрыт, компания делает значительные инвестиции в развитие бренда в Китае или в азиатско-тихоокеанском регионе, как, например, сейчас происходит с Neil Barrett.
С другой стороны спектра, Ринг Као, главный байер для MyPlay (основанный в 2010; 12 магазинов к концу 2014), требует сильную поддержку от своих брендов. «Рынок быстро движется, особенно для мужчин, которые становятся все более осознанными в моде, но нуждаются в наставничестве и советах. Есть огромный спрос на свежие бренды с правильным равновесием дизайна, качества и ценовой категории, но клиентам необходима уверенность, что они делают правильную покупку.» Поэтому она предпочитает бренды, которые реагируют, непрерывно предоставляя материал для маркетинга и пиара, и могут осуществить быструю доставку на перезаказ посередине сезона. «То, что европейские бренды теперь предлагают три-четыре коллекции в год, это огромное для нас преимущество, так как это помогает нам удержать клиентов благодаря постоянным новинкам, в особенности в растущем сегменте, который чувствует, что быстрая мода не соответствует его нуждам в руководстве и опыте в шопинге.»  

В сущности, мультибрендовые магазины в Китае прогрессивным образом становятся той точкой входа на рынок, о которой так надеялись иностранные бренды. Многие придут и уйдут; важно определить серьезных игроков, и маленьким и средним брендам предоставится идеальная возможность выйти на рынок. Однако, получение заказов это только первый шаг, и предоставление руководства и маркетинговой поддержки байерам - от опытных операторов до новичков с большим потенциалом – является ключом к долгосрочномй развитию.
Внимательный мониторинг продаж и отзывов от клиентов будет краеугольным камнем для успешного входа на рынок, в независимости от управления напрямую или в сотрудничестве с новыми партнерами.
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Подробные интервью с Ричи Чан из Triple Major’s, Роу Ксу из P+ Group, и Ринг Као из MyPlay, вместе с ценными обзорами рыночной ситуации в Китае, доступны на www.wearglobalnetwork.com
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