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Retail en China: La Luz al Final del Túnel
El surgimiento de las tiendas multi-marca en China, y cómo capitalizarlo
Thomas Thompson

Durante años estuvimos en la oscuridad. El previsto retorno de las tiendas multi-marca a China nunca llegó realmente, pero luego, como acostumbra a pasar en el país, sucedió casi de un día al otro – y de acuerdo con todos los expertos del mercado, estamos ante otra burbuja en un futuro cercano.

Sin embargo, el esperado despertar está mostrando incluso un mayor potencial de lo que se podía esperar. “Sólo las tiendas con una fuerte plataforma de marketing y una perspectiva única en compras sobrevivirán”, predice Ritchie Chan, Fundador de Triple Major (tres tiendas multi-marca en Shanghái, Beijing y Chengdu). Roy Xu, Fundador y Presidente de P+ Group (sesenta tiendas P+ multi-marca de calzado y accesorios; 200+ tiendas multi-marca y de marcas distribuidas), está de acuerdo: “es una absoluta necesidad para la tiendas multi-marca convertirse en propias marcas, con una visión a largo plazo y la habilidad de proporcionar experiencias completas a los consumidores”. Pero, ¿no es eso lo que quiere cualquier marca?
La diferencia clave entre China y los mercados maduros de occidente es su base de clientes de rápida evolución. Al contrario de tiendas en París o Londres, con una identidad fuerte y estable, los minoristas chinos necesitan reinventarse constantemente para retener a sus clientes. “En China no existe piedad en relación a la fidelidad”, continúa Richie, que bien sabe que su base de seguidores construida desde 2009 desaparecería si ya no fuera percibido como la tienda de moda. Como consecuencia, un 30% de su gama es nueva cada temporada – siendo una oportunidad de la que todo el mundo puede aprovecharse.

El operador de diez concept stores multi-marca diferentes, incluyendo Maria Luisa, comprado el año pasado, P+ está en una posición de dar fuerza a esta lógica. La pura compra de producto no es la parte más importante de su modelo de negocio. Al contrario, las tiendas sirven como incubadoras de marcas para crear un seguimiento de clientes y, una vez que el potencial ha sido detectado, el grupo invertirá en desarrollar una marca en China o en Asia-Pacífico, tal y como están haciendo actualmente con Neil Barrett.

Al otro extremo del espectro, Ring Cao, Jefe de Compras de MyPlay (fundado en 2010; con doce tiendas a finales de 2014), exige un gran apoyo por parte de sus marcas. “El mercado se está moviendo rápidamente, especialmente para hombres con cada vez más consciencia por la moda y con necesidad de un guía y buenos consejos. Existe una gran demanda de marcas frescas con el equilibrio perfecto de diseño, calidad y precio, pero el consumidor también necesita estar seguro de que toma la decisión correcta”. Es por ello que se inclinará por marcas reactivas que proporcionen material de PR y marketing, y que puedan servir rápidamente un pedido a mediados de temporada. “El hecho que cada vez más marcas europeas propongan tres o cuatro colecciones durante el año es un gran plus para nosotros, ya que nos ayuda a retener a los clientes a través de constantes novedades, especialmente en el segmento creciente, que parece que la fast fashion no cumple con la necesidad en términos de guía y experiencia de compra”. 
En resumen, las tiendas multi-marca en China están convirtiéndose progresivamente en el punto de entrada que las marcas extranjeras siempre habían esperado. Muchas entrarán y saldrán, pero con la identificación de colaboradores serios, tanto las marcas medias como pequeñas tendrán su perfecto punto de entrada. Habiendo dicho esto, conseguir pedidos es el primer paso, y proporcionar una guía y apoyo de marketing a los compradores – desde muy experimentados hasta meros principiantes – es clave a largo plazo. 

Un seguimiento cercano de ventas y un feedback de los clientes serán el pilar de una entrada al mercado de éxito, ya sea gestionada directamente o conjuntamente con estos nuevos socios. 
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