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奢侈品寒冬 高端商业变形
———专访金宝汇购物中心总经理王恒达

在电商与相关政策的双
重打击下，奢侈品牌终结在中
国的高速扩张。在金宝汇购物
中心总经理王恒达看来，未来
两年高端商业会进入深度调
整期，为了守住大牌，商场需
要顺向去做更多符合消费者
需求的事情， 不能一厢情愿。
对于奢侈品牌来说，也需要拥
有更大的消费基数保障业绩。

未来两年进入调整期
“如果打击先后到来， 奢侈品牌都不

会像现在一样猝不及防。”王恒达表示，电
商、代购的兴起让奢侈品的海内外价差继
续被放大。对于奢侈品牌来说，也有很多
无奈， 约47%的销售需要支付各类费用。
海外旅游也相比以往更加容易和便捷，这
也是奢侈品业绩下滑的一大原因。

除了一些客观因素外， 王恒达认为，

奢侈品过去太过依赖一些非常规消费，在
相关政策出现后，这些销售额消失。从顺
境到逆境的快速变化，对于任何品牌来说
都是倍增的打击。未来两年，奢侈品会进
入拓展、经营的调整期，高端商场也将随
之发生变化。

王恒达表示，顺境时期，高端商场更
关注核心消费客群， 尤其是高级别会员。
但在逆境阶段， 仅把握这部分客群并不
够， 还需要增加高端商场的消费基数，让

更多潜力客群可以走进来，了解高端商业
并不是他们想象得那么有距离感。

“业绩会是奢侈品牌调整门店的重要
依据， 高端商场也会想办法提高门店客
流，这样才能为品牌创造更多销售。”王恒
达认为，高品质的品牌要尽量留下，商场
的品牌才更有良性更迭的保障。

顺向做生意
奢侈品牵动高端商业进入理性思考

期。“高端商业做生意不能太一厢情愿，要
顺向发展，不能将消费者不买账推脱到是
他们不懂行。”王恒达认为，相比于进店消
费者，研究不进店的潜力客群也变得尤为
关键。

互联网的快速发展让消费者研究变
得更加容易。王恒达表示，过去零售从业
者的经验很关键，但现在大数据可以很清
晰地表现出经验者想要的数据。“大数据
一直都存在，只是没有被利用。不过，现在
零售业面临的另一大问题是总结的大数
据如何从服务层面落地。”

相比于品牌或者业态组合，购物中心
的服务元素是最难被复制的。中国零售业
用了八年时间追上了别人百年时间的积
累，王恒达认为，中国零售业最大的变化
就是从影响顾客消费变为顾客主导消费。
没有跟随消费需求与时俱进的变化造成
百货店如今的被动局面。如今消费标准被
抬高后，即便是高端商业也要进行一些符
合消费者需求的变化，不能仅是将大牌聚

集在一起。
王恒达认为 ，未来商业会更注重组

合性元素 ，给消费者带来多元化的增强
体验 。“功能相对单一的专卖店生存空
间变窄 ，目的消费很强的商场也会变得
艰难。”

体验价值超越购物
过去实体店的主要功能是购物，如今

购物场所的体验价值更为重要。王恒达表
示，消费者接触的东西越来越多，商场也
需要加入更多新鲜元素让消费者感受到
“逛”的乐趣。

“高端商业给消费者带来距离感不
是好事， 与其去冰冷地卖东西给他们不
如用一个好故事感动他们， 让他们主动
来接触。”王恒达表示 ，实体店要缩短人
与商品的距离。 在与品牌的交流和日常
巡场时，他会经常提醒品牌，如果门可以
打开就不要关上， 如果可以加大门的面
积就不要做小。王恒达表示，消费者心中
其实会有一个“门”的心理 ，门在那里会
给他们距离感和很多不敢或者不愿进去
的想法。

国内商业欠缺的服务意识也是电商
快速发展的很大推手之一。“相比于中国，
欧美电商发展远不及我们，但也要认识到
他们实体店的服务意识和水平远远高于
中国。”王恒达表示，商业服务好了会自然
给消费者留下印象，久而久之让他们产生
依赖感。 北京商报记者 刘宇


