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一
中国时尚电商

出海方兴未艾
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中国时尚行业拥有强大的制造体系及完整的供应链： &¥5BPýœ½B¨&Œ8Ð5Bæ{P}–ÿPýRj‘3�n®Ñ

1w�n•nPý«QC(æ{5²KFRc—�–æ�nBÒOñ1$Ií1w-Vž#-L'©*°fŸ](m¸-Vž#'a&Œ©Ë~ˆæ{§ËR•m¸0V(r,�™R

(ªE¤5B,;m¸(�s�kO2A'ñ&Œ}9}9S,DŠ'+0PƒHm¸(ØC¾§F(dy¹æ{C‡5ˆ&vP�m¸uJ'0&¥•›'¿(ØC¾§F

v×i�•J.�æ{Pžƒ['šPˆ&¹-�]sS,DŠ'+E�8Ðm¸(ØC¾§FOEN�(dy¹�o��

中国本土电商市场进入成熟发展期，线上流量红利正在衰减：�� 5B,;'=•ë}ø•d&ŒBº}QYÿ,�Ií

dÿsØ>A7Þ§ËR•æ{̂ˆž¤‡&>PIíR¥Pˆn$L¿±�æ{Pž??kO2A'ñ&ŒPˆn$H-0�-L7Þ§Ëm¸jÕ¬ï/úIíR¥m¸Nå

/.æ{-�]sK*?•R?&¹C›¨¢m¸BÑ5žt_¨‚Ií&¹'ñ&Œ—P[ 0�?•m¸0%&g&¡¡~’³D¸N~�o��

海外电商市场空间广阔：��2019��Cƒ,�i�ª*2�kO2ABÑ5ž“�W·8Ð}(5ˆ�� 3.5��&p'‰~`+Ëæ{&¥5B'Ä8ªm¸

]s8ªBÑ5ž“�W·™„•B��2.6��&p'‰æ{&‚0Ãh¡8´+Ë.Êm¸0�?•™‹.7æ{P•Rc~`5B�n…‰5B�n«ú5B1$†š,�m¸Iídÿ¨Ì

Z¯ö<&òRc\*fµ¨ÚK�(-�n\•5B�naL8Ð-D'G5ˆ,;m¸0�?•¨ÌZ¯æ{•nRc/j?r�n/jCÞ�nH�8Ð-Dv�P�,#¨ÌZ¯�o

一   中国时尚电商出海方兴未艾

除中国以外的全球 GDP 排名前二十国家的电子商务市场

CAGR  (2015-2018) (%)

)LG�Rû_Bö;Google &��,íCÞ�w2019 &¥5Bš�7¯kO2AR¼ž•&x7Þ§ËJã0Ç�xö<��Euromonitorö<Statistaö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@
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�ê��印度

�ê��沙特阿拉伯

�ê��加拿大

�ê��法国
�ê��荷兰

�ê��美国

�ê��英国
�ê��韩国

�ê��澳大利亚

�ê��德国�ê��日本
�ê��巴西
�ê��瑞士

�ê��印尼 �ê��意大利

�ê��墨西哥

�ê��俄罗斯
�ê��西班牙

�ê��土耳其

发展阶段

成熟阶段

14

103
23

19
14

时尚电商收入规模 （2018）
单位： 十亿美元
美国
英国
德国
日本
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•Xv‚C!C3���Ë����DTC��Pž??kO2A-�]sm¸(�•åW·D­��
��

Direct-to-Consumeræw'Ä&tv•sfö³DTCöǽxæ{PýKwƒH1wfe-/u(&ÓPˆ™p/p>$,�ž�•BƒHDŠm¸'=•ë

}ø}A&s§H2�C‚05“X•*]Š™)•O>$Ií§H2�m¸•Xˆ�W·D­�o��

起步、发展和成熟阶段电商市场的比较 1

)LG�Rû_Bö;,íCÞö<&†kr§>•dö<Euromonitorö<ITUö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

起步阶段特征 发展阶段 成熟阶段

互联网用户占比
（占总人数）

智能手机渗透率
（占总家庭户数）

移动设备
（手机端占比）

40-70%

48-75% 72-90% 81-90%

40-70% 80-90% 90-100%

3.0-3.5 3.5-4.0 ～4.0

电脑
（电脑端占比）

50-70%

电脑转向移动设备设备
（手机端占比）

30-70%
在线购物主流设备

及销售额占比
（电脑/移动设备）

物流表现指数 2 

1������������5C&¥'=•ë}øk=J*/QZñæ{Qp•JJ[R¼^w•óhgæ{5ˆ}A™�fŸ&º](—�8Š§H2�­�/QZñæ{fŸ](••h¡KwO¨TOL��	5C&g�
&r&¡¨ÌZ¯&º’³BÑ5ž��2019��CƒO¨L�0�/�¨‚)éJ>E¤�o

2 ����������fŸ](••h¡KwO¨æ{PýfŸ](6Çp„—�P6&xfŸ]( ••ÐOjhg�o—*KwO¨/ÿPå—*5B6Ç'5]s,"^a,"Ojhgæ{™(PÒ&x'\ž�6Çp„—�P6™�¡€æ{fŸ](Rj.	™�¡€æ{•Åšv.«‘™©¼PÒs•CÞæ{'Ä/ú

����������������.«‘™5ˆ¬ë>APž¨‚,;•Ð•*m¸¬øYƒv�8´}vCÞ5�z�}~0V•L¡€J>E¤-Lm¸O®(dfŸ](••h¡�o'Ä��1-5 m¸Jg-�END­••r�æ{-�)é™Š±�æ{••h¡™Š(•�o

一   中国时尚电商出海方兴未艾
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P•R•-�]sm¸&¥5B'ñ&Œ8Ð8´•åKJuæ&rP0kO2AC‚05æ{(N5ˆ0�?•m¸•Bs•&¥Pˆn$H-0�-L&rP0«�m¸

K‹Iöö;®÷+Óæ{C‚05u@,;m¸](¡€™)k=™ŠRû™Š±�ö<,&Yƒæ{©¼'Ä'¢C‚05P0‡&E¤k=J*m¸TMEñO¨L�æ{D“

?•]Š™)™‹.7\ï>ËIô?�k=J*•s•d^?•mö<RR0_æ{}Ã&Ø&g>Am¸ƒH&ºF•æ{&v-D'51wfeˆ�§H�oPž??x«'a

1wª=’³R?&ª>¢8´+Ëm¸'a1w?•r�æ{'Ä/ú&x]Š™)•O•s•dR?^?,�m¸'=.�æ{•\C‚05u@m¸'a1w?•r�P0

D­œÅ&¹/@&g.Ê1$Sû,¥.Êæ{5ˆ}H„œ1$&¡F•.Ê?•r�P0«�Rc&g>A}Ã8ßæ{&x]Š™)•Om¸'=.�&ò0�¨ó'5

C‚05’³[ æ{&v-D'50¨D¸]Š™)•OnÚi�IôL¿(Ø+Î-�m¸}H„œ)LG�RûOEN�™�'�,•v;�o

«�&°•oTKm¸K‹Iöæ{™ŠRû™Š8´m¸&¥5BPž??'ñ&Œ?B—�DŠu(1wfeg]u(u@æ{/p��DTC��W·D­Rû-�]s�o?�'5

š�7¯Pž??kO2A'ñ&Œ•\“Šæ{��¡wk=��DTC��W·D­&º’³m¸(�.7(dh¡5ˆö;����

一手用户信息反哺产品设计及运营管理：ž�•B&x]Š™)•O'=.�sdz!m¸&gJ[k=J*)LG�æ{-�S@]Š

™)•Oª=[ *
9i�n™�'�0ïR•�nY´D­*
9iv�æ{ž�•B-�S@k=J*•d&¹æ{C�.�'a1w—�–æ�nOV•s&x-/P�æ{.�

F/&sP�ž�CÞæ{&¹]Š™)•OL¿(Ø™„-�¬ëR•m¸™�fŸ(d°‰�o0ZPžæ{?�]Š™)*
9im¸\ï>Ë03/8.�(�.Ê'a

1wm¸•åKJ1$—�–ææ{̈í([C½=¸æ{L¿/.™�.	••h¡�o

与消费者建立更为直接、持续的联系，实现消费者的终身价值最大化：ž�•BJ¾L}^ˆž¤1$S,

DŠ(�0×v×i�(dy¹æ{1wfe&x]Š™)•ODŠu(nlLym¸•ëy¹æ{uæ&gPž¨‚?�1wfe'ß)é�n'a1wR?P�v�)LG�

(�•û}[>PJ*ö<ž�•B0P&¡h „œ“Xc?m¸'=.�æ{L¿/.8•™�æ{K”La]Š™)•Ok01�0ïR•'ß)ém¸RR8Ð.Ê�o

&¿™Èœ½¡~���Ë����~`5BPž??kO2ABÑ5ž0¨D¸.�

~`5BPý&¥5BPž??kO2A-�]sm¸RR¡~’³nam¸5‘�o

®÷+Óæ{~`5B8´CƒRû)BKo,�i�RR8Ðm¸}Q]8(d5‘(Yæ{}Q]8)BKosØ*47Þ§Ëæw17-19 Cƒ}Q]8Cƒ7Þž���

3%æxö<'ƒ0!“�W·�� 3.3��'‰æ{,�i�LW0\uæ&ræ{&‚ZæCƒ)BKo��0.7%��7Þ§Ë�o~`5B��2019��Cƒ'ƒ5²03OE •OP

,�•*�� 5��&p~`+Ëæ{KFRcCÐ8Ðm¸Rc™�'�.�m¸]Š™)~ˆ(d�o~`5B(r&¹Pž??]Š™)8Ð5Bæ{Cƒ'ƒ5²Pž??x«

]Š™)•*-L��1,123��~`+Ëæ{Pý,�i�Cƒ'ƒ5²Pž??]Š™)­�m¸•[��5��)”�o

,&Yƒæ{2019��Cƒ~`5Bª*2�BÑ5ž“�W·��5.4��&p'‰~`+Ëæ{,&&¥}A&sª*2�&ŒO®(d§H2�­�•*-L}(��5,890 '‰

~`+Ëæ{}A&sª*2�/QO®(dª*2�BÑ5žm¸Zñ¡~kK��2017 Cƒm¸��8.9%��&s/.ƒ[ 2019��Cƒm¸��10.8%�oTOL�

~`5B2A.	ŸÈm¸¬ë]5æ{2024��Cƒ}A&sª*2�­�/QO®(dª*2�BÑ5žm¸Zñ¡~RcR…L¿/.ƒ[��18.1%æ{7Þ§Ë

E�."�oPž??x«}A&sª*2�&Œ.	J>]Ñn7m¸Rj‘3«Q?¶ •®Ñ&gnlPýª*2�&Œ.	m¸¡~’³1wx«�o2019��Cƒ

}(��20-25% m¸}A&sª*2�RûƒHPž??x«1wx«æwRj‘3«Q?¶�n•X.�(�¨€1$ •®Ñæxæ{}(��1,200-1,500 '‰

~`+ËB©08�o

�ê

�ê

一   中国时尚电商出海方兴未艾
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,DYƒæ{~`5B'=•ë}øQ\/úhg±�æ{kO2A6Çp„—�P6Iídÿ�o2019��Cƒ~`5B'=•ë}ø^w•óhg•*-L��90%æ{>{Cí

Qp•JJ[R¼^w•óhg��87%�ofŸ]( ••ÐRj.	œÅ&¹Iídÿæ{~`5BF/•û•d&ŒOP,�/Q��GDP��Zñ¡~•*-L•[

0.8% 3æ{8…'5Iídÿ¨ÌZ¯æ{KFRc��UPS�nFedex�� 1$��USPS��&r8ÐF/•ûB­8â,�0@æ{E¤'ÄL¿(Øž‘BÒ,�~`m¸

F/•û ••Ð'Ä/ú5B¨âfŸ](Rj.	�oOE'°P0D­•\“Šæ{~`5BKFRcIídÿm¸)Lk=/S(dy¹æ{)Lk=/S(Üd,Pý

&º’³m¸OE'°P0D­æ{/QkO2Aª*2�­�m¸��57%æ{kO=©OE'°Zñ(¾--•öCƒ&s/.æ{2019��Cƒ/QZñ•*-L��23% 4�o

Yü8ªæ{~`5B•nKFRc0Px«Rj.	'5kO2Au@c?•Xˆ�m¸Rj.	x«,�0@�o(¾9uæ{'Ä��Shopify��&¹'¿••m¸J®R©

Rj.	,�0@æ{œÅP•]•™È~`5BBÑ5žæ{8´CƒRûBºC�.�1wfe5ˆ([IíR¥�nR?F/ž�DŠu@P0«�sdz!'+œÅ8´

}Q°‰ö<'Ä��Red Antler�n Derris 1$��Gin Lane &¹'¿••m¸}A&sˆ�§H,�0@æ{'¢ Logo��—�–æ�n'a1w.«‘3�n

1wfe �̂§Hv;kœ�nC›0Ç—�–æ�n-L}ø¬Ü/ú��App��D“0�v�æ{L¿(Ø,�9�̂ �§HRj.	æ{8Ð8Ð}«p
'+v‚8ŠR•Pž ‚̈�o

RR0_æ{~`5B}A&sª*2�BÑ5žnq?�-�O”æ{DTC��1wfe}øu@KFRc„{9im¸0�?•R¼(��o&v0Z'5&¥5BkO=©

2A.	BÑ5žæ{~`5BkO=©2A.	BÑ5ž0Ãh¡R?.�-�O”m¸TT?wæ{nqœÅ'5&¥5Bæ{1wfe}øu@RcR?8Ðm¸R¼(��o

L���Euromonitor��}a–ææ{2019��Cƒ~`5B'Ä'G°i•æ1$ eBay��&¹'¿••m¸uæ&rP0kO2AC‚05/QL�}(��41%

m¸BÑ5ž'ç­�æ{•\&¥5B¨Ú¡}'i&ŽKh8´8´&r>{kO2AC‚05--/QL�'+�� 77% m¸'ç­�ö<~`5B©�'+'G°i•æ

1$��ebay��m¸kO2ABÑ5ž&¥æ{-x/'8ÐkO2A'ç­�'‘&¹��20%æ{,&(n5²&¹§Ë?u1wfekO2A�o��

3     Windö<F/•û•d&ŒOP,�/Q GDP��Zñ¡~™„•B��0.5%��••r�Iídÿ¨ÌZ¯ö<

4     PPRO & Amadeus Travel Payment Guide 2019�o

美国线上零售销售额（2017-2024E）

)LG�Rû_Bö;~`5B2A.	ŸÈ��~`5Bª*2�kO=©2A.	§H2�­�=ÍJãö<Google��1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

2017 2018 2019E 2020E 2021E 2022E 2023E 2024E

4,520
5,170

5,890

8.9% 9.8%

+14%

+14%

10.8% 12.0% 13.3% 14.8% 16.3% 18.1%

6,710

7,630

8,660

9,820

11,100

占整体零售
销售额比重

单位：亿美元

一   中国时尚电商出海方兴未艾
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二 
美国时尚 DTC

市场格局及消费洞察
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二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察

~`5BPž??��DTC��1wx«­eTT-�S@
��

Google��6Ç'5MBz�O¨L�&x?�~`5BPž??ª*2�BÑ5žm¸>A&Ðæ{¦Ï?���Similar Web &¥m¸~`5BPž??1wfe

u@•s•d'+-�S@�o?�BÑ5žRbCÞ}øu@—�¨|YƒO¨8Ð'5��40,000��Yƒ�	](¡€-�BÒ&¥(YO¨�
m¸}A&sPž??1wfe

u@c?æw&v0Ž&ºˆ�}A&t&Œ.	&Œ.	m¸}A&s1wfeæx>A&Ð&¹]�™ß}A&sPž??���%�5�$��1wfe�
,�—�-F����������&¡1w

fe�o•o'H�� DTC 1wfe§H2�m¸'a1w&¥æ{9N‘31wx«/QL���54%��m¸'ç­�æ{•t•t±�'5,&'­1wx«�o©�9N‘3&Ó

8ªæ{«Q?¶�n •®Ñ�n,;•†&x•X.�(�¨€&òPý)éE¤,"\¤m¸1wx«�o

美国市场活跃线上时尚 DTC 品牌按品类的细分

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.wpGtU&x-�S@

女装   54%

鞋履   16%

配饰   7%

其他品类   9%

泳装   1%

牛仔   1%

运动休闲   2%

男装   5%

内衣   5%

女装作为最主要的时尚品类，按照风格不同，可以划分成八个
细分风格。
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5������������/@'ßTOL���Google��J>vC•åm¸TKR¥u@c?O¨L�0�C‚5²)éE¤-L�o

女装八大风格细分风格与特点 5

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.wpGtU&x-�S@

休
闲
风

‘]‘3��> ��&s•†��&��•”•“��> ��‘p=©��

‘]‘3��> ��&s•†��&��•”•“��> ��‘p=©��

·±m¯6Çp„„€8ª�nœÅ,&'­
­eTT­�„€-�BÒ8´TKæ{
(¾9u¡„„€�n}$„€��

Occasion, Fit, Sleeve, 
Bodycon, Lace, 
Neckline 

女
性
风

26%

23%

‘p=©��>��&s•†��&��•”•“æ{,&'­
&º’³1wx«&¹«Q�n8ª9��n‘]=©

‘p=©��>��&s•†��&��•”•“�� >��‘]‘3

·±m¯„€&º](�n,&'­&¥F•
„€(¾9ubª„€�nUU„€'`0�
Y…•S

Fit, Sleeve, Long, 
Black, Material, 
Season

17%

11%

‘]‘3��> ��&s•†��&��•”•“��> ��«Q
>��)ú0� •®Ñ��

‘p=©��>��&s•†��&��•”•“

&s•†��&��•”•“��> ��‘]‘3��> ��\·‘3
/ú‘p=©

&s•†��&��•”•“/ú‘]‘3��> ��p

‘]æ{•­h  •®ÑnqZñ,&'­­e
TT/QZñR?±�

·±„€RR&º](�nœÅ,&'­­e
TT­�„€-�BÒ8´TKæ{(¾9u
xË„€�n¡„„€�n}$„€

·±m¯„€&º](æ{­�„€1�0\
—�H�

·±�nm̄�n‰°�n}$�n}•

‰°„€�n·±„€

Fit, Sleeve, Bodycon, 
Lace,Neckline

Occasion, Fit, Sleeve, 
Neckline

Fit, Sleeve, Silhouette, 
Material, Season

N/A

其
他
风
格

7%

6%

3%

5%

风格 站点比例 主要品类   色系特征 搜索高频词

日常女性风
Daily Feminine

经典女性风
Classic Feminine

日常休闲风
Daily Casual

时髦休闲风
Chic Casual

性感风
Sexy

度假风
Vacation

复古风
Vintage

牛仔风
Jean

   核心受众年龄    模特图比例    品牌关键词

�ê ��KFRcg]fµPž??FVCÞ��
�ê ��_Ø™È8´5ž0Vtlnáª=[ ��
�ê ��±�™�¡€��±�F•'ßZñ��

�ê ��?•h¡9NF•&¡'ƒ­e¡w��
�ê ��?�›gRÞ.«>‚��
�ê ��ƒH)L™;•J9NF•��

18~34 ?èö<18-24��?è

25~34��?èö<18~24 ?è

�ê ��œ½S ‡&0�m¸&¡'ƒ­eTT
�ê ��0—0�k0]�Yû•J¡€
�ê ��±�F•'ßZñ

�ê ��03Ko}o0�?•
�ê ��}Q,)&v•BPž
�ê ��±�1w™��n(�•åRÞ™�

�ê ��Jgpv“�--
�ê ��?�›gRÞ.«>‚
�ê ��±�5�8âhgDÎJ‹­eTT

�ê ��)¸?�.D[^1$,N©�
�ê ��ƒHkKk0]�
�ê ��9NF•hgn«]``_

�ê ��9NF•™;•J
�ê ��?�›gRÞ.«>‚
�ê ��&ª>¢}H„œ

N/AN/A

18~34��?èö<18-24��?è

25~34��?èö<18~24 ?è

18~24 ?èö<�� 25~34��?è

0PCƒ¹AZ¯C‚5²-�BÒ

0PCƒ¹AZ¯C‚5²-�BÒ

0�(
nq?�R?*
Cƒ§Ë

55%

45%

75%

64%

70%

45%

66%

风格

日常女性风
Daily Feminine

经典女性风
Classic Feminine

性感风
Sexy

度假风
Vacation

复古风
Vintage

牛仔风
Jean

日常休闲风
Daily Casual

时髦休闲风
Chic Casual

女
性
风

休
闲
风

其
他
风
格

价格范围

$ 40 ~ 100

$ 160 ~ 750 

$ 50 ~ 150

$ 140 ~ 390

$ 30 ~ 50

$ 70 ~ 120

$ 140 ~ 230

$ 100 ~ 260

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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产品特征：1wx«'Ä‘]‘3?€8´æ{,&Yƒ&¹&s•†��•”•“1$‘p‘3æ{Y´D­&s,/,(PˆC"&x9NF•fµ„€�o­�„€

'Ä&¥F•v•}(„€y¹&¹&º�o'a1wRÞ™�&s\5Rcfµ-Fm¸–÷tUæ{'Ä]·}8�nU<™�&¹&ºæ{'¢•\0Ãh¡ƒž•Óm¸'a

1w­eTT�o

核心客群： &x}Q,)9NF•­em¸0�(
x«(Cæ{'Ä�� 25-34��?è/ú��18-24 ?èm¸9NF•&¹&ºæ{(NkK'5œÅ&¹C‚'ßæ{

18-24 ?èCƒœ½9NF•/QZñR?±�æ{•*��28%�o0�(
'ƒ~ˆ?�Pž??Rj®Ñ�n~`>‚~`9•�nkO2A™�fŸv�—"¬ÿ,#™°

]=/©�oPˆC"9NF•­ek=J*RRC"(ªk=J[R¼}ø¬Ü—�¨|u@c?æw67%æxæ{(ªk=Tq«�}ø¬Ü1$��APP m¸Zñ(¾--

-�-F&¹ 33%��1$ 20% �o

视觉呈现：'a1w5CfY?•r�R?(Ü™FW·fµæ{}(��66% m¸5CfY•åk=W·fµtlnáK�M‘æ{,&&¥��62%��¡wk=,�

›g5C�o

品牌故事：*
9i¡wk=“chic” �n“fashion”v�,"§v—�L½•£'a1wæ{C‡E�—H9NF•’³KFRcg]fµm¸Pž??

FVCÞ�oE�—H'a1w.«>‚F•æ{•Ó0V8´5žQ^tlná�o'a1w™�¡€1$±�F•'ßZñ&òPý—*x«­eTTE�—Hm¸1wfe

–ôG��o

产品特征：1wx«'Ä•v•†‘]�n/1‘]1$&s•†&¹&ºæ{5ˆ9NF•­e&¥2�'ß*
™%�o­�„€5ˆ6Çp„„€&Ó8ªæ{Rc

R?y5}Hm¸„€EY•Xk=æ{9u//8¹‰°æwMidnightæx�n‹-†š}•æwNeomintæxv��oRÞ™�&òR?)ë0b'5(ªk=‹�

&•�n&•}z�nmü« v�R?±�})RÞOñ�o

经典女性风
Classic Feminine

/ì•L}øu@ö; Reformation

\¤ ¡~}ARõH-m¸—�–æ,üQ�9NF•fµE„�ož�•B—�–æ1$-¨‘*B¨„Œæ{™$

0V9NF•›gRÞC‡0Ãh¡8´TKm¸9NF•­eTTfµE„æ{03S«~`oüF•æ{038•

0"Pž±9æ{&ò03F•H-).mü�o

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

77%

日常女性风、经典女性风、日常休闲风和时髦
 休闲风是最主要的女装站点风格，占到所有

  站点的 77%。

日常女性风
Daily Feminine

/ì•L}øu@ö;��Chicwish

tr-�9NF•fµ™�m¸Pž??­eæ{•Ó0VPˆC"ž�.wtlná�onqZñ'5}Q,)

9NF•­eæ{O®(d>A(YR?&¹C‚'ß�o

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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日常休闲风
Daily Casual

/ì•L}øu@ö;��Aeropostale

&ºJgªìPñ]�.��nƒHkK©eF•&‚fµu(g]•dm¸(�¨€ƒž•Ó­eTT�o—*

x«­eTTnqZñœÅPž±9(�¨€­e•\“Šæ{'ßTTR?([æ{'a1wMh •&òR?

&¹&ª>¢�o

核心客群：'Ä��25-34��?è/ú 18-24��?èm¸9NF•&¹&ºæ{-�-F/QFª>P~ˆm¸��31% 1$��22%æ{cšf6Pž??Rj

®Ñ�n~`>‚~`9•/úkO2A™�fŸ�o43%��m¸u@c?—�¨|RûƒHTq«�}ø¬Üunæ{•o&gZñ(¾œÅPˆC"9NF•­eR?±�ö<

57%��&¹J[R¼}ø¬Üunæ{•\'‘Rc 10%��m¸—�¨|RûƒH'5��APP�o

视觉呈现：nqœÅ'5,&'­m¸9N‘3­eTTæ{œÅ?1k=W·fµ/á?•r�'a1wæ{'‘Rc��45%��m¸'a1w5CfY•åk='+

W·fµæ{67%��m¸W·fµ0Ãh¡,�›gu@:§�o

品牌故事：E�—H9NF•m¸ƒH)Læ{u@c?¡~c?tr-�9NF•&¡'ƒ­e¡wæ{•�,�?�9NF•›gRÞm¸.«>‚F•æ{E�—H

,&Rj‘3-¨‘*•J8¿•”Jo9NF•›gRÞæ{C‡&‚tr-�'a1w—�–æ?�&v0Z›g±�(d6�m¸.«>‚�o

产品特征：1wx«&ºJg‘p‘31$&s•†��•”•“v�PˆC"tlnáY´D­æ{,&'­1wx«•n]•/ú«Q?¶�n8ª9�1$

‘]=©æ{'ßTT?©'5(�¨€­e&¥C‚'ßm¸>A(Y�o­�„€&º’³&¹·±„€�n]s,Y‰°�nm¯„€v�6Çp„„€�o«�Oñ•åKJ

'Äƒž•Ó«�Oñ&¹&ºæ{C"“�m¸.«KMU<™��n]·}81$f‹'«�o

核心客群：&xPž±9(�¨€­e0�(
nq0Zæ{'Ä��25-34 ?è/ú��18-24 ?è9NF•&¹&ºæ{(N0�-LœÅ([m¸'ßTT

1$R?&¹8´+Ëm¸Mh •­eTTEg1‡æ{18-24 ?èCƒœ½0�(
/QZñR?±��o9_'ÌEƒEƒ2ÐY…–í–ÿ~`>‚~`9•�nkO

2A™�fŸ1$P�¨‰;î(dv�—"¬ÿ�oPˆC"(�¨€­ek=J**
9iž�•BJ[R¼}ø¬Ü—�¨|u@c?æ{/QZñ•*��71%ö<Yü8ª

-�-FRc��29%��1$��10% m¸—�¨|RûƒH'5Tq«�}ø¬Ü1$ APP�o

视觉呈现：'a 1w5CfY}(��45% ¡wk=W·fµ5Cæ{,&&¥��48% Pý,�›gd‘�o

品牌故事：E�—HP}ª=…�™)•B8´EñF|/p03œ½S Mh •æ{Jgž#ƒž•ÓPž??m¸&¡'ƒ­eTT�o0—0�]Š™)•O

5ˆ•••*ƒHIî�n0�G]ƒHIîm¸0ZPžæ{)BKo?�k0]�sdS'0b&sm¸Yû•J¡€�o1wfeF•'ßZñ±�æ{•Ó0V&g•†8´

tlæ{8´5žQ^tlná�n8´s+Mh •RûC¾?�(�¨€�n.�,��n}((�0Ps+5ž0Vm¸ª=’³�o

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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产品特征：1wx«&¥‘p‘3/QZñRR±�æ{,&Yƒ&¹&s•†��•”•“1$‘]=©�oR?,"\¤1w™�•\&vPý(['ßæ{5�Yü

2�'ß5ˆ(�¨€­e&¥*
±��o'a1w&ºJg·±m¯bª'Ä/ú]s,Y‰°æ{'Ä·±„€/QZñRR±�æ{6Çp„„€m¸•Xk=u×0V

S'v•(�¨€m¸fµ„€�o&ºJgU<™�1$f‹'«BÒOñv�RcR¼«�Oñæ{L¿/.Pž±9H-1$ƒž•ÓH-�o

核心客群：'Ä��25-3����?è/ú��18-24 ?èm¸9NF•&¹&º’³0�(
æ{(NkK'5'ßTT*
±�æ{ 25-34��?è'ƒ~ˆ/QZñ

R?±�•*��33%ö<18-24��?è'ƒ~ˆ/QZñ��21%�o&º’³0�(
?�Pž??Rj®Ñ�n~`>‚~`9•�nkO2A™�fŸv�—"¬ÿœÅ

H-,#™°�o5ˆJ>Rc­eTT&¥æ{Pž±9(�¨€­e(ªk=Tq«�}ø¬Ü—�¨|u@c?Zñ(¾RR±�æ{•*��55%ö<(ªk=J[R¼}ø

¬Ü—�¨|/QZñ��45%æ{&x9NF•­em¸—�8Š—�¨|fµc?x«(Cæ{R?&¹™%'ßm¸Pž±9(�¨€­e(ªk=J[R¼}ø¬Ü—�

¨|m¸Zñ(¾nqZñ'5C‚'ßm¸PˆC"(�¨€­eR?([�o

视觉呈现：'a 1w5CfY?•r�}(&g/1¡wk=W·fµ5CfYæ{,&&¥��60%��¡wk=,�›g5C�o©�/rW·fµ5CfYæ{'a1w

5CfY•n.«0Ž'a1wM“K�5C�n8´'a1wMh •5C'Ä/ú'a1w}H„œ5Cv�END­æ{—�5Ctr-�'a1wR¥›gm¸(�s�

RÞ™�æ{E�—Hö³&g•†8´tlö&́xö³,¸\•Pž??öḿ¸i�FA�o

品牌故事：1wfei�FA&sE�—H03Ko}o0�?•æ{5ˆvC•å(ØC¾2APžœÅ&¹—mH†æ{(�•LTM,&h )B™4™�1$

ž¤EÞSû,¥�o0ZPž0b]Š™)•O(�•û}Q,)&v•BPžm¸1wfe­eTTæ{&¹'­'ÌJgž#•†S·&¥03'Ä/ÿ8•tlMhm¸

}Q,)'a1w�o1w™�1$(�•åRÞ™�&òPý—*x«­eTTu@c?&ºJgm¸1wfe)LG�æ{>R(�<:~`8Ðfem¸ƒž•Ó�nƒH

d,�nRcR¼«�Oñ�o

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

时髦休闲风
Chic Casual

/ì•L}øu@ö;��Everlane

&ºJgö³Rc™�H-m¸S'v•6Çp„/@1wöǽ{Y´D­Rc¨ó�n—�–æv•}(�n'Ä±�1w

™�m¸/²OñRÞ™�1$y5}H•LtUm¸B¨„ŒJgž#}Q&É•ck=m¸Rj®Ñ'a1wæ{

0b]Š™)•O(�•ûö³•†S·*�,¸\•ö1́$ö³/ÿ`Ð](öḿ¸&ºDÎ�o

性感风
Sexy

/ì•L}øu@ö;Fashion Nova

&ºJgz�›g-¨‘*m¸—�–ææ{ªª€ŒCÞ±�æ{,üQ�9NF•S'ƒ]›gRÞ�o

产品特征：1wx«&¥‘]‘3/QZñRR±�æ{,&Yƒ&¹&s•†��•”•“1$«Qæ{)ú0� •'Ý&òPýœÅ&¹0�Y…•Sm¸1w

x«�o­�„€P0«�æ{·±„€RR&¹&º](æ{nqZñ'5,&'­­eTT&òR?C"•åk=,&'­ªî&½m¸­�„€�o

核心客群：5ˆ,�8Ð9N‘3­eTT&¥*
Cƒœ½.Êæ{18-24��?èCƒœ½9NF•0�(
/QZñRR±�•*��44%æ{,&YƒPý

24-35��?èm¸9NF•/Q��24%�o]Š™)~ˆ(dRRH-,#™°m¸—"¬ÿ.«KM~`>‚~`9•�nkO2A™�fŸ�n•X.�*4›g�o

F•H-­e}_8ÐŸÈ-�—�¨|RûƒH'5J[R¼}ø¬Üæw82%æxæ{•o&gZñ(¾Q�ˆ|±�'5,&'­­eTTæ{_B'5,&œÅ&¹

Cƒœ½m¸0�(
~ˆ(d*
9i�o

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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视觉呈现：nqœÅ,&'­­eTTæ{(ªk=W·fµ5CfYm¸Zñ(¾RR±�æ{•*��75%ö<•\,�›g5CfYZñ(¾œÅ([�o50%

&¹/1›g5Cæ{•o&x'a1wm¸—�–æ>™&v03-�æ{¡wk=/1›gfµ,W•J,üQ�^?��V�nªª€Ü�n}SC�1$?wŸÈ§Št_v�

}H„œ�oW·fµ5CG”}l^ªS©.�E�æ{+Î_Ø]�.��o

品牌故事：&ºDÎJgpv“�--æ{-/ž#“�--æ{DÎJ‹m¸tlnáPý,;EñƒH)Lm¸•••*æ{5ÏKo.DO“•••*ƒHIîæ{,ü

Q�ƒHIî�o1wfe0ZTK•�,�'+?�9NF•›gRÞ.«>‚F•æ{8Ðp&9NF•&ò03KFRcF•H-æ{Rc&g'H1wfe•nE�—H'a

1w5CfYm¸n«>J1$/²:$�oŸÈ-�1wfe--•åKJtr-�Y´D­m¸&sP�ž�CÞæ{kK'5F•H-­e—�–æ+Ëz�5?>Aæ{=¸

5ˆ&g>Am¸N-Y´,Ühgæ{F/ž�L€-�P�m¸—�–æ•J•S0V]Š™)•OOP‡&™„±�5�8âhgm¸DÎJ‹­eTT�o

产品特征：1wx«'Ä&s•†��•”•“�n‘]‘3�n\·‘3?€8´�o'ÄœÅ&¹—�H�P0D­?�­�„€•s•d1�0\'¢•\™$0V

CÞ)ú[^[gæ{(¾9u��Island Navy�nOlive Green��v��o«�Oñ•åKJP0«�]·}8�n&•}zœÅ&¹C"“��o

核心客群：nqœÅ'5,&'­9N‘3­eTTæ{CÞ)ú­ek=J*m¸Cƒ¹A-�BÒRR&¹C‚5²�o]Š™)•O©�'+kO2A™�fŸ

8ªæ{?�•X.�*4›gm¸,#™°&òœÅ&¹]=/©�oCÞ)ú­ek=J*(ªk=Tq«�}ø¬ÜZñ(¾&¹��44%æ{(ªk=J[R¼}ø¬Ü

Zñ(¾&¹��56%�o

视觉呈现：'a1w5CfY?•r�&¥R?8´5‘(ªk=W·fµ5Cæ{Zñ(¾•*-L��64%æ{&‚8´&¹>JQ^5žQ^K�M‘æ{(¾9u

\*_â�n\·[Ñ�n̂·„�ˆ�ž#CÞ)ú­e1��o

品牌故事：1wfe'ß)é&s)¸?�.D[^1$,N©�y5r_æ{BÞR…C�.�]Š™)•O'g0�PG•d�n•Å[ ]``_�nL¿/.ƒH

)Læ{?
Jªk01�S'¨ó�o0ZPžBÞR…]Š™)•O]�5ˆE2&tæ{ƒHkK1�0¨æ{)¸?�ƒHkKsdS'm¸k0]�FVCÞ�o1wfe

ž�C"•åk=•v•†‘]Mh •‹�&•�n](…<�n-^}e�n/j…�v�&ª>¢]``_m¸+Ëz�Jgž#9Ð<�CÞ)ú­eG”æ{?•h¡9N

F•]``_m¸&g«��o

度假风
Vacation

/ì•L}øu@ö;��Free People

&ºJg­eG”]``_�nªî&½8´:§m¸Rj‘3­eTTæ{-Dk=†JC(�npñ…�v�^a

P�+Ëz�&¹CÞ)ú7Þ^Q„€EYæ{•Ó0VCÞ)ú5žQ^tlná�o

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê
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�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

产品特征：'a1w1wx«'Ä&s•†��•”•“1$p
‘]&¹&ºæ{•­h v� •®ÑœÅ,&'­­eTT/QZñR?±��o­�„€'Äm¯

·±‰°&¹&º?�æ{(N}Q,)m¸}$}•­�„€&ò•åk=œÅ8´�o&ª>¢m¸—�–æ1$RÞ™�}H„œPý8•0"­e'a1wm¸&g8Ð

fµE„æ{¡~k=‹�&•�n8•0"/j…��nJ[B¨/jS©BÒOñv�}H„œ+Ëz�ˆ�ž#]``_�nS«~`m¸9NF•­eTT�o

核心客群：&º’³0�(
~ˆ(d&¹�� 25-34��?èCƒœ½9NF•æ{/QZñ��32%æ{,&YƒPý��18-24��?èm¸Cƒœ½9NF•æ{/Q

Zñ��22%�o5ˆ8•0"­eTTtlMh&¥æ{ •®ÑEƒEƒEó&v03?1æ{]Š™)•O©�'+kO2A™�fŸæ{?�hß>H •®Ñ—"¬ÿ&ò

¬îH-,#™°�o&r-�&Ó'3m¸8•0"­ek=J**
9iž�•BJ[R¼}ø¬Ü—�¨|u@c?�o��

视觉呈现：'a1w5CfY&¥��70% PýW·fµ5Cæ{,&&¥��72%��&¹,�›g5C�o

品牌故事：1wfeE�—HOEKo9NF•5ÏKoƒHB¹2Ðf6m¸tl•†P0D­æ{–ý8´1wfekK9NF•-/.�æ{C‡ž�•BE�

—H-/:$'ƒm¸8•0"Pž??f69iD¸0�]Š™)•O,�¶…�o8•0"­eEŽ5ˆH�-¨‘*m¸0V›gE¤(dæ{C‡ž�•BpGtU]Š

™)•O™�'�—	'ß&vP�(�.Ê—�–ææ{?�8Ðp&›gRÞ0ZTK?•r�'+„{9im¸.«>‚F•�o

产品特征：1wx«'Ä‘p‘3�n&s•†��•”•“?€8´æ{'Äf‹'«RÞ™�&¹&ºm¸­eTT�o‰°„€PýRR&¹&º](m¸'a1w

­�„€æ{,&Yƒ&¹·±„€�o

核心客群：0�(
œÅ,&'­­eTTCƒ¹AR?8ÐR?&¹Iídÿ�o]Š™)•ORR,"Eñm¸—"¬ÿ.«KM•X.�*4›g�n~`>‚

~`9•�nkO2A™�fŸv��o2Ðf6f‹'«­em¸]Š™)•O™„•B&r-�&Ó'3(ªk=J[R¼}ø¬Ü—�¨|u@c?�o��

复古风
Vintage

/ì•L}øu@ö; Mod Cloth

¡wk=8•0"PŠPž??+Ëz�æ{'Ä}Q,)'a1w&¹‰°R¥•s•dW·'ì1$y5}H.Ê

•å1wm¸?-(
­eTT�o

牛仔风
Jean

/ì•L}øu@ö;��Wrangler

'Äf‹'«RÞ™�&¹&ºm¸­eTT�o

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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舒适环保  ｜ '¿••}øu@ö;��Allbirds

_Ø™È•Å[ ƒž•Ó1w™�m¸0ZPžæ{L¿)¸ƒHd,h )Bm¸]Š™)•Oª=[ �o•å1w'Ä•X.�«Q&¹&ºæ{RÞ™�–÷tU~Y

[��nT�müv�035�OP8Ôd,RÞ™�1�C¾1wfeh )Bm¸,;]Ñ�o'a1w5CfYP0«�æ{'Ä'a1w&¹&º5Cæ{,üQ�'a1w

}H„œæ{œÇ'Ä‚YŸÈ?•r�1$W·fµ,�›gd‘æ{&ò8´k=.�5CEND­?•h¡'a1wm¸ƒž•ÓF•�o

舒适高科技  ｜ '¿••}øu@ö; Kuru Footwear

^?0�•Å[ S'unƒž•Óm¸]Š™)•O2Ðf6ö<'a1w&º’³'Ä•X.�«Q�n}øi�«Q�nm¬?Ë«Q�n«2=©v�&¹&ºæ{8ª“�

—�–æ1$k=„€&¥“�&¥p�æ{(N5ˆ«QCÀ�n«Q6Hv�ŸÈ(Y—�–æ&s–÷tU.�•JF•1$s0J®H-RûL¿/.ƒž•ÓCÞ�o

高级手工  ｜ '¿••}øu@ö;��Greats

\¤¡~1w™�&x—�–æm¸]Š™)•O?M&¹ªìnø•o&g­eTT�o'a1w'Ä•X.�«Q�n«2=©�nC‚CÀ«Q�n±�š�«Q�n&Ùr·

«Q�nf‹\ø«Q&¹&ºæ{&ºJgmü™�RÞ™�æ{tr-�k=Oñ1$-V(r&sm¸y5ƒ]H-æ{–î]Š™)•O(d°‰-L1wfem¸±�})

1w™�1$TT—H�o

«Q?¶作为另一大 DTC 站点品类，主要有三大发展趋势：舒适
  环保（comfort made by nature）、舒适高科技（comfort trans-

   formed by technology）、高级手工（premium & handmade）。

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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“没有中间商赚差价”的珠宝配饰  ｜ '¿••}øu@ö;��Blue Nile

•Ó0V5ˆ&ÖF•'ßZñæ{&v•Å[ &g}A1wfem¸8Š;u'ƒ~ˆ•åKJ�o'a1w'Ä™%¡„?©1$§�p�&¹&º�o5CfY0Ãh¡

P0D­&s&º’³PýW·fµ?wŸÈfµ,Wæ{z�„€€ÜQ^JgCÀEeQ�'a1wm¸™�H-1$±�})�o

买得起的设计款  ｜ '¿••}øu@ö; Mejuri

_Ø™È•Å[ Pž??H-(N?�'ßTTœÅ&¹OuH-m¸m¯¬í�n&shôP[m¸ª=[ �o'a1w&ºJgPˆC" •®Ñæ{'Ä§>�n§>§ˆ

¡„v�&¹&º’³RÞ™�æ{(dh¡—�–æm¸v•}(y5ƒ]H-�oW·fµ'Ä]�\Áƒž?•m¸:§FV0Ãh¡'a1wæ{0ZPž(�5ˆ•s

8â�n,�5)v�&v0Z5ž0Vž�•B&v0Zm¸Rj‘3Mh •Rû?•h¡'a1wö<5CfYK�M‘\¤¡~+ÕEgH-�o

新材质配饰  ｜ '¿••}øu@ö; Enso

cšf6J*8ª•X.��n•Å[ *4D�k0]�FVCÞm¸'ƒ~ˆm¸•åKJ�o'a1w'ÄIïKw�n>MfŸ¬à5UKqfe�nJ[•••ÿC�&¹

&ºæ{¡wk=pŠ•8RÞ™�æ{„€EY&ª>¢�o

轻定制  ｜ '¿••}øu@ö;��Baublebar

_Ø™È2Ðf6&¡F•.Ê‘3®Ñ'ƒ~ˆm¸ª=[ �o,)6�'a1w.«KMhß>H�n8â®Ñ'Ä/úJ[R¼8ræ{0ZPžL¿(Ø-`0\=¶

1$•å=¶Zâm¸>A-V.Ê•å¬à�o

 •®Ñ��DTC 站点可细分成四大风格：“没有中间商赚差价” 的
 珠宝配饰（direct to consumer fine jewelry）、买得起的设计款

  （affordable design）、新材质配饰（new material）以及轻定制
   （customization）。

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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为所有女性的舒适而设计的款式  ｜ '¿••}øu@ö;��Adore Me

0�(
&º’³&¹?�g]fµm¸ƒHIîH--Lƒž•Ó1$ƒH)Lm¸9NF•�o•å1w&s'¢9N8f,;•†-L9N8f™$›g6ÇR¥Y´æ{

.«KM,;‘p�no�•†�n\·•†v�æ{?op&’»n7,�«��o'a1w*
9i•åk=8´s+P[�n8´€Œ„€�n0Ps+(d6�m¸9NF•W·

fµæ{E�—H&v0Z›gRÞm¸9NF•&Ó~`æ{?•h¡1wfe8´+Ë.Ê1$.«>‚F•m¸­eTT�oW·fµ'ÄEÎ�46�u@:§«�0b§¤

8âu­æ{ENFVƒHd,H�G]æ{?•h¡9Ð<�ƒH)Lm¸&g«��o

重塑男性基本款  ｜ '¿••}øu@ö; Mack Weldon

&º’³_Ø™ÈkQF••Å[ ƒž•Ó1$±�1w™�m¸ª=[ �o'a1w.«KMkQF•,;•†1$,&'­kQ‘36ÇR¥Y´æ{E�—H«�Oñ

m¸1w™�1$-/P�æ{tr-�•ctl&v•BPžm¸fµc?�o'a1w?•h¡&sæ{kQF•W·fµQ\ž‘BÔ[^¨É-.�n›gRÞ*48kæ{'Ä

>{?€/úJ*8ª€ÜQ^&¹&ºæ{0Ãh¡ƒHd,m¸k0]�1$B¨(rg�FV�o

结合流行文化的独特设计  ｜ '¿••}øu@ö; Stance

^?0�\¤¡~•••*ƒHIî1$&¡F•.Ê`Ð'ƒm¸¦æf6�o•å1w8´&¹•ë=©v�™$›g•†fŸæ{ž�•B´.„•„€EY1$&ª>¢

5CTi,üQ�—�–æH-E�cX1$`Ð](OÒ.Ê�o'a1wK�M‘&s¡wk=bªm¯„€—H&x'a1wm¸´.„•„€EYENIíQ�ˆ|

?�Zñæ{EeQ�`Ð'ƒ­e¡w�o

,;•†  DTC 站点呈现三大风格：为所有女性的舒适而设计的款
 式（perfectly fit to everybody）、重塑男性基本款（reinventing 

  men's basics）、结合流行文化的独特设计（original design）。

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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硬核健身风  ｜ '¿••}øu@ö; Gymshark

_Ø™È•X.�0×æ{*4›g•*'ƒv�cšf6*4›gm¸'ƒ~ˆPˆC"*4›g§ƒcCm¸ª=[ �o•å1w&s'Ä•X.��� T Fï�n€ÜEñ�n

§Ë‘p�np
‘pv�6ÇR¥Y´&¹&º�o'a1wm¸?•h¡&s(ªk=€Œ„€*4D�›gRÞ*4~`m¸W·fµ�oW·fµ&vn•§¤8â&v

u­�nr_G”5ÏZÏæ{ •'Ä&•&Œ*4›g4<RÞIô*4›gJ;(r&¹ž¤,(1$€ÜQ^æ{?•h¡1wfem¸.�¡€H-&x&•&ŒCÞ�o

健康自然生活风  ｜ '¿••}øu@ö; prAna

_Ø™È•Å[ *4D��nƒHd,�n1$—Uk0]�P0D­m¸9NF•k=J*æ{i­(D�nJ*8ª]�.�/ú)úR•Pžƒž•Ótlnám¸ª=[ �o

•å1w'Äi­(D‘p�n•X.��#�S�B�n\·‘3�np
‘p�n•v•†‘]&¹&ºæ{E�—H'a1wm¸ƒž•ÓF•�o'a1wm¸?•h¡&s(ªk=

]Ñn7&v0Z›gRÞm¸W·fµæ{W·fµr_G”œ½S ƒHd,æ{ •0V¡•8ª�nU•SL�n]s_âv�ƒHd,5žQ^æ{(dh¡-�'ƒ&x

ƒHd,m¸1$—U�o

运动时尚风  ｜ '¿••}øu@ö;��Carbon38

_Ø™Èf69iPž??m¸Cƒœ½9NF•5ˆ•X.�&¥&ò’³)BKoPž??m¸ª=[ �o'a1w&sž�•Btr-�›g(dR<}Am¸—�

–æ-¨‘*�nfµZKm¸RÞ™�æwmü™�æx&x+Î_Øh¡'¿H-1$¡„?©H-m¸/j…�æ{™;'.•X.�Rj‘3œÅE�m¸Pž??H-�o

'a1wm¸?•h¡&sž�C"(ªk=bªm¯m¸}1„€€ÜQ^�n­eTTv•\Çæ{W·fµ0Ãh¡-�R?&¹8éDÎ�n>C9uPž??8ÐfY

m¸:§.7æ{,üQ�1wfeO®(dm¸Pž??H-�o

•X.�(�¨€1wx« 线上销售增长强劲，其 DTC 站点有三大流行
 风格：硬核健身风（hardcore fitness）、健康自然生活风

 （healthy lifestyle）与运动时尚风（sporty fashion）。

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察



22

6����������National Retail Federation
7    Criteo ~`5B��2019 Cƒ��2 RbD“?•m¸��"Why We Buy” —HpGæ{TKR¥¡€&¹��1,003

~`5BPž??���%�5�$��]Š™)•O™�'�•d&¹\ï>Ë
��

洞察一： 千禧一代和Z世代逐渐成为美国时尚消费的主力

/*rã&g'¿PýKw 1980-1994 CƒR•¨‚-�k0m¸'ƒ~ˆæ{/Q-L~`5BFª'ƒ0!m¸'@-�&Ó&g'Ä&s�oZ &†'¿Pý

Kw��1995��Cƒ'Ä0_-�k0m¸'ƒ~ˆæ{E2-x~`5B��Z��&†'¿Bº}Q™„•B��1��'‰æ{,&&¥KFRcƒH&º]Š™)•J.�æw16~25��

?èæxm̧�� Z��&†'¿&òBº™„•B��4,300��&p'ƒ�oL���Klarna 2019��Cƒ¦Ï?���1,000 (Y&v0ZCƒ¹AZ¯m¸~`5B]Š

™)•O}A&sPž??]Š™)—HpGæ{~`5B]Š™)•OCƒ5²5ˆ}A™�'�Rj®Ñ«QC(x«2A1w 10 Yƒæ{,&&¥æ{/*rã&g'¿

'ƒ~ˆC‚5²™�'� 14 Yƒæ{Z��&†'¿æw 16~24 ?èæx'ƒ~ˆC‚5²™�'�±�•*�� 18 Yƒæ{55��?è'Ä&sm¸'ƒ~ˆZæCƒ™�

'���8 Yƒ�o

Z��&†'¿m¸]Š™)Eg1‡.�Pˆ™‹Q�h¡æ{P}–ÿPý&¡'ƒ]Š™)OE-�•nPý?�>{Cí]Š™)Eg1‡m¸“-CÞ•\“Š�o��87% 

m¸f?Zâ••r��� Z��&†'¿m¸=Û=©Eg1‡'+'­'Ìm¸™�'�,•v;æ{,&&¥�� 52% m¸f?Zâ–é&¹��Z &†'¿m¸=Û=©Eg1‡

'+,&•L•
m¸1wfe  6 �o

Z��&†'¿/'-�\¤¡~&¡F•.Ê&xƒHIîm¸EeQ��o?�'­'Ì•\“Šæ{]Š™)PýƒHIîm¸•••*æ{5�Yü'­'Ì•åKJ™�'�

•JEeQ�ƒHIîm¸&¡F•.Ê'a1wæ{k(ƒ[BÞR…/ì&x'a1wm¸-/ž#•Bs•æ{&x1wfe-�'g/ÿ®é1$'a1wOV•s

DŠ–ó�o—HpGQ�r�æ{48%��m ̧Z &†'¿0�—�•OBÞR…&¹ƒHB¹>A-V.Ê'a1wæ{44%��m¸0�—�•O••r�9uSSRc

R¼(�æ{'­'ÌHfH�L¿'\'a1w—�–æm¸GÝ\• 6 �o��

nqZñ'5��Z��&†'¿/ì&x'a1w-/ž#>Jh¡&¡F•.Êæ{/*rã&g'¿BÞR…1wfe•S0V'­'Ìæ{BÞR…™�'�m¸&Ž’¯•J

/ÿPå'­'Ìm¸&¡F•1$'ß)é“��o/*rã&g'¿2ÐY…5ˆ™�fŸm¸0P&¡h „œŸê)¶.�J®R©RûpGtU1$™�'�'a

1wæ{5ˆ™�fŸ-x(ªk=st.�—�8ŠSÅJª'a1w)LG�IôZñœÅ'ßTTæ{'­'Ì&òHfH�…�Pž¨‚JªJÔJ~-Zæ{C‡5ˆ

}U™�0_}i}o(ªk=J[R¼k†&t—	–ÿ1$8…i�•Í™��o•[&g/1m¸/*rã&g'¿9u'šBº&¹'ƒf?Zâæ{'­'Ì2Ð

Y…0PD­0PTKm¸–ç¨“Rj.	æ{'¢PˆC"k=1w-LfµZK5ž0Vm¸Rj‘3æ{,D-L>{Cí­ìTq&sm¸RÇ™��o40% m¸

/*rã&g'¿f?ZâBº}Q5ˆ(ªk='a1w–ç¨“Rj.	æ{0%Rc&r-�&Ó&g--••r�«�C"Rc,#™°?B—� 6 �o

洞察二： 品牌价值观和可持续化理念影响消费者购买决策

Criteo 2019��Cƒ¦Ï?�~`5B]Š™)•OD“?•m¸—HpG 7Q�r�æ{™„•B&g/1m¸~`5B0�—�•O••r�'­'Ìm¸™�'�

,•v;0�-L1wfe'ß)ém¸Eg1‡ö<35%��m¸]Š™)•O5ˆ®÷Yƒ™�'�0_(�5�&¹1wfe'ß)é&xƒH›gi�FA&gƒ]•\

R?)ë0b'5,DYƒ™�'�ö</ÿ&Óæ{17%��m¸]Š™)•O--(�5�&¹1wfe'ß)é&xƒH›gi�FA&v&gƒ]•\O^D™™�'��o
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Yü8ªæ{]Š™)•O™ŠRû™Š,"\¤'ñ&Œm¸03Ko}o.Êi�FA�o?M,&?�'5/*rã&g'¿1$�;&†'¿m¸]Š™)•Oæ{1wfePý

0„Rc03Ko}o.Êi�FAIí&¹,&™�'�,•v;&¥m¸¡~’³Eg1‡5�z��o Everlane 1$ Boohoo��v�Pž??��DTC 

1wfe5ˆ&vP�sdS'L€•d03Ko}o.Êi�FAæ{(¾9uæ{•óPÈ�n,�D“m¸/²Oñ1$IíR¥)LG��nB¨/Š)LG�v�æ{'ÄR•

‡&E¤]Š™)•Om¸–é0Z�o

03Ko}o.Êm¸}Qˆ�i�FApÁ>J•J8¿}[,�0@C�RûYû«�m¸'ß)é�o2013��Cƒ��- 2018 Cƒ¨‚æ{]Š™)1w•d&Œm¸

7Þ§Ë•[&g/1Rû_B'5,(Rcö³03Ko}o.ÊöŚûvŠm¸'a1w�o2018 Cƒ,(Rcö³03Ko}o.ÊöŚûvŠm¸'a1w™�gÄ

'+•[��1,140��'‰~`+Ëm¸OP,� 8�o

洞察三： 零售由细节成就，多个触点影响首次购买及复购行为的发生

]Š™)•O™�'�Pý&g&¡8•RÇm¸•d&¹,•v;•Bs•æ{'¢0—0�]Š™)•O'+“RPž??)LG�æ{œ®.Ê&¹™�'�•d&¹æ{

-LOE'°1$fŸ](h „œm¸(d°‰æ{,D-L•Bs•&¥Ko}om¸'=.�æ{C‡0¨D¸]Š™)•O8•™�æ{RR}JL¿/.]Š™)��������������������������������������������������������������

•Om¸}J›g'ß)éæ{Zæ&¡h „œŸêPý��DTC��1wfe&x]Š™)•Om¸,"§v“Xc?�o

8    Whelan 1$ Kronthal-Saccoæ{“>J¨â&sæ{]Š™)•OpÁ>J™�'�03Ko}oF•'a1w�o”1•(q2A&Œ—	–ÿ��2019 Cƒ��6 Rb

影响美国时尚消费者线上购物的因素—首次购买和复购

)LG�Rû_Bö;Google������~`5BPž??]Š™)•O^?CÞ—�—Mö<Google��1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

1
首次下单

�ê����网页风格

�ê����物流费用

�ê����物流时长

�ê����物流体验

�ê����收到商品
   符合预期

�ê����产品展示
   与描述
�ê����产品评论

�ê����产品展示
   与描述
�ê����产品评论

�ê����客户服务

�ê����退换货政策

�ê����客户服务2
复购

消费者首次下单和复购旅程

产品 价格/促销

—60�5�z�

¨ÖYú5�z�

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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TOL� 2019 Cƒ��Google��?�~`5BPž??]Š™)•Om¸^?CÞ—�—M/ú��Google &xEÞ.w•ë0VD“?•m¸}A&s—HpGæ{

Fª}U'Ä&t,Ü&¡,"'5~`5B]Š™)•Om¸,"§v\ï>Ëö;

P}–ÿPý®÷Yƒ™�'�•nPý8•™�æ{u×0V`Ð](IôEñH�m¸'a1w—�–ææ{ •0V±�F•'ßZñ1$)�§H)LG�Pý“X0�

]Š™)•O™�'�m¸&º’³°n.�5�z��o

心仪的产品设计是吸引消费者下单的最本质前提。(¾9uæ{-F-�Eñ‘*m¸—�–æ�n„{9im¸RÞ™�J[

H-/ú>A-V.Êm¸'a1w(�7Þ.�]Š™)•Om¸9iH-�o

消费者追求性价比而不是一味的低价。~`5BPž??]Š™)•Oƒ].�'5?
JªfŸ~`'ßD"m¸±�F•'ßZñ

2A1wæ{(N•o&vH�1�ná9_'ÌBÞR…'ßTT™Š)�>F™Š9i�onq/ÿæ{?�'5™�¡€&s&ç�n}Q&É•ck=�nIô•OPýRc

—�–æH-m¸'a1w1$1wfe]Š™)•O--/'-�&ÙH�OE'°&g>As•CÞm¸_b'ß�o

个性化的促销信息沟通是诱发消费者购买的重要因素。Nosto��pGtUQ�r���43% m¸5ˆ}A™�'�

,•v;0�-L&¡F•.ÊL€†[Iô)�§HEg1‡ö<•\�� 75% m¸]Š™)•O*
9i1wfe•J8¿L¿(Ø&¡F•.Êm¸)LG��nRj.	

1$(d°‰�o·L€¤§im¸pGtU--••PÈæ{&¡F•.Ê03'Ä(ªFª§H2�­�7Þ.��� 15% -L��20%æ{?M,&?�O¨=¶.Ê§H

2�m¸)�•s(rk=R?&¹PÈQ�æ{0ZPž&ò•JQ�ˆ|L¿±�ˆ�§H^ˆž¤m¸JÏ™45�Jã�oRR0�Y…•Sm¸&¡F•.ÊP0

D­&Ó&gPýL¿¡�]Š™)•O'­'Ì]9“"•B(NR¢RN™�'�m¸2A1w�o(Nª=’³\¤H�m¸Pý™�fŸ•O&vBÞR…}Q

C"‘�L¿¡�'­'ÌBº}Q™�'�IôMBz�•Bm¸'a1wæ{?M,&PýE2C›0Ç-�h¡m¸Pž¨‚&vG�E2Iô•B'5¬ø|V

m¸G”,ƒ�o

�ê

�ê

�ê

“ � 我买衣服非常看重质量这一点，我愿意买稍微贵一些的产品，如果它
    确实更加经久耐用。相反，对于质量不过关的产品，尤其是那些没有达到

      商品描述中所列质量的产品，我会选择退货�”

�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������B��S¤}ø}^Pž??'a1w™�fŸ•O

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察



25

'a1wm¸]9“"•Bs•&¥æ{}ø¬Ü­eTT�n'a1wL½•£æw.«KM5CfY1$W·fµK�M‘m¸P0D­æ{?�'5?op&1$RÞ™�m¸

L½•£v�æx�n2A1w—	–ÿ�n•óPÈm¸•ÍL�™�O_v;'Ä/úfŸ](Rj.	ŸêPý]Š™)•O™�fŸ(d°‰PGs•m¸,"§v“X

c?æ{'ã(fh „œm¸(d°‰}Ã8ßŸê(�Eg1‡]Š™)•ORR}Jm¸™�'�,•v;�o

“干净”的网页设计能够有效地帮助消费者建立对品牌的第一印象。)�L&m¸}ø¬ÜU,z�.�•Jæ{

œÅF/m¸¬Ü«�.�œ¿ž�CÞæ{nl“�m¸}øu@?�ƒÔ.�•Jæ{'Á'ƒH�G]m¸“ “#¨å-)­eTT'Ä/úQp•Jm¸'a1wL€

†[.�•Jæ{5²5ˆ]Š™)•ODŠu(1wfe/j—Ìm¸•Bs•&¥J•`5ná¡~’³m¸“-„€�o��

详尽的切合实际的产品描述能让用户感受到品牌的真诚并设置合理的期望值。±�1w™�m¸

'a1w?•r�1$W·fµ5CfY•J8¿(�•û9im¸'a1w™�¡€m¸)LG��o•\k=J*/ü9im¸?op&'•}O)LG�--•JC�

.�k=J*R?±�Oj5‘,•v;�oL��� Salsify��—HpGæ{69%��m¸~`5B]Š™)•ORN5�&¹}Ã&Ø™È8¿m¸)LG�Iô'a1w

}H„œ•\O^D™™�'�æ{?�'5��DTC��1wfe2A•\“Šæ{C¾,"\¤L¿(Ø—+?tm¸'a1w}H„œL½•£æ{C‡5ˆ]Š™)•O,•v;

m¸,"§vPž¨‚c?)B©{>PRj•JL¿(Ø/úPžm¸“Rv7�o

�ê

�ê

影响美国消费者线上购买（包括复购）的主要影响因素

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w��2019 ]Š™)•O—HpGö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

问题：
您购物的时候考虑

什么因素？ （600 个样本）

问题：
以下哪些因素会吸引您从

品牌官网上复购？ （550 个样本，979 个回答）

产品

价格

配送

支付

退换货

用户界面

客户服务

67%

66%

50%

33%

19%

12%

8%

价格与折扣： 低于实体店

产品质量： 达到预期/好于上一次体验

服务： 配送与退换货

品牌： 对品牌的信赖或对于品牌故事的喜爱

风格： 独一无二 & 传递自我

流行元素

以上均是

以上均不是

43%

35%

30%

30%

20%

19%

0.2%

0.2%

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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“ � 我浏览过几个时尚类网站，它们很让人怀疑。它们的产品有很多很长    
     的名字，就好像他们不顾一切地想要获得尽可能多的点击量。这类网站有

      可能还要昂贵的运费，但在网页页面上却不直观的显示各项费用的明细�”
�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������B��S¤}ø}^Pž??'a1w™�fŸ•O

产品评论也是消费者十分看重的内容，L���DXC Technology��m¸—HpGæ{5ˆ*�-�™�'�,•>APžæ{66%��

m¸]Š™)•O(Ü™F'5>PJ*—	-�1$—	–ÿ�o

无法提供免费退货则是阻止消费者购买的重要“负面清单”。Radial��—HpGQ�r�æ{51% m¸~`5B5ˆ

}A]Š™)•O(�Ÿ�+Ý'¢&vL¿(Ø+Ý™)•Í™�m¸5ˆ}Aª*2�2A™�'�2A1w�oKlarna��m¸—HpG0�h¡æ{36% m¸~`5B

]Š™)•O••r�}Ã?19im¸•Í™�O_v;Pý,&O^D™}A&sRj‘3]Š™)m¸&º’³/²5��o

此外，物流服务标准使消费者建立对品牌最初的期待。™)k=P0«�æ{fŸ](™)k=?�1$'a1w2�'ß&g

™p–æ,�™�fŸIíR¥æ{S,Ií]Š™)•O-<P�'a1wF•'ßZñm¸6Çp„�o•\5ˆPž§ËP0«�æ{~`5B]Š™)•O?� ••Ð

Pž§Ëm¸R•R…)é)ë0b'5?�Sû'G°i•æm¸��Prime��(�0×Rj.	Sû,¥æ{/p+Ý™) ••ÐC‡5ˆ 1-2��Pˆ,;•Ð•*�o

TOL�—HpGæ{]Š™)•O}A&s™�fŸC‚5²OP™�Pž§Ë&¹ 3.3 8Ô�o™„•B&g0ïæw&v0Ž&g0ïæxm¸ ••ÐPž¨‚?�8ß

/á 7 ��Iím¸]Š™)•Oæ{•\™„•B'30ïæw&v0Ž'30ïæxm¸ ••ÐPž¨‚?�8ß/á��85%��m¸]Š™)•O�o

�ê

�ê

�ê

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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™�'�0_æ{-L™�2A1wPý0„•*-L¬ëR•�nfŸ]( ••ÐPý0„9uR••\ƒ[Pý¡~’³m¸>PJ*(d°‰“Xc?�o]Š™)•O

(�6Ç'5?�}A&s2A1wm¸L½•£ENIím¸/j—ÌRûZñ?�OP-Lm¸™�fŸæ{ZñœÅ>JfŸm¸RÞ™�/ú‘*-¨?op&æ{œÅ

8Ðm¸¬ëR•*
Bµ?�?�ƒ]•ÍL�™�æ{C‡Eg1‡>PJ*m¸8•™�H�Hf�ofŸ]( ••Ðm¸D•Pž0ZTKRcL�'5]Š™)•O

m¸(d°‰æ{&x¬ëR•*
BµœÅ8Ðm¸(d°‰k(ƒ[03•J?�ƒ]>PJ*](8ß�o

5ˆO®&¡•Bs•&¥æ{>PJ*Rj.	&òPý>$Ií„{9im¸™�fŸ(d°‰m¸¡~’³h „œ�o(¾9uæ{2�-x•J0„/úPž5�8•

]Š™)•O?�'5'a1wm¸kß¨|æ{(ªE¤]Š™)•O>�Eñ&t/@ö<2�0_•Bs•&¥æ{>PRj?�'5•ÍL�™�v�kß¨|•J0„

/úPž“Rv7æ{C‡L¿(Ø9Æ2¤m¸“R,•P0Ti�o

&gYƒ>$O®m¸™�fŸ&ÓPG}URò0_æ{1wfeu@c?EƒEƒž�•B&x]Š™)•Om¸'=.�æ{ah0�,&uæ'3Yƒm¸™�fŸPG

s•�o5ˆuæ&gYƒ„{9im¸™�fŸH-0�&tæ{]Š™)•OEƒEƒENIí«�C"-2Yÿm¸?�1wfem¸/j—Ì1$)L'ãæ{,DYƒ

™�fŸm¸“X0�EƒEƒRûƒH'a1wR¥›g/ú)�§H]�.��o

]Š™)•O™�'�•d&¹m¸0�k00�-L8´&¡5�z�m¸Eg1‡æ{DTC��1wfe®÷+ÓC¾•ød�'a1wR¥›gæ{ž�•B„{9im¸

'a1w—�–æ�n™�¡€J¾L}/úy5}H.Ê•Xˆ�1$IíR¥L}-VRû™RE¤]Š™)•Om¸Eñ�oYü8ªæ{DTC��1wfeª=,"\¤

Pž??]Š™)•O5ˆ™�fŸPGs•&¥Zæ&g&¡h „œm¸}H„œ—�[ æ{ƒ].�'5OV2¤Zæ&g&¡]Š™)•O“Xc?m¸™�fŸ

(d°‰æ{ž�•BL¿/.8•™�Rû>Jh¡03Ko}o0�?•�o

问题：
针对最近一次购物，您经历了多久

收到在线下单的商品？
（600 个样本）

问题：
您能接受下单后等多久收到货物？

（507 个样本）

当日到达

次日到达

2-3 天

4-6 天

1-2 周

两周以上

还没收到

美国消费者线上购物平均收货时长及收货时长忍耐度

)LG�Rû_Bö;Google &xEÞ.w~`5B]Š™)•O—HpGö<Google 1$,íCÞ��2019 Cƒ,�i�}A&s™�fŸ]Š™)•O—HpGö<EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

15%

14%

35%

23%

9%

2%

2%
1 周 42%

3 天 16%

小于 3 天
13%

2 周 14%

1 周 42%

3-4 周 6%

1 个月 2%

大于 1 个月 7%

平均收货时长为 3.3 天

二   美国时尚 DTC 市场格局及消费洞察
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三
中国时尚 DTC 品牌

出海解读
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三   中国时尚DTC品牌出海解读

9    R¥uN„œ6Ç'5&¥5BF/Q�??��DTC��-�]s'ñ&Œm¸—�—M1$'ñ&Œ,�D“)LG��o0�—�'ñ&Œ©Ë&¥5ˆ9N‘3�n\·‘3�nZâ;°1$®Ñ1wv�}H-�1wx«æ{'ñ&ŒCƒIí'\Fª­���æwGross 
      Merchandise Volumeæx5²5ˆ��1.5��'‰~`+Ë'Ä&s�o

'¢&¥5BRRP•&gJ Pž??��DTC�� 'ñ&Œ-�]sƒ['šæ{Bº}Q}Q/Ž/'(nCƒ�o/'Cƒ&Ó¨âæ{ Iî'Ìž�•B?�8´>{'¿••

F•'ñ&Œ 9•s•dK:—�1$^?CÞ—�—Mæ{5�¬å&v0Z0�?•¨ÌZ¯�n&v0Z“�W·1$™4_Brš™;Rõ'Ý&t'ñ&Œ-�]sv;kœ

m¸•åKJ/ú`5•sš�Eˆæ{Fª}U'+'ñ&Œ-�]sm¸&rs+W·D­1$¨ÌZ¯�o

中国时尚 DTC 企业出海的三个模式/阶段

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

](¡€?�0b6�ö;ö³eØY´K�P�ö/́ú03Ko}oF•0�?•K‹Iö
��

&¥5BPž??��DTC��'ñ&Œ5ˆ-�]sm¸-2R•æ{8´¡wk=](¡€?�0bW·D­æ{‡&0�P�k=J*�nJˆ8Ð“�W·�o

特征：8•™�±��nk†=¸9iö<1wfe>A(YPˆ™‹^aQ`ö<'a1w™�¡€

sØ>A1$-/P�•J.�E�ö<&Œ.	](s•&•&Œ.Ê

挑战：7Už#1wfeOf'21$&ª>¢1wfe,;]Ñö<¡~’³BÑ5žR¥5|

.Ê&v™Èö<'ƒ0×JˆDÎC�Rûv×i�K‹Iö

特征：JÏ™4(ØC¾§F'ÄL¿/.8•™�1$k†=¸æ{DŠu('�J[5�¨­æ{?B—�ƒH
&ºD“0�—�–ææ{1wfe1$'ƒ~ˆ>A(Y-2“�un)Ë

挑战：-xun§H2�1$0_un'a1wD“0�/80ZOjhg([ö<ƒHK�5CfYœ®.Êhg
([æ{C½=¸IíR¥&s/.ö<ƒH&ºD“0�«�&°]s8ªk=J*\ï>Ë1$'ƒJ^*°8Šm¸
/ý¡~K‹Iö

特征：ö³eØY´öḰ�P�§B™�æ{F/ž�*�8Ð“�W·

挑战：(ØC¾§F•J.�‹-Dóæ{k=J*(d°‰Bµ?�ƒ]([8•™�hgæ{([k=J*k†=¸ö<}Q/Ž

������Cƒ0�?•æ{](¡€IíR¥•öYÿ&s/.�nK�P�Pˆn$5.©¼

�ê ��(ØC¾§FOjhg
�ê ��k=J*(d°‰
�ê ��1wfeDŠ—�

�ê ��(ØC¾§F6Çp„—�P6
�ê ��'a1wƒH&º—�–æ

品牌导向型
Fashion 2.0

产品导向型
Fashion 1.5

流量导向型
Fashion 1.0
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“ � 外部生产的商品质量参差不齐，如何引入优质供应商成为公司生态的
     一部分，并且进一步帮助提升产品质量，将是未来一大挑战。”

�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������B��S¤&¥5BPž??Rj‘3'ñ&Œ

特征

'ñ&Œž�•B&vP�L€-�Rc`¶.�m“̧爆款”产品0¨D¸](¡€æ{8Ð«�sdJÏ,�C›0Çˆ�§Hæ{'Ä获取新客户、
扩大规模&¹naSû�o

ö³eØY´öṔýKw•JF/ž�C�Rû8Ð¡€–ç/@œ®.Êm¸/@&g'a1wæ{ž�C"'ñ&Œ5ˆMBz�D¸N~&x,;>‚ˆ�§HC›0Ç

C‚05]5—�'a1wæ{&gP‰0�h¡RceØY´`¶.�æ{/p5ˆ&g>APž¨‚,;ENIí&g>A¡€m¸]Š™)•Oc?-�1$™�'�æ{

?`.�8ÐC›0ÇJÏ,�'Ä0¨D¸R?8´k=J*ENIíeØY´�o

实践

&¹‡&E¤R?8´“Xc?æ{ž�C"¡w0�u@c?~ˆm¸^ˆž¤W·D­æ{ž�•BC›\Œm¸OjSSx«ˆ�§H'Ä‡&0�P�k=J*�o—*

¨ÌZ¯m¸'ñ&Œ&gƒÚP}ƒH&º—�–æ5�¨­/úk0'a—�P6æ{'a1w8ÐŸê'¢8´&¡0V(rB¨/ŠnlLyh¡™�¡w'��o&¹

'+,¸?1™4¡„/“.�æ{'ñ&ŒEƒEƒ&vL¿-x8Š™�IôŸÈ-�8Š™�æ{ž�•Bö³5CfYö§́H2�æ{‡&0�–ç/@0_,D'¢0V

(rB¨/Š¡w™��o(Ø™�0ïR•5ˆh¡™�W·D­ª=’³��0ïB©08�oYü8ªœÅ?1'ñ&ŒL¿(Ø+Ý™)•Í™�Rj.	æ{kK'5k=

J*•Í™�IíR¥œÅ±�æ{5�Yü/ÿ•\•Í™�hgœÅ([ö<(N&ò8Ð8ÐEg1‡'+k=J*(d°‰�o—*¨ÌZ¯æ{'ñ&Œ(�•öYÿDŠ

u(>PRj&¥Eñæ{'ÄRj.	J>Rcm¸u@c?æ{8…i�k=J*J>ž•-Lm¸¨|¬ÿ1$k=J*/ÿ®é�o

挑战

站点同质化严重，容易引发价格战和恶性竞争。u@~ˆ](¡€-�O”æ{©enáO®(d](¡€™)k=Pˆ™‹&s

/.æ{&vP�K�P�m¸03Ko}oF•,¸Dó�o

始终追赶潮流，缺乏一致的品牌定位。̀Ð](&vP�R?RO0
.Êæ{'ñ&Œ&vP�5‘•Å•ö`Ð](Jgž#ö³eØY´ö´

©¼'ÄS,DŠsØ>Am¸k=J*kX*øC‡ENIí^aQ`m¸1wfe>A(Yæ{©¼'ÄENIí'a1w1$1wx«JˆDÎm¸&¥§ËR•“�-"�o

质量及供应链管理薄弱，用户体验受损，抗风险能力较弱。—*¨ÌZ¯'ñ&ŒDŠu(-2Yÿm¸Ií1w(Ø

C¾§Fæ{kK'5&º’³¡w0�8ªŸÈ0V(rW·D­æ{'ñ&ŒœÅ©¼?�P�™���}Ã™��nZNYƒ1wv�•s•d&šTTJ¾L}æ{03•J

L�>r>PJ*(d°‰�oE2'ñ&Œ0�?•-L&g>A“�W·PžIôž•-L}Q]8h 7¯��O_v;v�&v03JÒ.�Pžæ{•o&g­e©�

‘�•öYÿO^8Ðæ{•s•\?�'ñ&Œm¸§ËR•03Ko}o0�?•S,Ií'+:­€Ç�o

�ê

�ê

�ê
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'a1w?�0b6�ö;
JÏ™4(ØC¾§Fæ{ƒH&º—�–æ.�.�1wfeDŠ—�m¸œ®6�&Óš�

'ñ&ŒE�.Ê?�'a1wR¥›gm¸,"\¤æ{ž�•BL¿/.BµD—.Ê'a1w—�–æ•J.�æ{?�'a1w—�–æ&x1wfeSû—�DŠ

u(•ëy¹æ{Lrz�œ®6�0�?•&Óš��o

特征

'ñ&Œ'ÄL¿/.8•™�Zñ(¾&¹naSûæ{JÏ™4(ØC¾§FRûL¿±�'a1w™�¡€1$ ••ÐPžOjæ{C‡•öYÿL¿/.ƒH&º

—�–æm¸Zñ¡~æ{通过品控、时效、售后服务和差异化的产品来提升客户满意度和留存率。

实践

投资供应链：ž�•B/ì€…�ng]>{0V(r�n̂?CÞ0V(r}S>Av�W·D­JÏ™4S,DŠ(ØC¾§Fæ{C‡•öYÿ&xB¨/Š

DŠu(§ËR•�n,�0ZIí§Ëm¸0V(r,"y¹æ{_Ø™ÈPž??•d&Œ/²Oñ1wx«8´�nY´D­8´�n(Ø™�0ïR•p
v�fµc?�o

>$,�8Š™��n«�Oñ8Š™�v�&¿LƒœÅ&¹C"“�æ{?1O¨“�W·œÅ8Ðm¸'ñ&Œk(ƒ[KFRcIôK>ƒHDŠ'a•J'ÄR?

9im¸J¾L}™�¡€�n}«p
(Ø™�0ïR•v�ö<h¡™�W·D­&t(Ø™�0ïR•}(������0ïB©08�o

逐步建立买手团队，开始尝试自主设计：,"\¤RRP�`Ð](+Ëz�1$Pž??cšc?æ{ž�•B'�J[5�¨­,�

i�?
Jª-/H�1$`Ð]('a1wæ{C‡&‚ƒH&ºK�5CRû0Ãh¡'a1w'mc?æ{“�Ÿ�`¶5ˆ5CfY)�RÉ­e©��o?�'5ŸÈ

-�'a1wæ{?B—�ƒH&º—�–ææ{•öYÿL¿/.'a1w—�–æ•J.�æ{Jgq‹1wfe­eTT�o

�ê

�ê

“ � 在流量贵、市场竞争日益激烈的情况之下，留存率会是企业在未来用
     以衡量公司发展状况以及业绩表现的关键指标之一�客户忠诚度是维

      持企业长期发展的重要因素之一。”
�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������B��S¤®Ñ1wx«F/Pž??'ñ&Œ������
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“ � 面料市场是帮助我们把握流行趋势的一大重要因素�通过走量，采购
    人员能够看到快时尚行业的抢手面料，并且对一些网红穿的较多的面料和

      图案有一定了解。”
���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������B��S¤&¥5BPž??Rj‘3'ñ&Œ

对用户群体的分析逐步沉淀品牌的用户画像：(ÜJoR?.�y5,¥m¸k=J*kX*øæ{Ko}oJÏ,�C›0Ç

'Ä“X•*P�•Hk=J*~ˆ(dæ{>Jh¡R?C›1$R?^?m¸’»n7�o,(8Šnq?�>$2¤m¸•Í™�O_v;æ{C‡ƒ].�'5Ko}o

¨í([•Í™�hg�o

�ê

挑战

前端销售与中后端产品开发协同效率低：©ená'�J[Zñ(¾7Þ.�1$ƒH&º—�–æm¸D¸,�æ{ª=’³'ñ&Œ

&vP�L¿/.&¥0_un•å1w&xD“0�m¸•J.�æ{•\'ñ&Œ•B/áR?.�\¤¡~-xun§H2�æ{-x&¥0_un&Ó¨‚ª=’³&v

P�q‹0VRûL¿/.,;ŸÈ•Xˆ�Ojhg�o

产品自拍图片转化率低，库存风险上升：P}–ÿPý'�J[¡w™�IôPýƒH&º—�–ææ{5²ª=’³'ñ&Œ•J8¿

RcOj•å1wæ{C‡ž�•BK�M‘Rc0¨D¸.�m¸'a1w1$W·fµ5CfYRû+Î-�?•h¡'a1w'mc?æ{JË(^]Š™)•Om¸nÚ

i��o•\•å1w&xK�M‘m¸•J.�ª=’³&vP�sdz!æ{+Î-�\ï>Ë]Š™)•Om¸ª=[ æ{'ñ&ŒEƒEƒ(�}Q/Ž&g>Am¸

q‹0VR•æ{�� R•¨‚'a1wœ®.ÊhgœÅ([�o•\&¹'+)B—�&gƒ]sØ>Am¸™�¡€&xB¨„Œæ{'ñ&Œ&vE¤&v •8Š&g>A

Zñ(¾m¸C½=¸æ{©e&ÓC�RûC½=¸­e©�m¸L¿/.�o

品牌建设短期难以有成效：1wfeDŠ—�ª=’³§ËR•1$Ko}om¸JÏ,�•Bs•æ{Pž??•d&Œ™‹.7Pý'ÄTMEñ

'a1wC�Rû1wfe\�]äæ{EŽ©¼?�1wfeˆ�§H&xOjSSˆ�§H-Ÿs�D“Rû�oŸÈ-�'ñ&Œ}Ã&Ø§ËR•m¸1wfeˆ�§H

“�-"æ{Iô5�&¹n -D/“.�•\5ˆ1wfeˆ�§HJÏ,�P0«�&¿U?&v>AIô}Ã&ØKo}oF•�o

核心能力及人才支撑：'�J[Zñ(¾7Þ.�&xƒH&º—�–æ�n(ØC¾§F1$&Œ.	](s•m¸y5}H.Êv×i��n-x&¥

0_unm¸/80Z�n(ØC¾§F0V(rk0FVm¸ah. 1$v×i�æ{5²ª=’³'ñ&Œ.�8ÐJÏ,�æ{0¨}5P�m¸'ƒJ^�nS,DŠP�

m¸TMEñ•J.��o

�ê

�ê

�ê

�ê
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10������������TOL�&sBÑ,�0@,�D“O¨L�O®i�

11     TOL�&sBÑ,�0@,�D“O¨L�O®i�

1wfe?�0b6�ö;1wfeIí&¹'ñ&ŒKo}o7Þ§Ëm¸.�L€-k

¢¹'5Pž??•d&Œ'a1w0Z™�F•±��ǹÐ](•›'¿F/�n•d&Œ8�6 ([m¸fµc?æ{1wfeIô?�Ií&¹Pž??�� DTC 'ñ

&Œm¸TMEñuJ'0.��o?1O¨&¥5B-�]sm¸��DTC��'ñ&ŒD“:$0b1wfe?�0bm¸}Qˆ�W·D­œ®6�æ{L¿/.R¥5|.Ê

[•C‚�o

特征

拥有明确的品牌意识和客户定位，开始精细化管理客户体验，?�k=J*m¸/ÿ®éˆE>J-L—�–æ�n

k0'a1$ˆ�§Hm¸0P&¡h „œ�o8âŸÈ DTC��1wfe}øu@](¡€-L™�'�œ®.Êhg}(&¹��2.5%~4% 10�o

��

实践

自主设计、定义畅销款：KFRcsØ>Am¸自有设计师团队æ{ž�•B 大数据挖掘RûœÇ.�¬ë]5Pž??™‹

.7æ{C‡L¿/.1wx«•Xˆ�y¹}a'ÄR?F/1‡C¾>PJ*ª=[ �o5ˆ,(8Š'+sØ>Am¸'a1w™�¡€1$g]fµm¸1wfe­e

TT0_æ{ƒHB¹KFRcR?E�m¸L€-�kg§HY´m¸•J.�æ{使得多数上架产品都得到良好、均衡的销售表
现，头部产品效应弱化。8•™�[•C‚&ònqZñ](¡€?�0b1$'a1w?�0b6�'ñ&ŒœÅ±�æ{部分头部 DTC

品牌消费者年均购买单数达到 4.4 单 11�o

持续的品牌营销：Ko}o¡~“ 1wfeˆ�§H&‚JÏ,�Zñ(¾/Qˆ�§HOE-�m¸Zñ¡~•öCƒ&s/.�o'ñ&Œ5ˆ]s8ª

BÒ?w0Px«}A&s1$}A&tm¸1wfe]�.�æ{KOL��,;>‚ˆ�§H�nš�kr0V(r�n,�n$v�Ko}oK*?•1wfeEg1‡.��o

“大站打天下”的渠道运营理念：̂?•mg]u(u@c?æ{ž�•BK*?•1wx«�nK*?•5žQ^Rû_Ø™Èfµc?>PJ*

~ˆ(dm¸0Px«ª=[ �o'a1wm¸8âŸÈOjC¾nq?�Dó.Êæ{'ñ&Œž�•BJ¾L}产品整体风格和质量Rû>Jh¡8´

&¡��SKU nq?�5²•‚m¸§H¡€�o

致力于提升用户体验：&x0V(rB¨/Š�n'�J[5�¨­DŠu(R?z�>™m¸0V(r,"y¹æ{'Ä提升产品质量、缩
短出厂周期æ{(Ø™�0ïR•h¡™�W·D­��7��8Ô��- 10 8ÔB©08ö<5ˆ]s8ªŸÈ~-'©*°1$fŸ](&¥Eñæ{ž�•B'©C½

-x~(æ{缩短国际物流时间ö<DŠu(  24��?-Pž>PJ*Rj.	æ{'Ä快速响应客户需求、更加宽松的退换货
政策ö<S,DŠR¥5‘.Ê'�J[5�¨­æ{\ïG*E25‘BÑ5žm¸Pž??™‹.7�o

��

�ê

�ê

�ê

�ê
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“ 我们在美国拥有专业买手，目前美国总团队包含客服等拥有几十人。”

   “在本地有专门的买手团队，定期发服装样板到总部。"
�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������B��S¤&¥5BPž??���%�5�$��'ñ&Œ

挑战

'¢'a1w•ød�-L1wfe•ød�m¸œ®6�š�&sæ{9u(f—�—9g]fµ1wfeOf'2C‡•*-L,�¶…æ{9u(f>Jh¡1wfe—�

–æ1$•Xˆ�m¸R¥5|.Êæ{PýYüx«'ñ&Œ-�]s«�&°m¸¡~’³K‹Iö�oYü8ªæ{¡~’³BÑ5žR¥5|.Ê&v™Èm¸¨|¬ÿ

&ò5.J“ná1wfe?�0b6�m¸-�]s'ñ&Œ�o«�?�&vP�Jˆ8Ðm¸}F}I“�W·æ{DŠu(?�C¾m¸'ñ&ŒOÒ.Ê&ò-`&v

>‚}•�o

塑造品牌故事，丰富品牌内涵：&¥5B DTC��'ñ&ŒQ\ž‘&vNr§Ë–÷•£1wfeOf'2æ{?M,&5ˆ«�&°]s8ª

&v0ZBÑ5ž&v0ZOÒ.Êm¸€ÜQ^&tæ{?�'ñ&Œ7Už#1wfeOf'2m¸•J.�L¿-�'+R?±�m¸’³[ �o'ñ&Œª=’³}U

0V?�]s8ªBÑ5žm¸^?-`–éoüæ{'Ä/úR¥5|-/H�5�¨­m¸OEKoæ{Jgž#P•Rc,�i�F•/ö•J+Î-�R¥5|.Êm¸

1wfeOf'2�o1wfem¸,;]Ñ&òª=’³&vP�&xPž)a•s�oö³03Ko}o.Êö9́u'šIí&¹™ŠRû™Š¡~’³m¸1wfe’³

z�æ{P•(dh¡5ˆ'a1wm¸•åRÞ&x—�–ææ{&ò/ÿC¾5ˆ'a1wm¸k0'a&x(ØC¾§FP0«�ö<™ŠRû™Š8´m¸Y•~`Ií

dÿm¸ DTC 'ñ&Œ&ò?�,&(r&¹¡~’³m¸1wfe,;]Ñ�o

规模扩张带来的管理挑战：(6©e'ñ&Œ“�W·&vP�Jˆ8Ðæ{}F}I•J.�m¸P0P0«�«�Ÿêª=’³¡~P�U�i�

&xL¿/.æ{?�'ƒJ^m¸K8.k6Æ,.æ{'Ä/úah. LƒP6m¸-V>AŸêL¿-�P�m¸’³[ æ{DŠu(•ÓC¾E2-x¨ÌZ¯m¸

'ñ&ŒOÒ.Ê'Ä,Õ•ø'ƒJ^5�¨­v�¨|¬ÿ&ò•–5ˆn•o*�o

&¥5B�%�5�$-�]s'ñ&Œ•åKJ'+&v0Zm¸0�?•?�0b&Óš�æ{(N9u(f&vP�trpv7Þ§Ëm¸jÕ¬ïæ{>Jh¡03Ko}o

0�?•--Pý8ÐŸÈ-� DTC 'ñ&Œ«�&°m¸,�0ZK‹Iö�o&¥5B DTC -�]s'ñ&Œ’³>Jh¡03Ko}o0�?•æ{&v'‘

ª=’³5ˆ'a1w�nk=J*(d°‰1$(ØC¾§F&s}i}o^?•mæ{&òª=’³5ˆ^ˆž¤Iökœ•åKJ�n}F}I•J.�1$)LG�y¹

}a•J.�P0«�&vP�•s.Ê'ÄOEKo'ñ&Œ0b-x0�?•�o•\?�'5&¥5B DTC 'ñ&ŒO®(dœÅ&¹‹-Dóm¸1wfeDŠ

—�P0«�æ{--ª=’³T�u(§Ë•tm¸nÚ+Õæ{0bIídÿm¸ DTC 1wfe=Ö&ôæ{DŠu(1wfe“�-"æ{&vP�Jgq‹1wfeOf

'2æ{k=RcOjm¸P0D­(�•û}[]Š™)•Oæ{Ko}oJg9i1wfeDŠ—�m¸OY5ÏIöæ{>Jh¡'ñ&Œ03Ko}o0�?•�o

三   中国时尚DTC品牌出海解读



35

四
他山之石

海外时尚 DTC 企业的
成功经验
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四   他山之石： 海外时尚 DTC 企业的成功经验

'­?Ë&Óp�æ{03'ÄOYhj�oR¥uN?�~`5BR¥5|(�s�m¸Pž?? DTC 'ñ&Œ•s•d'+pGtUæ{'¢1wfe�n'a1w�n̂ˆ

ž¤�nk=J*�n(ØC¾§F�n}F}I1$)LG�y¹}a&k&¡}vCÞ^?CÞ-†S@RR(•>Jš(æ{R•R…}[&¥5B-�]s��DTC 'ñ&Œ

L¿(Ø/ì•L1$)¶¢¹�o

1wfeDŠ—�m¸TMEñ5�’³z�ö;'a1w�n̂ˆž¤�nk=J*/ú(ØC¾§F
��

产品赋予品牌持续的生命力

'a1wPýPž??��DTC��'ñ&Œ?�1wfei�FA“X•*k=J*m¸&º’³œ¿(dæ{Pý'ñ&Œ•s•d1wfe7Už#�n)BKo1wfe]�

.�m¸TMEñh „œ�o5ˆPž??1wfeuJ'0ahcXm¸€ÜQ^&tæ{y5,¥m¸'a1w>A(Yæ{&ª>¢m¸'a1w}F0V“�-"/ú

ˆE5‘03&¹1wfe-/ž#Ko}om¸,"\¤CÞ1$OP,�æ{'a1wˆE5‘•J.�&òKo}o/ÿ1Ä'a1w>A(Y1$1wx«“�-"æ{

ENIí„{F•EÄh �o

时尚 DTC 企业成功经验的分析框架

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

品牌建设

核心要素

支撑体系

G”H-}?C�1$,�¶…

§ËR•,Õ•ø.�

服务

支撑 支撑

渗透
_b'ß

™R0�]Š™)•OEñQp
1wfe

(ØC¾§F

^ˆž¤'a1w

}F}ISyS,

'=.� '=.�

)LG�y¹}a

k=J*

ENIí¨{h 
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产品的定位始于精准的用户画像，设计和打磨源于清晰的用户洞察

~`5BIí.�m¸Pž??��DTC u@c?5²RcƒHB¹^aQ`m¸1wfe­eTT>A(Yæ{•\1wfe­eTT0Ãh¡m¸¡~’³œ¿(dPý'a

1w�o'a1wm¸^aQ`>A(Y/ú&gƒ]m¸­eTTRc-D'5u@c?0¨D¸naSûk=J*æ{C‡ž�•B'a1wm¸Ko}oJgq‹&xk=

J*ª=[ ENIí'=.�æ{Ko}oL¿cC?�'5TMEñk=J*~ˆ(dm¸^aQ`i�“Ræ{Ko}oL¿(ØR?•S0V*
9im¸'a1w�o

Everlane 案例

-/:$'ƒQ\ª-P�RJ(r&¹¡„•�š�krm¸Pž??-/&Œ•Oæ{?�'5Pž??m¸i�“RRû_B'5ƒH›g1$?�,&'­x«(C

m¸Ly0�•B„{9iO…€«m¸~`5BŸêBÑªìCƒ'ƒm¸“�>Ë�o'­'Ì)¸?�v•/@m¸k0]�P0D­�ny5v•m¸Rj®Ñ/@

1wæ{–÷tU1w™�C‡2ÐY…LrtU'2fŸm¸Rû_B1$03Ko}oF•�o55}W•ox««�(�}aH�&Ðmö̧³y5…‰'ƒ8föǽ{

Everlane�� k=v•}(m¸—�–æ1$±�1w™�'a1w0¨D¸•oJ 'ƒ~ˆ�oYü0_æ{Everlane JÏ,�R?8´m¸y5.�5ˆ

—�–æ1$'a1wJgq‹&sæ{ž�•B&vP�K”La,&TMEñk=J*m¸ª=[ lec?1$*
9iæ{Ko}o>$2¤'+}Q,)v•}(m¸

'a1w}F0V1$­eTT>A(Y�o(¾9uæ{Zæž*P�1wL€-�æ{Everlane (�ž�•B�� Waitlist P0D­MB©Ëk=J*/ÿ®éæ{

•s •d ª= [  ¬ë -<1$ 'a1wOV„ {æ{? �&v ‘ � k=J*2ÐY…m¸­ � „€ Iô—�–æ•s•d ) ]OVIôn lLy& tSy �o

Everlane&ò(�5ˆP�1wL€-�-x8§Ÿ�—<k=J*—�tlC‡[ê0�'­'Ìm¸/ÿ®éH�“�æ{?�)]OV(dh¡5ˆRR}J

'a1w&Ó&¥�o

产品力高阶分析维度

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

产品组合“落地”
)BKoƒH›gg]fµ—HF•
1$D¸¬í`Ð](F/ž�1‡
C¾&Ó¨‚m¸C‚•‚

丰富的产品组合规划
&¹Ko}oœÕ-�1wfe'ß)éæ{
)BKo1wfe]�.�æ{55}W
TMEñk=J*•s•d'a1wJˆ
?•æw5žQ^1$'ƒ~ˆK*?•æx

精准的产品定位
—�>AnaSû'ƒ~ˆö<̂?
,�pGtUk=J*æ{ENIí
\ï>Ëæ{Jgq‹'a1w

持续反哺

推动实现 细分延展

四   他山之石： 海外时尚 DTC 企业的成功经验



38

Uniqlo 优衣库案例

(�•†C½Ko}o&vP�m¸ž�•B—�–æ1$'a1wJgq‹RûL€¨å-�P��n•S0V]Š™)•Oª=[ �o(¾9uæ{2003��Cƒ(�•†C½

&xPˆR¥}&}v/Š2A&Ž&½0V(rL€-�m¸s',u��HeatTech��y¹-))BQ›,;•†æ{,ê)¶™„}H}&}vm¸ƒž•Ó±�s0

J®«�Oñ/ú™„E�m¸)B^›F••Jæ{•=ž�Ií&¹§H2�m¸&º.�PÈPä'a1w�o5ˆ®÷0�Ií.�m¸6Çp„&sæ{(�•†C½

}U0Vk=J*ª=[ /ÿ®éæ{&vP�ž�•B«�Oñ1$—�–æOV„{æ{Rû•›'¿1$&ª>¢'a1w}F0Vö;2004 Cƒ7Þ.�JÒ‡R.�

•JC�RûC•,™ƒžfJm¸“XH-æ{2005��Cƒ7Þ.�)B_*OjSS'ÄOV2¤§ËPž¨‚tlnám¸C•e•H-0�æ{2009 Cƒ7Þ

.� ¨ÈªýkO.�Oj�oYü8ªæ{(�•†C½��HeatTech y¹-)•nTOL�Zæ&¡'ƒ&v0Zm¸^›Q›(d°‰æ{—�–æ'+•Ó0V&v

0Zh 7¯^›CÞm¸&r8ÐEµ>¯y¹-)ö;̂›Q›y¹-)æ{•Ó0V,u=Í?€>{(�¨€�nB¨(rž�.wv�8´5ž0VPˆC"tlMhö<

)”ƒžy¹-)æ{xè}&0Ž¡€/Q�� 46%æ{R?•ó[^•Ó0V™$›gtlnáö<±�ƒžQ›y¹-)æ{--R?.�/©>Jæ{¬í0!R??-æ{)BQ›

F•R?E�æ{R?•Ó0V.ÌP0>T8ª1$J*8ªS'5‘v�>¯,‡5‘C��o

产品组合的丰富：“拓场景”和“拓人群”，实现持续增长

“拓场景”：55}WTMEñk=J*~ˆ(dæ{_Ø™È,&5ˆ&v0Zk0]�5žQ^&tm¸8´+Ë.ÊPž??ª=[ æ{.«KM­eTT.Êm¸

5žQ^1$.�•J.Êm¸5žQ^�o&¹>Jh¡ö³K*5žQ^öǽ{SûRÍ'ñ&ŒEƒEƒ5ˆ«�Oñ1$—�–æ+Ëz�&s•s•dtrpv-/P�æ{

k(ƒ['Ä&v0ZOÒ.Ê1$&º¬ÿ&¹°n.�•s•dy¹-)-/(ræ{D•?•1$&ª>¢1wx«1$­eTT�o

“拓人群”：&™RõK*?•F|š�æ{&gPý?�BºRc>PJ*~ˆ•s•dR?.�y5}H.Êm¸-�x«æ{(¾9uæ{̂?K”&v0ZF•-F�n

Cƒ¹A�n›g6�1$r"(�?©F•æw(¾9u=Ök0�n>{Cí&º9€1$&shôP[v�æxm¸}H-�'ƒ~ˆm¸ª=[ BµD—æ{•ø©Ë,&ª=

[ m¸lec?æ{•s•d1wx«m¸^?CÞD“0�1$D•?•ö<'3Pý55}WTMEñk=J*~ˆ(dæ{0b,&>{Cí1$r"~ˆv�R?C›m¸

'ƒ~ˆ•s•dP�>PJ*K*?•�o

Uniqlo 优衣库案例

围绕基本款，进行面料和设计元素的创新突破，实现场景和人群的延展：

拓场景：90��Cƒ'¿&xPˆR¥™
/²0V(ræ{(ªk=±�E�.��n™U•­&¸>��n™„‹-v�«�OñJgž#f‹'«y¹-)�o 1999��Cƒ

L€-���Fleece��M”xÜ}Tæ{&Ó0_&x&Ž&½T3D­(�r"0V(rD“0�P�«�Oñö;2003��CƒL€-���HeatTech )BQ›

,;•†�n 2015 CƒL€-� AIRism ƒžfJ,;•†/ú�� 2017 Cƒm¸��Dry-EX��0¨[Âž�C•y¹-)v��o 2017��CƒL€-���

ULD��±�})œ½6�~·}TRjy¹-)æ{&ª>¢'+Rj®Ñ&x0ïR£-�^·�nPˆC"ž�.w�n?€>{(�¨€�nJ*8ª•X.�v�(
8´

5žQ^,/>‚�o
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拓人群：'Ä­e«��� 25 CƒM”xÜ}Ty¹-)&¹(¾æ{(�•†C½+Ó0_D“0�'+,�s+«�Oñ­eTT�ËJ[H-®Ò_Øm¸'ì~Y

~k}TM”xÜ}T�n„€EY•åKJ8´TKm¸§Ë}TM”xÜ}T�nœ½‹-m¸}HM”xÜ}T�n)�'5]�.�m¸E�.�M”xÜ}T�nS«œ±

¦Ï}IM”xÜ}T1$��HeatTech M”xÜ}T�oY´D­—�–æP0«�]Ñn7'+9�8â•“�nD“•“�n€ÜEñ�n8ê+Ø�n8Ð•†�n‘p

‘3v�Mh •J>ª=m¸6ÇR¥Y´D­æ{(ª,&Ií&¹•Ó0V'50P&¡Cƒ¹A?{�n0Px«•ß&ŒæwJ*8ª�n?€>{�n.�,�æxm¸&p

•J/@1w�o&¹'+K*?•Pž??'ƒ~ˆæ{(�•†C½&x��Christophe Lemaire�nJW Anderson�nEngineered 

Garments v�—�–æ1wfe��—�–æB×0V(ræ{•�,�`Ð](Pž??+Ëz��o

Everlane 案例

秉承经典简约的风格，起始于男性群体和基础款，向女性人群和功能场景延展：

拓场景：6Ç'5k=J*5ˆ5žQ^1$.�•J&sm¸•ek0ª=[ •s•d'a1w“�-"�o(¾9uæ{ 2013 CƒD“:$Jgž# •®Ñæ{

D•}o,&([—H&‚v•}(m¸—�–æ�o,&&¥��Petra Tote��9NF•mü.«Ií&¹'+,&}Q,)'a1wæ{\5Rc•B8´|Vi+J_nÚ

m¸­�„€5CTiæ{_Ø™Èž�.w>‚¡€1$&v•BPžm¸Y´D­æ{G�9u,&-�5‘•S0V'+,&TMEñk=J*m¸*
9i �o

2014-15��Cƒæ{L€-�«Q?¶'a1wæ{mü™�YÅ?7’¯«2&gCÞIí&¹PÈPä'a1wö<2017 CƒL€-�(�¨€PˆC"5ž0VEó

8Šm¸f‹'«‘p�okQ‘3&ò5ˆ&vP�&ª>¢�o(¾9uæ{2018 CƒL€-�m¸��Uniform kQ‘3y¹-)æ{'¢p
•Ü-L8ê+Ø•“

v���12��x«•Ó0VPˆC"tlnám¸'a1wæ{,/,(.�•JF•1$}Q,)H-æ{C‡ž�•BW·K>&gCƒ&š¡~q‹L�1$\ä]·Rû)B

—�±�™�¡€�o2019 Cƒ]•™È•X.�1wx«æ{55}WŸêBÑ&shôP[5ˆk0]�1$.�,�5žJ>m¸Pž??ª=[ æ{L€-��� Tread 

by Everlane •X.�«Q'Ä/úPˆC"1$•X.�m»>Fm¸z�›g9N‘pæwleggingæx�o

拓人群：s%KoTMEñ>P~ˆ*
9im¸­eTTæ{kKkQ‘3D•(=ƒ[9N‘3K*?•'ƒ~ˆ�oIíu(-2R•&º’³¦Ï?�kQF•

>P~ˆæ{L¿(Øv•\Çm¸�5Fï1$kQ‘36Çp„Y´æ{��©e0_&™CƒD“:$L€-�9N‘31wx«æ{­eTT)BKo&xkQ‘3x«(Cm¸

}Q,)v•}(æ{Y´D­nq?�&ª>¢æ{.«KM&•}z•”•“�nf‹\ø•”•“v�æ{K*?•9NF•>PJ*~ˆ(d�o

ASOS 案例

2000��Cƒ•s,�Pž??kO2A¬í6–æ{,&ƒHRc1wfe'¢9N‘31wx«*�™pæ{0b8´+Ë.Ê'ƒ~ˆ�n8´+Ë.Ê­eTT1$.�•J

5žQ^8´}vCÞK*?•�o

��
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拓场景：8´+Ë.Ê­eTTK*?•P0«�æ{'Ä9N‘3&¹(¾æ{2010��CƒL€-�8•0"y¹-)���"SOS Reclaimed Vintage æ{

2015��CƒL€-�]#?�&º¬ÿm¸ ASOS Red Carpet y¹-)1$;ur�&º¬ÿm¸�� ASOS Wedding y¹-)æ{2018 

CƒL€-�•X.�5žQ^m¸��ASOS 4505 y¹-)v�_Ø™È]Š™)•O8´+Ë5žQ^}H-�ª=[ �o8´+Ë.Ê.�•JP0«�æ{

2009��CƒL€-�m¸��ASOS Black ±�uny¹-)>Jh¡'¢Rj‘31wx«•öYÿ’»n7«Q?¶�n •®Ñv�1wx«�o

拓人群：ASOS��RRP•R•m¸>P~ˆ&¹&gJ BºRc}ø™�H�—�æ{&‚,"\¤Eg“ -¢&¥cš¨vIôPÈPätlJ%Y´D­

m¸Cƒœ½'ƒæw,&&¥'Ä9NF•?€8´æx�o9_'Ì•Å•ö`Ð](æ{̂®R…&x-¢&¥m¸“-„€Iô-�C�]�.�m¸PÈPäKFRc0Z

Y´Rj®Ñ�oƒH��2004�� Cƒ™p0�?•ƒHRc'a1w&Œ.	}Aæ{)�'¢9N‘31wx«*�™p�o2009�� Cƒ¦Ï?�&v0Z›gRÞ'ƒ

~ˆm¸+Ó0_L€-���ASOS Maternityæw=²9€y¹-)æx1$��ASOS Curveæw8Ðp&y¹-)æxæ{2014��CƒL€-�

ASOS Tallæw±�&¡y¹-)æx1$��ASOS Petiteæw:¸?-y¹-)æx�o5ˆ0�?•9N‘31wx«m¸0ZPžæ{ASOS��&òOu§X

5‘“�>Ë-L'+kQ‘3æw2007 Cƒæx1$uY‘3æw 2009 CƒæxBÑ5žR¼(��o2018��CƒL€-�¦Ï?���Generation Z 

m¸fµ>ACƒ¹AZ¯'ƒ~ˆm¸ Collusion�o

ASOS 针对不同性别、年龄段和身型进行的品类拓展

)LG�Rû_Bö;ASOS CƒJãö<1wfe>=}øö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

多元人群扩张
�ê������'¢6Çp„9N‘3-LkQ‘3�nuY‘3æ{C‡’»n7&v0Z›gRÞm¸'ƒ~ˆª=[ 
�ê������•[R•¦Ï?�R?Cƒœ½m¸�;&†'¿]Š™)•OL€-�P�=©1wfe

最初核心人群
ƒHRc9N‘3y¹-)

细分身材类型人群
ASOS Designy¹-)

性别及年龄人群
ƒHRckQ‘3y¹-)æ{uY‘3y¹-)

针对特定年龄段的
人群孵化独立品牌
2018��Cƒ&s}A¦Ï?�

Generation Z L€-�m¸

,�P�=©1wfe Collusion

=²9€}A��2009

8Ðp&}A��2009

±�K‹}A��2014

:¸?-}A��2014

kQ‘3��2007

uY‘3��2009

9N‘3��2004
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产品组合的“落地”：响应潮流和独特调性的平衡

Pž??ª*2�'ñ&Œ:$}J5ö̂³g]fµ—HF•ö1́$ö³`Ð](1‡C¾ö&́™&¡P00b?
[ C‚•‚æ{'ak0'+ö³F/Pž??ö1́$ö³H¨Pž

??ö&́™s+,)6�m¸0�?•W·D­�o'Ä Boohoo 1$��ASOS v�'¿••mö̧³F/Pž??ö1́wfeæ{R?(é¡~Pž??P�`Ðm¸1‡

C¾�nF/ž�L€¨å-�P��nnq?�C‚'ßö<'Ä�� Everlane1$Uniqlo��&¹'¿••mö̧³H¨Pž??ö1́wfeæ{R?(é¡~6ÇR¥Y´�n

}Q,)Y´æ{KFRcƒHB¹g]fµ—�–æ­eTT1$1wfe—HF•�o

F/Pž??1wfe&¹'+F/ž�1‡C¾`Ð](æ{Zæ0ïk(ƒ[ZæPˆP�1w&sSyæ{—�–æP0«�'Ä'�J[W·D­&¹&ºæ{ƒH&º—�

–æ&¹œÇ�o1wfeP0ž�•B8´^ˆž¤y¹}aF•m¸P0D­ENIíP�&g=Ím¸`Ð](+Ëz�æ{}i•\0—0�—�–æb³H-1$Pž

??'�J[m¸¡w™�P00b�oP}–ÿPý'�J[W·D­æ{•nPýƒH&º—�–æW·D­æ{8Ð¡€�nF/ž�m¸&sP�?�1wfeu@c?L¿

-�'+œÅ±�m¸’³[ ö;

S,DŠœÅE�m¸—�–æB×5�¨­&x'�J[}ø}^æ{'­'Ìª=’³KFRcOu§Xm¸Pž??3�“#'ÄKòKÝ`Ð](-x\`™‹.7æ{

0ZPžª=’³,"\¤8´&¡5B>{Pž??0�?•™‹.7ö<

'Ä_Ø™È]Š™)•O*
9i&¹-�0�c?æ{•s•dƒH&ºm¸'a1w—�–æIô'�J[¡w™��o

Ií.�Pž??�� DTC 'ñ&Œ}Q•B8´Cƒm¸}Q°‰sdz!æ{ENIí'+8´^ˆž¤�ny¹}aF•5‘MB©Ë1$[¨FªRRP�`Ð]()L

G�m¸R¼-V�o

�ê

�ê

时尚标杆企业流行捕捉渠道

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

时装秀、时尚杂志
参展追踪

竞争对手
产品调研

销售库存
信息反馈

权威趋势预测
网站调研

大众人群
穿搭观察

明星 KOL
穿搭分析 多维度潮流捕捉渠道

�ê����������开发团队多渠道采集分析潮流信息，提炼流行元素（颜色、面料、印花、版型等）。
�ê����������每个季度开会研讨，帮助设计师形成设计灵感，启发新颖的设计理念和思路， 对买手
     团队提供其款式采购的主要方向。 
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&¹'+,¸?1—�§aIíR¥æ{'Ä��Boohoo &¹'¿••m¸¬í+Ó'ñ&Œ•nž�•BP�1w]5—�Rû—�-Fkg§HY´æ{/8.�

“�-"'a¡€�o

Boohoo 案例

¡wk=]5—���¡~8•æw“Test and Repeat”æxm¸P0D­•s•d'a1w&sP�1$¡w™�æ{ENIí]Š™)•O*
9i°n.�m¸

k0'a(ØC¾§FW·D­�o,�0@&gƒÚ(�¡w™�æwœÇ'ÄƒH&º—�–ææx200-600&¡P�Y´æ{C‡(�¦Ï?�Zæ&¡Y´D­æ{®÷+Ó

L€-�«�C"?1¡€m¸'a1wæ{,DTOL�>J¨âk=J*™�'�•d&¹Rû,•>APý0„ª=’³.�/@k0'a�o5�•\æ{ Boohoo 

ž�C"5ˆ'a1w&s}Am¸ 48 ?-Pž,;æ{03'Ä-<P�Pˆ0_}Qˆ�YüY´D­m¸0ïO¨1$nqC¾¡w™�m¸“�W·�o

H¨Pž??1wfe&v&g1�•Å[ ](•d™‹.7æ{'Äg],(.àEñm¸—�–æS,IíBµD—.ÊuJ'0m¸&v'3\•¨væ{'a1w}F

0V--'Ä&g>AZñ(¾m¸}Q,)Y´&¹6Çp„æ{&vP�Jgq‹C‡L€-�P�m¸—�–æ�oH¨Pž??&òœÅ?1nlLy)¶¢¹8Ðfe

—�–æb³H-æ{/p(ªPý5ˆ}Q,)f\6�m¸6Çp„&s•s•dK�“Ræ{&ò(�•�,�ƒH›g1wfe—HF•m¸+Ëz�1$—�–æi�

FAC‡&ºDÎy5•m}H(ræ{L€-�KFRc1wfeœù—�CÞ1$&•y5CÞm¸'a1wö<0ZPžJÏ,�R?8´m¸y5.�1$™4_BRû

6Æ€«1$)Bk†—�–æB×5�¨­�onq?�sØ>Am¸—�–æB×5�¨­03Ko}oL¿±�—�–æ.�CÀ1$'a1wGNF•æ{'¢—�–æ

&s“R,•>PJ*lec?æ{L¿/.'a1wuJ'0.��o

12    J�ƒ[��2020 Cƒ 1��Rb1wfe>=}ø?•r�m¸)LG��o

慢时尚品牌 Everlane 精简的产品组合 12

)LG�Rû_Bö;1wfe>=}øö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

Everlane 秉持“简单就是美”的风格理念，保持其产品精简的色彩和款式

产品数量 款式按品类的占比

女
装

男
装

款式

颜色

SKU

款式

颜色

SKU

~450

~10

~7,900

~250

~10

~4,400

（款式*颜色*尺码）

（款式*颜色*尺码）

品类占比

89%

10%
1%

品类占比

52%

32%

16%

服装

鞋履

配饰
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Uniqlo  优衣库案例

(�•†C½(r&¹H¨Pž??1wfeæ{'ÄƒH&º—�–æ&¹&ºæ{KFRc(�s�m¸—�–æB×5�¨­Pý'ñ&Œ0�?•m¸b³±ù�o(�

•†C½,�i�…´55,;KFRc 300 'ƒB©08m¸—�–æB×5�¨­æ{,&&¥æ{}(��20%��5ˆ&¥5Bæ{60%��5ˆPˆR¥æ{-¥(nm¸

-�BÒ5ˆ}?}(1$B¼·«�o

'¢��2008 CƒD“:$æ{(�•†C½&xE2}$m¸~`xB/6‘R—�–æB×��Alexander Wang 0V(ræ{/ýP05²s%Kov•\Ç

m¸—�–æ­eTTæ{Jgž#��“Alexander Wang for UNIQLO” y¹-)�o 2009 Cƒ&xö³S'v•9NhlöJ́il Sander 

0V(r“+J”y¹-)æ{C‡0V(r'+&rCƒæw5��&¡=ÍCÞæxæ{&x(�•†C½m¸6ÇR¥Y´­eTT/8—H�o2016��Cƒæ{(�•†C½>RBÒ

'ã1��� Christophe Lemaire��&¹(�•†C½5ˆB¼·«pG0�&¥Eñm¸—�–æFªn/æ{C‡,�RÉ™�™�D“0���Uniqlo U�o

•o(YPý-x��Hermès��&x Lacoste m¸-/H�Fªn/æ{5ˆ1wfe1$—�–æi�FA&s&x(�•†C½=¸5ˆ±�CÞ9�0Vö;

C•,™�nv•\Ç�ny5ƒ]æ{0ZPž5ˆ—�–æ&¥k=}H„œ1$*�B¨—9—"�o9u'šæ{Uniqlo U��y¹-)¡wk=Pž??-¨‘*1$P�

6�«�Oñm¸Lrz�Ií&¹(�•†C½m¸��ö³±�})6ÇR¥Y´ö'́a1w}A�o

©�'+ƒHDŠ—�–æB×5�¨­8ªæ{(�•†C½ž�•B>NH†•åKJ0V(r(�(6æ{Ií.�5‘&x—�–æi�FA�n1wfe—HF•9�

0VCÞ±�m¸5B¨â—�–æ1wfeIô—�–æB×0V(ræ{)¶.�8ª.�Ko}oL¿/.,&—�–æ•J.�1$'a1w1w™��o

独立站点和多站点模式助力渠道拓展

kO2A•d&Œæ{̂ˆž¤/pC‚05æ{Pý§FLy'a1w&x]Š™)•O&Ó¨‚m¸T•T¿}?C�æ{?•r�2A1w�n“X•*k=J*�ôˆž¤

DŠ—�?�'5'ñ&Œ1wfev;kœ1$ˆ�§H™4_Bm¸-� •v�P0«�5²G�G�nq,"�oDTC 'ñ&Œ0�?••Bs•&¥æ{̂ˆž¤

m¸Iökœ&ò5ˆ.�FVm¸—HO®0
.Ê�oFª(d•\“Šæ{Pž??��DTC 'ñ&Œm¸^ˆž¤.«KMg]u(u@c?•Xˆ�1$8´u@c?

•Xˆ�&™s+W·D­ö;

时尚 DTC 企业的渠道运营两种模式

)LG�Rû_Bö;1wfe>=}øö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

�%�5�$��'ñ&Œ(ÜJo/@&g}øu@C‚05•Xˆ�æ{J>Rcm¸'a1wP}–ÿPýƒHRc1wfe1$

uæ&rP01wfeæ{P}–ÿPý(fs+'a1w1wx«æ{5²5ˆ/@&g}øu@C‚05&s§H2��o

�%�5�$��'ñ&Œ0ZPž•Xˆ�8´&¡}øu@C‚05æ{&v0ZC‚05•ød�&v0Z1wx«Iô&v0Z

­eTTæ{'¢•\’»n7R?C›\Œm¸]Š™)'ƒ~ˆ�o

独立站点

多站点
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独立站点模式便于企业集中营销资源进行品牌的打造，集中流量进行精细化运营

8ÐŸÈ-�]�™ßm¸Pž??��DTC 'ñ&Œ5²¡w0�g]u(u@c?W·D­æ{̂?•mg]u(u@c?æ{ž�•B'a1w�n­eTTy¹-)�n5žQ^

v�&ª>¢'a1wæ{&vP�&ª>¢RûK”LaTMEñk=J*m¸'ß)éC‡>Jh¡k=J*'ƒ~ˆm¸K*?•�o'¿••F•SûRÍ'ñ&Œ.«

KM��ASOS�nFashion Nova v��o

ASOS 案例

ƒH��2001��CƒIíu(&Ó-2?`Iíu('+>=}ø�� ASOS.comæ{8´CƒRû^?•m/@&gu@c?æ{&vP�K*5B-FBÑ5ž�nK*

Qp•J}JunEND­æ{K*'a1w1$=©1wfeæ{*�8Ð/@&gu@c?æ{>Jh¡7Þ§Ëö;

多站点模式便于时尚 DTC 企业通过不同的平台，开发差异化的风格和品类，触达不同的消
费群体，实现更广泛的市场覆盖

多站点模式的构建有两种方式：,;k0D­7Þ§Ë&x8ªD•D­OP™��o,;k0D­7Þ§ËPýKw/²Rû¡w0�/@&gu@

c?^ˆž¤W·D­m¸���%�5�$��'ñ&Œ5ˆ0�?•m¸•Bs•&¥æ{Ií.�5‘=ñ.Ê-�P�m¸=©1wfeæ{Iô•O8•-V/@&gu@c?m¸Ií

.�W·D­Rû-/DŠ&g&¡,�P�m¸u@c?D“K*&v0Zm¸k=J*~ˆ(d�o8ªD•D­OP™�PýKw'ñ&Œž�•BOP™�BºRcm¸

uæ&rP0u@c?C‡)BKog]u(u@c?•Xˆ�æ{Rû“X•*R?8´m¸k=J*�n&ª>¢ƒHB¹m¸­eTTIô'a1w1wx«æ{'¢•\>J

h¡š�™ŠD­7Þ§Ë�oREVOLVE��1$��Boohoo��-�-FPý,;k01$8ªD•D­S,DŠ8´u@c?W·D­m¸'¿••'ñ&Œ�o

拓展多个国别市场
2010 Cƒ¦Ï?�EÞ5B1$\•5B5‘/�k=J*-�-FL€-�EÞ—21$\•—2f\>=}øæ{©e0_¨ã}oL€-�R?

8´—2“Šf\R¥'ÄOEN�R?8´]s8ªBÑ5žm¸K*?•�o

拓展到移动智能终端
©enást.�'=•ë}øm¸0�?•æ{ ASOS��sdS'JÏ,�st.�unm¸C¾k=D“0�æ{'5 2011��Cƒ&s}A'+u@

c?��APP�o

多入口导流至主站点
(6©ená,;>‚ˆ�§HA�™pæ{ASOS��5ˆ8´&¡&º](,;>‚ˆ�§HC‚05&s•s•dˆ�§Hæ{ž�•B5CfY1$

“ ¬ø?•r�)LG�v�“X•*]Š™)•OC‡0—0�,&™�fŸb³H-æ{•\¨á&s'a1w™�'�§FLy'Ä>Jh¡?�

](ƒ[��ASOS &ºu@•s•d™�'��o

拓展品类来构建大战
ASOS 5ˆ/@&gu@c?—�u(&v0Z1wx«¬Ü«�æ{C‡©ená'a1w}Am¸Jˆ+Î•\—HO®¬Ü«�¨å-)æ{'Ä

>‚}58´RõƒHRc'a1w}A1$•[ 900 &¡uæ&rP01wfe�o
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REVOLVE 采取内生和外生增长并行的策略

)LG�Rû_Bö;,�0@K8€…—9PÈ&üö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

Revolve: 一个能够引领、启发消费者时尚触觉的生活方式平台。通过内生增长，形成以
                  Revolve 为主站，辅以高奢名品站 FORWARD 和平价站 superdown 子站。

高奢名品站 - FORWARD

2012 年投资控股，平均客单价约650美元，比肩高端奢侈品
电商，经营包括 BURBERRY、GIVENCHY、FENDI、Valentino
等超过 300 个第三方奢侈品牌。
收购子品牌站点以延伸到高端客群。

●

●

轻奢主站 - Revolve

创建于 2003 年，定位轻奢，平均客单价约 250 美元。主打千禧
一代女性( 1980-1994 出生)。品牌和品类多元化，包括 Lovers 
+ Friends、GRLFRND、RAYE 等 500 多个男女时尚品牌，其中
21 个自有品牌；涵盖服装、鞋类、配饰、美妆产品，致力于提供
一站式购物。

平价站 - superdown

创建于 2019 年，平均客单价 ~50 美元，主要客群为 Z 时代消
费人群（出生于 2000 年以后）。
孵化子品牌站点实现低线用户覆盖。

●

●

可通过主站进入子站

陈列产品，传播子站

Boohoo 外部品牌收购历程

)LG�Rû_Bö;,�0@CƒJãö<Google��1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

Boohoo: 2006 年成立独立品牌网站，针对 16-24 岁客群，主打廉价、年轻的时尚服饰，体
                    现趣味、时尚、社交和包容的特征，致力于成为“时尚的年轻人的贴心好朋友”。

2016.12 2017.02 2019.03 2019.08

早于 2018 年 10 月
被 Karen Millen/KM 收购

四   他山之石： 海外时尚 DTC 企业的成功经验
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&¹ •0V8´+Ë.Êm¸­eTTJˆ+Îª=[ æ{Boohoo��OP™�0_)BKo'+0P1wfe&ºu@m¸­eTT1$-/u(6Ç5�æ{0P1w

feu@c?g]u(•Xˆ��o0P1wfeu@c?TOL�­eTT1$>P~ˆCƒ¹Am¸&v0Z>A(Yæ{}ø¬Ü“ “#1$¨å-)­eTT0P&v

nq0Z�o>A(YCƒœ½m¸1wfe'Äªî&½„€EY&¹&º6Ç—Hæ{W·fµ?•h¡&¡F•Pž±9m¸9•>‚1$Rj‘3Mh •æ{•\>A

(YIídÿm¸1wfe'Ä·±m¯bª&¹6Ç—Hæ{W·fµ.�(rœÅ&¹(�©Èæ{'¢•\y5,¥>A(Y&v0ZnaSû>P~ˆ�oCƒœ½C‚

'ß>A(Ym¸1wfeJgJÔ)LG�/QL�w�C4œÅ8Ðæ{•\Iídÿœ½91>A(Y1wfeJgJÔ)LG�nqZñW·fµ5CœÅ?-�o

Boohoo 外部收购品牌定位和收购原因

)LG�Rû_Bö;1wfe>=}øö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

年轻平价定位

成熟轻奢定位

PrettyLittleThing (PLT)

女性时尚的年轻潮流领袖，依赖社交媒体，推明星款
主打 16-24 岁年轻客群
发展集团以名人引领的快时尚用户细分市场

●

●

●

Nasty Gal

为成长中的女孩提供空间，传达“毫无歉意的性感”
主打 18-25 岁年轻客群
切入稍年长的客群和更前卫精致的风格细分市场

●

●

●

MISSPAP

夜店风，主打潮流驱动的明星/时装秀风格快时尚品牌
主打 16-24 岁年轻客群
追逐夜店潮流风格的快时尚用户细分市场

●

●

●

KM 和 Coast

成熟典雅定位，致力于让女性充满自信，主打25+轻熟和较高收入客群
此次收购延伸到年纪稍长、可接受价位更高的用户客群

●

●
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P}–ÿPý,;k0D­•nPý8ªD•D­m¸8´u@c?0�?•W·D­æ{5²=¸5ˆ0PƒHnqC¾m¸(�.71$­e©���K‹Iöæ{>JN|?{

«�'ñ&Œ03TOL�ƒHB¹m¸™4_Brš™;/ú0�?•„œ9	RûJ¼KJ�o

,;k07Þ§Ë 8ªk07Þ§Ë

优势
可塑性强，品牌定位、品牌风格、
价格等方面的制定比较灵活，
无需受历史因素限制；可充分
利用已有的中后端团队资源，
例如物流、后勤服务、IT架构等。

风险和挑战
品牌建设需要从零开始，
推广成本较高，培育过程久。 

优势
更快速地获得新用户、新市场，实现快速增长。

风险和挑战
并购交易环节，需要执行尽调、估值及交易谈判，
整个过程耗时长、花费大，尽调一旦发现重大问
题或估值的差异往往导致交易失败。
收购后，面临如何将其整合进已有的公司，从而
最大程度上发挥协同价值的挑战。这里需要平衡
独立运营与整合的程度，确保收购来的公司仍然
保持独立的品牌调性和经营活力，同时中后台
通过整合来降低成本和费用。

Boohoo 和收购品牌的站点覆盖国家或地区的多语种网站

)LG�Rû_Bö;1wfe>=}øö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

Boohoo 网站覆盖国家和地区 （截至 2020 年 1 月共 24 个）覆盖区域

大洋洲

北美洲

欧洲

中东

收购品牌

覆盖区域

 

 

7 个：
美国、新西兰、英国、
欧盟、爱尔兰、
澳大利亚、法国

7 个：
美国、加拿大、英国、
欧盟、爱尔兰、
澳大利亚、法国

4 个：
美国、英国、爱尔兰、
澳大利亚

4 个：
美国、加拿大、英国、
澳大利亚 仅英国

●  AUD $

●  USA $

●  GBP￡

●  ES €

●  BHD 

●  NZD $

●  CAD $

●  FRA €

●  SEK kr

●  JOD 

●  IE €

●  IT €

●  KWD

●  EUR €

●  DKK kr

●  OMR

●  NL €

●  FI €

●  QAR

●   DE €

●  NOK kr

●  SAR

●  RU ₽

●  AED
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13    —HpGJã0ÇkK��Yotpo��&x��Adobe��Pk&tm¸��Magento��0V(r>$Ií��2019��Cƒ0�BÒæ{—HpG'+ 512��&¡kO2AIôˆ�§H™�™�'ƒæ{,&&¥��41%��Pý1wfe-/:$'ƒæ{’»n7m¸•d&Œ.«KMPž

��������������������??�n*4D��n~`9•�n­y1w®ÏOñ1$kO=©'a1wv��o

获客渠道多样化，DTC企业重视内容营销和搜索引擎，提升拉新获客效果

Yotpo��RRP�—HpGQ�r� 13æ{~`5BBÑ5ž��DTC��1wfem¸RRRcOj‡&>P^ˆž¤&Ó&¥æ{,;>‚ˆ�§H^ˆž¤LW0\uæ

&gæ{,&YƒPýMBz�D¸N~(�.ÊæwSEOæx1$1wfe>=}øm¸nlLy—�¨|æ{•o&™•OnqœÇnqIíæ{SEO ¦Ï?�~`5B

]Š™)•O(ªk=1wfe>=}øm¸&ôG×•\,üQ�-�,&OjSS�oYü8ªæ{MBz�D¸N~ˆ�§HæwSEMæx&ò0ZTK‘�“ &¹,(

RcœÅ±�‡&>POjSSm¸^ˆž¤�o

美国 DTC 品牌获客渠道分布（按照效果排序，2019 年）

)LG�Rû_Bö;Yotpo �w2019 ~`5B DTC ˆ�§HpGtUJã0Ç�xö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

以下哪三个渠道，您认为是 DTC 品牌获客最有效果的？ (N=512)

内容营销

搜索引擎优化

品牌官网直接访问

搜索引擎营销

线下门店或快闪店

61%

51%

50%

26%

18%

K�P�ö;多样化的获客渠道中，内容营销和搜索引擎“两军突起”。KOL 传播
和优质网站搭建可信赖的“初体验”。
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ASOS 案例

š�©eBÑ5ž™‹.7¡wk=8´TK.Êm¸K�P�P0D­æ{P•R•'ÄŸq'Ýˆ�§H‡&>Pæ{&Ó0_•�0VƒHRcRÇF��nO¨=¶.Ê

ˆ�§Hv�P0D­K*?•‡&>P^ˆž¤æ{‡&0�P�>P](¡€�o&¹“X•*R?8´P�k=J*æ{ASOS 5ˆ��2019 ™�CƒP�7Þ&™&¡

,;>‚ˆ�§H^ˆž¤æ{•s•dP�,;>‚y¹-)�� “Top picks” m¸“ ¬øNDO^æ{“ ¬økK��ASOS m¸Pž??&º}˜&º?�æ{

,;>‚&º’³Pý0b]Š™)•O?•r�1$L€†[/@1w�o&•&Œm¸“ “-�nRc—9Rj.�m¸“ ¬ø,;>‚&x]Š™)•O'ak0,�

¶…æ{ENIí “D¸](C�™�”m¸1wfe(�NDOjSS�o

关键意见领袖（KOL）自带流量，借力内容营销渠道，有助于提升品牌的知名度、信任度和
影响力，是开拓新用户的重要手段。

}ø}$�nPÈPä1$0\'ƒv� KOL æ{KFRc8Ð¡€xË&•æ{?�0ï•�]Š™)5U?{ENIí'+&g>AEg1‡.�æ{,&'ak0m¸&x

1wfenq,"m¸,;>‚R?>‚PÒ‘�“0!0!nq(�” æ{&¹�� DTC u@c?D¸](m¸•J.�&v>‚?-“+�o

L���Bloglovin m¸RRP�—HSÅ 14æ{Pž??1wfePˆn$¡~“ ��KOL ˆ�§H�o&r-�&Ó&gm¸0�—�BÑ5žˆ�§H'ƒ0×

–é&¹��KOL ˆ�§HPýO®(dˆ�§HIökœm¸Eó’³}FIíŸÈ-�æ{41% m¸0�—�•O–é&¹æ{KOL ˆ�§HOjSS’³9i'5

(�}am¸ˆ�§HP0D­�o(¾9u�� REVOLVE�n Fashion Nova v�¬í+Óm¸Pž??1wfeŸê?���KOL (r&¹1wfe(�ND

1$D¸](m¸¡~’³J[Z¯�o'­'Ìž�C"(�ž�•B0V(r}ø}$C�™�1$D“?•�� KOL ,;>‚ˆ�§H]�.��n/ÿ®é1$B¯5?

0V(r,"y¹m¸�� KOL (�0×-VCÞ�n&¿.�Rc1wfeR�+ÕCÞm¸]#?�]�.��n0V(rPk&tm¸�� KOL Jgž#=©1wfeRû

•s&gYÿK”La“D¸](”OjC¾�o

REVOLVE 案例

REVOLVE��Iíu('5�� 2003��Cƒæ{ž�•B&šTTvC•å1$0¨}5&x,&1wfe—HF•nqu×m¸ KOL��RûL¿±�1wfeR�

+ÕCÞ1$–é03CÞ�o2009��Cƒ™p)�D“:$&xPž??/G&º0V(ræ{5ˆ¡„•�/mR¼m¸&v-DBÑ5žh 7¯&t•ß.7>J

h¡n -D�o

14    Bloglovin��&¹/G>PO®0VC‚05æ{'5��2017 Cƒ��2��Rb0�BÒ—HpGæ{&g,�Rc 100 0\ˆ�§H'ƒ0×Ly0�—HpG�o
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REVOLVE Influencer 营销重要举措里程碑

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

J�ƒ[�� 2019��Cƒuæ&g=ÍCÞæ{REVOLVE 0V(rm¸Pž??/G&º™„•B��3,500 0\æ{,&&¥&v&Ø](¡€8ÐJ*��Camila 

Coelhoæwoü0\,;>‚ˆ�§HC‚05xË&• 810 &pæx�n Aimee SongæwxË&• 530��&pæxv��o REVOLVEž�•B��KOL 

ˆ�§H.�.�æ{ƒ].�'5Ií&¹&g&¡•J8¿D¸¬í�n0—0�]Š™)•OPž??“X“#m¸k0]�P0D­C‚05�o

与首个博主建立合作，开启 Influencer 营销，同年实现盈利
•L•
-L/G&ºƒHC�](¡€æ{ REVOLVE��(�}[/G&º'Ì>•/á+Ý™)m¸•†Rjæ{C‡&‚}øu@&s0+

(ªk=/G&ºm¸d‘fY(r&¹2A1w?•r�5Cæ{•\«�&•&ŒW·fµM“K��o•o'H/G&º5ˆr"'\C‚05

-�'gƒHB¹m¸ZæPˆtlMhæ{0¨D¸](¡€m¸0ZPž¨‚Ly&¹�3�F�W�P�M�W�F*�ˆ�§H

与顶峰网红举办首个网红旅拍活动 #REVOLVE around the world

举办首次 #REVOLVE festival  两日沙漠派对活动，众多博主/网红、
明星名人穿着 REVOLVE 时髦穿搭出席现场
.«KM0\W·��Kendall Jenner�nPž??/G&º,/kg§H&ü(r>{��Aimee Song v�

建立REVOLVE Social Club，回馈合作的 Influencer，增强合作粘性
.�,�)a&ÙŸÈm¸ KOL ��03'Ä'g0� REVOLVE L¿(Øm¸s�'ƒ?�™�Rj.	æ{C‡&‚03>A

R•/ì.�kK REVOLVE��}F}Im¸Pž??]#?�&x]�.�

首次举办 #REVOLVE Awards 活动，汇集了各地的网红、名模和明星的
时尚晚宴活动

首次与网红合作推出的时尚品牌，进一步挖掘 Influencers “带货”效应
&x§ËR•0V(rm¸}ø}$��Aimee Song��,�0ZL€-�1wfe��Song of stylesæ{—�–æB¨(r

kK��REVOLVE��Pk&t=©,�0@��Alliance Apparel 1$��Aimee Song ,�0Z>$Ií

2009

2013

2015

2016

2017

2019
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Yü8ªæ{KOL��ž�C"(�-/(rC‡•••*ƒHB¹mö̧³1wfe&r“�öǽ{C‡R•E‰,&k0'am¸,;>‚‘�(�ND‘�–é03æ{'¢•\

‡&E¤&¡'ƒEg1‡.�m¸•s&gYÿL¿/.�o'ñ&Œ&x,&0V(r6Æ€«,�'g1wfei�FAæ{̧=. Ko}o-/(ræ{-�'g&x

1wfenq,"m¸,;>‚æ{'¢•\ENIíRc(dy¹m¸6Æ€«1$v×i�R¼-V�o&¹'+R?9i5‘v×i��� KOLæ{(�s�m¸Pž??��

DTC 'ñ&Œ(�—�u( Influencer��ˆ�§H5�¨­™�™�?�Ly1$v×i�æ{C‡5ˆ•åKJ1$—	(.��Influencer��m¸'ß

)éP0«�æ{ENIí'+sØ>Am¸•‚¡€KwSû�o

Fashion Nova 案例

,�0@,;ŸÈ—�u(¦Ï?� Influencer m¸v×i�5�¨­æ{?�0V(r�� Influencers��•s•dn/o�1$>NTMæ{pÁ)B,&žý
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¡€/QxË&•O¨¡€Zñ(¾&v(['5��5%�o

Fashion Nova Influencer 营销团队架构和职能

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

Fashion Nova Influencer
营销团队

推荐&筛选

•:¨“r"'\;î(d&º¬Üæ{?
Jª
C‡]!—M&x1wfe—HF•nqu×
m¸��KOL

�ê

审核和反馈

>NTMC‡pÁ)B0V(rm¸��KOL
žý>�&x,�0@vŠ–çm¸/8–ó

\2ž��nOP©Ë0V(r?�—Ìm¸ª=
[ /ÿ®éæ{(�.Ê0V(rW·D­

�ê

�ê

平台运营
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网站用户接触体验是提高用户转化的重要影响因素

?�'5}A&sPž??1wfe•\“Šæ{Ií.�m¸k=J*Ly“X(d°‰Pýž�•B?t03•J8´5‘JË(^]Š™)•Om¸H->=æ{̂�ž#

-�\�]um¸�n•�,�H-±��nk(ƒ[&¡F•.Êm¸(d°‰æ{'¢•\?t03•JF/ž�5‘?�]Š™)•O'¢m¬E6¬Ü«�æw landing 

pageæxst.�-L2A1w]9“"æ{RR0_Ií.�•s,�}UBã¬Ü«��	check-out page�
æ{PýK�P�k=J*m¸¡~’³ž�Eˆ�o

®÷+Óæ{'¢]Š™)•O-�0�æ{?�~`5BPž??]Š™)•O5ˆ DTC��}øu@]9“"nlƒ[&t/@-xm¸•Bs•}H-�Ií'@&¡h 

„œö;}øu@]9“"�nnaSû2A1wMBz��n2A1w5CfYSÅn•�n2A1w)LG�¨“—@�n—	–ÿ/�]9“"æ{03'Ä0�La,&,Ü8Ð

TMEñ6ÇR¥ª=[ �o¬í+Óm¸Pž??��DTC��'ñ&Œ--ž�C"(�55}W•o'H}vCÞRûJgž#,&1wfe™�fŸ}øu@�o

美国时尚消费者购买过程核心需求归纳

)LG�Rû_Bö;~`5BE25‘]Š™)•O^?CÞ—�—Mö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

对于陌生品牌的网站，营造可信赖的视觉感受尤为重要，主要体现在：
5ˆQ�nÚm¸5‘P0Q�r�^aV=PÒIam¸•ÍL�™�O_v;1$0Ãh¡•óPÈm¸fŸ](™)k=—9PÈ

v•\Ç&‚&gƒ]m¸}øu@­eTTæ{R?>‚PÒˆ�ž#03)L™F[g55

设置简洁多维的关键词，方便用户快速检索到感兴趣的商品。关键词
例如，尺码、体型、颜色、款式、面料等。

高清商品图片和风格相对一致的拍照风格会更易凸显品质和品牌形象，
获得好感；相比单纯拍摄产品，有模特参与的图片更容易引发消费者
的“共情”和带入感。

细节信息，包括尺码、材质和库存信息，均真实清晰完整地被呈现
?op&ö;L¿(Ø>$O®m¸?op&••æ{IôL¿(ØW·fµm¸n«>J›gRÞ)LG�'ÄC�.�•åp&

RÞ™�ö;‘�,"\¤RÞ™�m¸]Š™)•OJ>¡~“ æ{C‡(�}U0V5CfY•s•d}H„œ•L¡€

C½=¸ö;([C½=¸Iô}Ã™�)LG�ª=PÈQ`Sû\¤æ{0Vi�v×i�]Š™)•O¬ëR•

真实的评论更容易引导下单决策
™ŠRû™Š8´m¸]Š™)•O(�¨“—@—	–ÿIô'�>{s�5CfYæ{BÞR…n•-Ln«>Jk=J*?�'a

1wm¸c?—	�o
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�ê
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�ê
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美国时尚消费者购物过程的核心诉求

网站浏览

目标商品
搜索

商品图片
查看

商品信息
阅读

评论区
浏览
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Boohoo 网站布局

)LG�Rû_Bö;1wfe>=}øö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

'a1w)LG�^aQ`�o'ßTTP>(éSû–õ'+•X•Ð1$•Í™�L¿r�æ{c?D“0_?�'5&v0Z•X•ÐPžOj1$'ßTT•s•d'+

—+}Hm¸Sû\¤æ{C‡¨áRc•ÍL�™�m¸s•C¸Kwr��o'a1wm¸5CfY5²RcW·fµ/ì&x�o'a1w—+G”&¥&ò?�—�–æ

}H„œ�n?op&�n(d6�'Ä/úJái�P0D­•s•d'+—+}H“R¡z�o

Boohoo 案例

1wfeu@c?JgJÔ)LG�¨å-)^aQ`�nU,z�}vCÞ8´TK1$)�L&m¸,"§v=¶MBz�v��oMBz�}vCÞ}H-�8´}væ{

.«KM1wx«�nfµZK(d6��ntlná5žQ^�n?o?�v��o

Boohoo.com 网页布局（以 UK 网站女装为例）

维度一：按品类分类
按照裙装、外套、短裙、牛仔、帽衫、
内衣、等约 30 个品类

维度二：按特殊体型分类
超大、较小、高挑和孕妇

维度三：按主题分类
不同场合，如外出(约会和夜店风裙
装）、高档酒会（晚礼服和配饰）、休闲
外出（俏皮上衣和牛仔裤等）

打折信息明显

维度四：按尺寸分类
从尺寸 4 到尺寸 24

维度五：按品牌分类
六个系列的产品

对于每个类别，进入细分后，即
可在左上角可选择关键字检索

四   他山之石： 海外时尚 DTC 企业的成功经验
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9im¸}A&s“ “#ˆ�§H•J8¿6Ç'5&s•£L¿/úm¸PÒ'5]9“"m¸2A1w0Ãh¡�n“ “#/ü9i1$)LG�&ª>¢m¸5C

OÒæ{ž�•Bs0=Öm¸ •„€�n“ “#d�c?m¸,;>‚BÒ?w1$55}W1wfey5r_m¸'a1wOf'2–÷•£æ{Rû8Ý>J1wfe

}øu@m¸EN—Ìæ{}[]Š™)•ORc—9Rj.�m¸�n}a&gF•mö̧³Of'2ö�́o

线上时尚企业网站视觉营销的核心原则

)LG�Rû_Bö;��Yotpo Library�wOnline Merchandising: The Basic Visual Principles You Need to Knowö<BIGCOMMERCE�wHow 12 Wildly 

                  Successful Online Stores Use Visual Merchandising to Drive Sales�xö< Google��1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

色彩为王
与品牌调性相符的色彩系列：例如：典雅高贵
定位采用冷色调且颜色精简；明星爆款定位
采用明亮色系，呈现活泼氛围

运用黑、白和单色等对比色，产生有趣的、引人
注目的显示效果

专注讲故事
传达品牌故事之外，引导需求、创造需求，
并将产品与美好生活建立联系

首页具有视觉冲击的
热门图片（hero image)

抓住消费者注意力

Boohoo 产品信息、物流和退换货信息呈现

)LG�Rû_Bö;1wfe>=}øö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

Boohoo.com 商品信息和图片、透明的物流信息和退换货政策

�ê ������详细的尺码指南，可以根据用户
     的三围信息自动推荐尺码

�ê ������清晰的产品介绍，包括剪裁、适合
     穿着场景等

�ê ������透明的物流信息和退换货政策

�ê ������有模特参与的商品照片
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基于对用户喜好和历史行为分析，传递定制化、个性化的营销手段，形成合适的营销频次
和定制化的营销内容，从而提高用户复购和留存。

G�E2m¸ˆ�§H¬øYƒ—HO®ö;‡&0�P�k=J*0_æ{—HpGk=J*?�ˆ�§H]�.�¬øYƒm¸*
9iæ{•B8´YƒO¨m¸ˆ�§H

(�–î>PJ*H--L/”c“æ{•\¬øhg8Ö?1--03•J&œ8ß1wfeR�+Õm¸R¼(��oYes Marketing��RRP�—HpGJã0Ç

Q�r�æ{C‚5²��60%��m¸k=J*–é&¹'­'ÌOP-L0V•Ó¬øhgm¸ˆ�§H,;>‚æ{5�•\' Rc•sYÿt_¨‚�o'ñ&Œ03'Ä

®÷+Ó?�k=J*•s•d5U?{æwsegmentæx-"-�æ{,D?�0P5U?{ž�•Bö³/ì&xCÞ-�S@öÉNIík=J*€p*øæ{—HO®

ˆ�§H¬øYƒ�o

线上时尚企业数字营销沟通频次反馈

)LG�Rû_Bö;Yes Marketing���w 2019��Cƒ>PJ*k01�0ïR•Jã0Ç�xö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

k†=¸ö;通过定制化营销和体验持续优化，持续与留存客户互动，“社群管
 理”和用户忠诚的回馈等使得用户的长期留存成为可能。

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

您认为过去购买过的品牌通过以下数字渠道与您沟通的频率如何？  (1,000 个样本)

邮件营销 短信营销 内容营销 网页广告APP 通知推送

频繁

合适

太少

36%

5%

10%

29%
34%

29%

7% 6%
9%

61%
57%

64% 62%

32%

60%
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>A-V.Êm¸ˆ�§H,;>‚ö;OP©Ë>PJ*/Ž07™�fŸO¨L�Rû-V>Aˆ�§Hz�RÞRûL€†['a1wIôJgJÔ)�§H�o

Warby Parker 案例

TOL�k=J*™�'�•Bm¸nÚ§¤6�0?-�S@,&2Ðf6m¸­eTTæ{*�&¡F•.ÊL€†[ö<5ˆ™�fŸ¬Ü«�—�~(ö³*
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9i&¥Eñ03'ÄOP©ËR?^?,�m¸>P
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.Ê1$>A-V.Êm¸ˆ�§H,;>‚�o

~`5B]Š™)•Oªìnø>A-V.Êm¸JgJÔ)LG��o(¾9uæ{?�Bº}Q?�2A1wO^~('5™�fŸœ¨m¸]Š™)•Oæ{'ñ&Œ(�

¦Ï?�F•5‘>A0b0�•ÐJgJÔ-ZIô.«ŸqRj.	æ{ah0�™�'��o

Fashion Nova 案例

¦Ï?�O^,�™�fŸœ¨•w•wR¢}U™�m¸/@1wæ{(�ž�•BŸq'Ý0�O^JgJÔ-Zæ{)�(ªk=J*>$Ií™�fŸœ¨,;_Õk†

2A1wm¸}U™��o©�'+·±'@1$5•—#„œv�¡~’³)�§HP¢=Í8ªæ{1wfeZæ&¡RbŸê—�~(,ÜYƒfµ>A2A1wm¸Jg

JÔ)LG�æ{ž�•BnlLym¸)�§HL¿/.k=J*k†=¸�o

持续优化用户体验，提升用户留存

¬í+ÓPž?? DTC��'ñ&Œž�•BKo}oJ®R©JÏ,�(�.Ê}øu@æ{L¿/.fŸ]( ••Ð)�-DF•1$PžOjF•æ{ƒHDŠ>PRj

5�¨­/úPž1‡C¾k=J*ª=[ æ{L¿/.>PJ*(d°‰1$k=J*xèF•�o

ASOS 案例

J®R©unKo}oJÏ,�æ{.«KM—2¬	—�-F�n'ƒB¨Qp•Jv�æ{)�L&™�fŸ(d°‰�o&¹_Ø™Èst.�unKo}oL¿/.m¸—�¨|

¡€æ{ASOS��MhDŠš�/�6–O¨=¶C‚05æ{L¿/.•Xœ¿•J.�ö<©�F/•û•Ð™�P0D­8ªæ{—�Rc)�-D0�™�c?æwclick

æucollectæxæ{&gƒÚ—�~(5ˆœ¨u@�n)�-DCÅP>•�æ{(Ø>PJ*0�™��n—�•†1$•ÍL�™�æ{L¿/.k=J*™�fŸm¸)�

-DF•�o

Boohoo 案例

.�E�-xun APP 1$}ø¬Üm¸0_05D¸N~/.})æ{5ˆ)�§HJgJÔP¢=Í&ò•J}[,&]Š™)•OL¿(ØR?8Ðm¸D“0�
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“社群管理” 与留存用户建立更紧密、更频繁的交互，提升“凝聚力”

6Ç'51wfeTMEñi�FA/úk=J*fµE„æ{1wfe03'Äž�•B-�'g`Ð](1$OÒ.Ê™4–ôv�END­æ{D¸?�k=J*&Ó¨‚

/úk=J*&x1wfe&Ó¨‚m¸nq'='\](æ{7Þ.�r"~ˆH-æ{ENIíR?.�z�>™m¸>PJ*,"y¹�o

Nasty Gal 案例

Ko}o}vJá1$D“0�,&/G>P Nasty Galaxyæ{k=J*03'Äž�•B>=}ønlLy•s,� Nasty Gal m¸>=P0EÎ/Gæ{

•s•d¬	&Ù�ntlMh1$k0]�fYZ¯v�-�'gæ{&É•\&É&ÓENIí'Ä—*1wfe&¹&¥Eñm¸r"/�x«m¸k=J*k0FVæ{

E�.Êk=J*xèF•�o

回馈用户忠诚，实现“社群管理”的升华，使得用户的长期留存成为可能

Yes Marketing m¸RRP�—HpGQ�r�æ{]Š™)•OR•R…'­'Ìm¸1wfeF�—�‘�'ñ&Œ–é03C‡E¤-L/ÿ®é�o,&&¥æ{

h¡¡„v�)éJÔJ~PýRR‘�ªìnøm¸1wfe/ÿ®éP0D­�o

美国零售消费者品牌忠诚回馈方式

)LG�Rû_Bö;Yes Marketing �w2019Cƒ��>PJ*k01�0ïR•Jã0Ç�xö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

你认为以下哪项是最能回馈自己的品牌忠诚的做法？ (1,000 个样本)

57%1%

18%

9%

9%

折扣（现金等值折扣、促销活动等）

提前通知新品发布

免费送货

忠诚客户积分

品牌专属活动
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Lulus 案例
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供应链的精益化管理和生态构建成就从容发展
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(6©e'ñ&Œm¸0�?•æ{(ØC¾§Fk0FV1$v×i�&ò5ˆ&vP�`5•sö;
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不同阶段供应链的目标和特征

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

支撑导向：通过全球化采购和制造基地的部署，实现快速上新

Pž??���%�5�$��'ñ&Œž�•B&xž‘BÒ,�i�m¸/Š2A0V(ræ{ENIí,�i�.Êm¸(ØC¾2A(dy¹æ{>Jh¡F/ž�&sP��o

Boohoo 案例
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企业阶段

供应链目标

模式特点
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支撑导向 成本效率导向 生态导向
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•o'H0V(r/Š2A0b Boohoo m¸'�J[5�¨­_B_B&vP�5‘J ¡€L¿(ØP�m¸5CfYY´D­æ{FªŸÈ'�J[03'Ä

(ÜL�0P5‘0V(r/Š2Am¸Y´D­5CfY•s•dF/ž�m¸Ÿq'Ý&t/@æ{Iô•O-xEƒ(ØC¾2A��Show Room •s•d>J

5‘ Y´D­]9“"�oE�8Ðm¸0V(r/Š2A}ø}^&tæ{Boohoo ZæPˆ5ˆ2�Y´D­)BKo5ˆ 5,000 &¡B©08�o
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JÒ­e©�•J.�æ{̈í([C½=¸_Õ§H�o

成本效率导向：通过精细化的供应链管理体系，实现高时效

Pž??��DTC SûRÍ'ñ&Œž�•B?�(ØC¾§F0PŸÈ¨v1$h „œm¸y5n$v×i�æ{?�(ØC¾§F(�.Ê^?,�'ñ&Œ,;ŸÈ
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m¸•L>ËˆE>J-L}H-�ŸÈ¨v�okK'5Zæ&¡ŸÈ¨vm¸•sCÞ>$IíG”,ƒ&ò(�WÇ0bEg1‡-L(ØC¾§F&sm¸,&'­
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Boohoo 案例

y5}H](s•v×i�™;•J�� Boohoo (ØC¾§Fm¸±�PžOjF•æ{'ÄPž??x«/Fashionæw/�-�'5�� outwearæ{.«

0Ž&s•†�n9�‘31$‘]=©v�æx&¹(¾æ{'¢OP©Ë—�–æsó-LRR}J>$Iík0'a8Ð}(ª=’³��30-45 8Ôæ{—�–æsókK

…‰5BFªŸÈ0�ƒ[0P5‘2A1w¡w™�.�,�>T Merchandiseræ{¡w™�.�,�>T™�™�•ëy¹(ØC¾2A•s•dJg

TKæ{JgTK>$ZókKFªŸÈ'�J[5�¨­-xEƒ¡w™�.�,�>T&t/@æ{©e0_•s•d8Ð™�k0'a1$™�'¿](s••s•d‘3

vò•s'©�o

Boohoo 时尚类产品生产供应链流程
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TOL�…‰5BFªŸÈm¸—�–æsóæ{-V(rD“0�TKæwDev sample)��C‡•e5�ƒ[FªŸÈ•s•d
xækœ•åY´

D“0�TKž�•B&Ó0_æ{(ØC¾2A-V(r}H-�TKæwfitting sample) >A?op&

FªŸÈ'�J[&x0P5‘¡w™�.�,�>T[¨0Væ{ D“?•¡w™�(�–óæ{TOL�(ØC¾2AL¿(Øm¸L€
†[Y´D­1$nqC¾m¸}H-�TK•s•d¡w™�•åY´&t–ç/@

¡w™�•åY´&ò(�ž�•BŸq'Ý&t–ç/@æ{FªŸÈ'�J[&º’³6Ç'5(ØC¾2AL€†[Y´D­m¸
d‘fY,•>A

(ØC¾2ATOL�Y´D­–ç/@-V(r¬ëk0'aTK•†(pre-prod sample)，0ZPž(ØC¾2A
8Š¸Å8Ð™�k0'aJ>ª=m¸«�Oñ

8Ð™�TK•†(prod sample) ž�•B…‰5BFªŸÈ>NTMæ{(ØC¾2AD“:$0_}o8Ð™�k0'a

8Ð™�‘�…‰5BFªŸÈž�•B>NJ &Ó0_æ{kK(ØC¾2AL¿'\™e™�0�rpC‡•ëy¹™�fŸ'¿
i�2Aæ{•s•d‘3vò•s'©æwt_•Xæx

样衣开发
~1-2 周

面料和
大货生产

~1-2 周

成品入库
~1-2 日至 1周 

采购会议
~1 天

根据不同区域的供应商的合作情况，平均每次下订单的数量在十几到数百款不等
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生态导向：主张与供应商共同成长，不断完善可持续的供应链生态

¬í+ÓPž??��DTC��'ñ&Œ&ºDÎ.�8ÐBÒ?w(ØC¾§F6Çp„—�P6æ{&xTK•†k0'a(ØC¾2A�n«�Oñ1$8Ð™���OEM
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?-•\y5�o
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IíR¥æ{)�•s„{F•k0FV�o

市场的全球化推动企业海外建仓，进一步提升配送效率和用户体验。海外供应链的布局也
同时提升企业抗风险能力，抵御突发事件带来的负面影响

&¹L¿/.PžOjF•1$2�0_Rj.	æ{Pž?? DTC 'ñ&Œ&ò}9}9.�p&]s8ª'©m¸DŠ—�BÒ?wæ{}«p
fŸ](Pž¨‚�o
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ASOS 案例

na-x5 ,̂�i�—�Rc�� 3��&¡–ç/@?¶•d&¥Eñ1$��6��&¡•Í™�&¥Eñ�o–ç/@?¶•d&¥Eñ&x&¥Eñ'©m .̧�•Jnq(Cæ{&º’³

™�™�0�™�æ{-�-F(Y'5…‰5B�nEÞ5B1$~`5Bæ{•\•Í™�&¥Eñ0+Ly0�•Í™�æ{-�BÒ'5…‰5B�n\š,�1$L&+Ø

v�5‘�oYü8ªæ{ASOS��•n5ˆ…‰5B'©1$EÞ5B'©L€•sƒH.�.Ê'©*°y¹}aæ{L¿/.-�KD/ú ••ÐOjhg�o

ASOS 仓储物流基础设施全球布局情况 （2019）

)LG�Rû_Bö;1wfe>=}øö<,�0@>=}ø�n/ŽCƒCƒJã�n,�D“)LG�O®i�ö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

英国 Barnsley （Central Distribution Centre）
�ê����2011 年投入使用，由第三方物流服务供应商管理
�ê����2014-2016 年实行自动化
�ê����2,200 万件产品存货能力
�ê����辐射全球地区业务
英国 Selby
�ê����负责英国地区退货处理
英国 Doncaster
�ê����负责英国地区退货处理

波兰 Sweibodzin 
�ê����负责欧洲地区退货处理
波兰 Poznan
�ê����负责欧洲地区退货处理

捷克 Krupka
�ê����负责欧洲地区退货处理

德国 Berlin（Euro Hub）
�ê����2018 年投入使用，由第三方物流服务供应商管理，
    2019 年自动化进程继续深化
�ê����2,000 万件产品存货能力，覆盖 ~95% 欧洲地区订单

美国 Atlanta（US Hub）
�ê����2019 年投入使用，由第三方物流服务供应商管理
�ê����1,000 万件产品库存能力
�ê����发货并处理美国地区退货业务

3 个 订单履行中心

6 个 退货中心

截至
2019 年 12 月

全球共有：

订单履行中心

退货中心
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2019Cƒ 12 Rb'ÄRû&¥5BP�6�,_g�l;Zël�G”m¸€R•�&¹(¾æ{&¥5B-�]skO2A'ñ&Œ}9}9H-0�-L'+-x

J>R¢Rcm¸K‹Iö�o&¥5B8ÐŸÈ-�n•'çŸêJ„•d'+D••w8•B¨m¸O_v;æ{Eg1‡5B,;B¨/Šm¸k0'a1$8Š™�>�
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1wfeDŠ—�m¸6Çp�ö;}F}ISyS,1$)LG�y¹}a
��

组织架构使能“时效”“人效”的多维提升

PžOjF•PýPž??��DTC 'ñ&ŒuJ'0m¸&g8ÐTMEñ•J.��o«�?�k=J*BµD—.Êª=[ m¸7Þ.�1$'=•ë}øPž'¿

)LG�(�•ûOjhgm¸L¿/.æ{'ñ&Œ03ž�•B}F}ISyS,m¸v×L}1$(�.Êæ{•*-Lö³PžOjö&́xö³'ƒOjöḿ¸/ý¡~L¿

/.�oYü8ªæ{—�–æ'ƒJ^m¸6Æ€«PýPž??'ñ&Œ>�(^,&—�–æb³±ùm¸TMEñ™4'a&Ó&gö<•\¬í+Óm¸Pž??'ñ

&Œ•[CƒRû&ò›g(d.�•d¡~“ O¨=¶.Ê'ƒJ^m¸D¸•s1$6Æ€«æ{?�.�.�±�'ƒOj1$PžOj™p-L'+,"§vm¸

(rk=�o

“小前台+大中台”，实现人效和时效的双赢

na-x¬í+Óm¸}A&sPž??'ñ&ŒBº}Q&vP�BÒ?wö³?--x05��8Ð&¥05öḿ¸W·D­æ{5ˆ-xun—�~(8´&¡,(8Šb³

]�F•1$-/P�F•mö̧³?--x05öŔûtr-�'a1wBµD—.Ê>A(Yæ{L¿/.}H„œ(d°‰æ{.�ž�>PJ*1‡C¾ö³PžOjöö́<

5ˆ0_unO®0V,�'g™4_BRûMhDŠE�.�mö̧³8Ð&¥05öǽ{™;•J-x05m¸,•v;.�1$J„•d.�æ{L¿/.ö³'ƒOjöǽ{

'¢•\ENIí„{F•'=.�'ÄC¾?�±�Oj1‡C¾m¸’³[ �o

Boohoo 案例

ž�•BOP™�,&'­g]u(u@c?æ{L€•s8´1wfep�¨Ëm¸IökœˆE5‘�o‘�OP™�m¸1wfeKFRcBµD—.Êm¸­eTT

1$k=J*~ˆæ{&x��Boohoo��/²k01wfeENIí'=•‰�o&¹'+}vKop�¨Ë&t0P1wfem¸—HF•1$BµD—.Êm¸>A(Yæ{

Boohoo��¡wk=ö³?--x05��8Ð&¥05öḿ¸P0D­æ{?�-/H�nq,"m¸-x05ŸÈ¨v.«KM—�–æ�n'�J[�n̂�§Hv�æ{K}d‘

Pk&t&v0Z1wfe/@g]ƒH\[æ{ENIí0PƒHm¸1wfeDŠ—��n'a1w0�?•1$k=J*'=.�W·D­�o0_unm¸(ØC¾§F�n

k0'a�nfŸ](�n'©*°y¹}aæ{'Ä/ú&¥05•ß•JŸÈ¨v.«KM™�.	�n\•.	�n'ƒ.�™4_B1$)LG�y¹}av�--Ií&¹

(
1wfem¸,�'g™4_B�o

四   他山之石： 海外时尚 DTC 企业的成功经验



66

�*�5��™4_Bm¸JÏ,�1$5�¨­DŠ—�5ˆ}F}ISyS,&s•J8¿C�.�Jgž�ö³?--x05ö&́xö³8Ð&¥05öḿ¸T•T¿æ{&¹&™•O
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ASOS 案例

0_unm¸)LG�ŸÈ¨v8Ð}(Rc/*'ƒm¸“�W·æ{ƒ].�'5&¹Zæ&g&¡ŸÈ¨v5�¨­pG0�g]Rc IT y¹}aæ{ž�•B>J

Pž,�'g1$&®•ë>Jh¡}F}ISyS,&sm¸Zæ&¡„œc?m¸O¨L�.Ê1$03“ .Êæ{ENIíR?±�Ojm¸•Xœ®R¼-V�o

企业的有序管理及效率的提升需要人才的支持

'ƒ.�™4_Bv×i�Pý}F}ISyS,m¸¡~’³&gh æ{•J8¿C�.�'ñ&Œ=ñ.Ê'ƒJ^C‡ENIí'ƒJ^/ÿ1Ä'ñ&Œm¸Rc

R¼¨{h �oIî'Ì?�&¥5B DTC 'ñ&Œm¸—HpGQ�r�æ{5B,;'ñ&ŒRRR•E‰K8.km¸'ƒJ^.«KM&r8Ðx«ö;y5ž�

ª*2�•d&Œm¸'ƒJ^�nIa1wfeDŠ—�m¸'ƒJ^1$Pž??-/H�—�–æ'ƒJ^�o

“小前台+大中台”的模式分析 （示意性）

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

小前台
多个具备灵活性和创新性的“小前台”满足：
�ê����细节化客群特征和差异化产品定位
�ê����自洽的品牌建设、产品发展和用户互动模式

一个资源整合和共享的 “大中台” 实现：
�ê����节约资源成本
�ê����快速响应的执行力

推动“小前台+大中台”发展进化：
�ê����推动企业组织架构进化的核心基石

大中台

企业战略
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Uniqlo 优衣库案例

—�–æB×6Æ,.R¼-V&sKFRc&g9�Iídÿm¸(dy¹æ{6Æ,.,&g]u(F|•Læ{*�-L?�k=J*lec?K”LaR?.�Ou

§Xæ{ENIí—�–æb³H-&x2A&ŒF|}vC‡=¸m¸—�–æ•J.��o
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2A&Œ\ï>Ë.��oYü8ªæ{—�–æB×KFRc]s8ª•s)]R¼(�æ{=Ö&ô«�Oñ-/P�1$—�–æF|š�Jˆ?•æ{03'Ä?�-/

P�i�FA•�,�&º}A8ªm¸-/H�y¹-)æ{9u—�–æB×0V(rY´æ{5ˆ)BKo&º(d—�–æ­eTTE¤-L(�J¬m¸G”,ƒ

&tæ{7Þ.�-/P�+Ëz��n&xPž)a•s�o

•L—	v×i�&sæ{—�~(¡€.Ê1$«�¡€.ÊC‡=¸m¸•LTMKwSûæ{1�C¾,&ö³(�J¬��D“O^öḿ¸v×i�­eTT�o50%

&¹¡€.Ê•LTMKwSûæ{&º’³Pýˆ�&Œ­�7Þ§ËnaSûm¸>$IíCÞö<•\0%8ª��50% Pý«�¡€.Ê•LTMKwSû�o&gP0

«�•LTM—�–æB×&x2A1w'ñ-"ŸÈ�nk0'aŸÈ1$BÑ5žŸÈv�}F}ISyS,&¥nq,"ŸÈ¨vm¸0V(r\2ž�••h¡ö<

0%&gP0«�•LTM,&—�–æsó>$IíCÞæ{/p-/H�só‘�ž�•B•s•d8Ð™�k0'am¸Zñ(¾æ{•\-/H�sóm¸ž�•B

EƒEƒ•L¡€—�–æB×?�—�–æIôOVY´1$2A&Œ-xQ^&™ŸÈ-�}~0V••h¡m¸¬ë-<�o(�•†C½ZæCƒRc&™Yƒ

•LTMæ{—�–æB×&gƒÚ&rƒ['@CƒQ%/.Ií&¹¬ë8Š—�–æFªn/�o

优衣库设计师考核机制

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

考核内容

量化指标

非量化指标

营业额增长
目标完成度

部门沟通
效率

设计稿
完成度
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组织能力的快速复制是“走出去”的基石

Pž??'ñ&Œö³D“kÐJˆ5|öŔ?8´5B¨âBÑ5žm¸7Þ§ËIökœ&tæ{?�E25‘BÑ5ž™‹.7m¸pGtU1$6Çp„—�P6m¸

BÒ?wRc.�'5'ñ&Œ•=ž�Jß/QBÑ5ž'ç­�æ{•\}F}I•J.�m¸038•-VF•PýC�.�'ñ&ŒJgž#ö³™e-�/áöḿ¸

6Çp��o

¬í+Óm¸��DTC 5ˆ•s,�P�,#5B>{BÑ5žm¸Pž)«æ{?�5B,;FªŸÈ'¢-x0_un>$2¤m¸}F}ISyS,•s•dy5v•.Ê

m¸8•-Væ{L¿/.E25‘•Xˆ�Ojhg�o0ZPžæ{—�~(m¸R¥5|'�J[5�¨­™�™�E25‘¡w™�æ{03'ÄKòKÝE25‘BÑ5ž

m¸&gJ[`Ð](™‹.7æ{ENIí]Š™)•O\ï>Ë�o

数字化的信息系统打通企业任督二脉

)LG�y¹}aPý'ñ&Œm¸0%&g8ÐOEN�(dy¹æ{>�Pý'Äœ±p½'Ý—�8Š&¹6Çp„æ{ž�•BO®0V8´_BO¨L�æ{J¬œ¿

ná'a1w�n̂ˆž¤�n(ØC¾§F1$k=J*v�TMEñ•Xˆ�¨{h �o-xun1$0_unm¸)LG�y¹}a'Ä/ú0Py¹}aJ>'ak0

m¸O¨L�5ˆk=J*(d°‰1$'ñ&Œ•Xˆ�Ojhgm¸L¿/.&sŸê,(Rc¡~’³H�&Ð�o

前端信息系统，助力实现消费者内生增长

&x>J(d¨vCÅ&ª>¢m¸H->=�n“X“#/ú—�tlv�™�fŸ(d°‰nqZñæ{}A&s™�fŸ©¼'ÄL¿(Ø\�]uD­™�fŸ(d°‰æ{

5�•\(r&¹k=J*nlLym¸]9“"1$N|(rC‚05æ{kO•p}ø¬ÜIôst.�un APP v�-xun�*�5y¹}am¸Jgž#5ˆ0¨

D¸k=J*°x™ÈC‡>Jh¡k=J*œ®.Ê&s?M&¹¡~’³æ{Pý��DTC��'ñ&Œ(�.Êk=J*]Š™)5žQ^�nL¿/.™�'�œ®.Êm¸

¡~’³&gh �o
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Boohoo��5ˆ-xunm¸]Š™)(d°‰(�.Ê&º’³E1.�'5&™8Ð)LG�y¹}aW·5Ìö;

模块一
-xun}øu@C‚05(�.Ê(dy¹æ{>Jh¡ö;

L€-�8ª—2}øu@æ{L¿(Ø}a&gW·S#C‡•ÓE2R¥5|.Êæ{&ò•Jy5,¥•:—�—2“Šö<

App��1$}ø¬Ü1‡C¾Ko}o(�.Êæ{5ˆ·±'@v�]Š™)±�@½R•¨‚R¢-�h¡>6R¼Pž¨‚ö<

—�~(8´&¡OE'°Ly0!æ{L¿(ØR?8´OE'°•å¬à/ú8ªBÏö<

L€-�5C*ø—�-F.�•Jæ{03'Ä–î]Š™)•O&s(�d‘fY0_/� • Boohoo nq(C'a1w�o

模块二
-�S@•Åšvk=J*m¸&gy¹-).�•Jœ±'Ýæ{(�.Êk=J*m¸™�'�(d°‰m¸0ZPžæ{‡&0�]Š™)•O)LG�ENIí03'Ä

/ÿ1Ä'a1w�n̂�§Hv�P0«�m¸\ï>Ëæ{,((d.«KMö;

SaleCycleö;C�.�>PJ*Fê8•™�fŸœ¨ö<

Monetaleö;}ø¬ÜfµE„>A-V.Êö<

Content Square ö;Boohoo }ø¬Ü&x��APP��'=.�-�S@ö<

Rapleafö;k=J*)LG�‡&0�æ{/8.�y5,¥ˆ�§Hö<

Intelligent Reachö;'a1w03“ .Ê(�.Êæ{k=J*œ®.Êhg-�S@/ú°n.��o

Boohoo 案例

,�0@ž�•BƒH&ºpG0�1$8ª¡w�*�5OEKoy¹}aæ{5ˆ•Xˆ�-xun&¹]Š™)•OL¿(ØP}}Ÿ1$&¡F•.ÊRj.	æ{>Jh¡

]Š™)•Om¸}øu@(d°‰(�.Ê�o

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

�ê

Boohoo 前端运营 IT 系统示意图

)LG�Rû_Bö;Boohoo CƒJãö<Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

前端运营

后台支撑

增强消费者的
网站体验

提高运营效率，
包括消费者
数据收集分析

获客                 浏览                 询问                 购买             订单处理

识别 数据
输出

数据
输出

数据
输入

IT 平台

1 1 1 12
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数字化赋能，中后端信息系统实现高效和共赢的局面

9u'šæ{Pž??'ñ&Œ5ˆ&vP�JˆDÎƒH›g“�W·‡&0�R?8´BÑ5ž'ç­�æ{“�W·m¸JˆDÎ?�(ØC¾§Fm¸6Çp„—�P6

L¿-�'+P�m¸’³[ æ{'ñ&Œ&ò&v03Ÿ�+Ým¸ª=’³.�8ÐJÏ,�C¾?�&Œ.	7Þ§Ë�okO2A'ñ&Œm¸RR8Ð(�.7Pý

,&O¨L�m¸¡w©Ë1$-�S@•J.��oR¢Rû'ñ&Œ/ì&x,�^ˆž¤ª*2�uJ'0æ{(ØC¾§Fun-Lunm¸O¨L�¡w©Ë1$O®

0VPý>Jh¡,�^ˆž¤ª*2�m¸¡~’³6Çp„�oO¨L�?�°n.�(ØC¾§FKo}oL¿/.R¢Rûª=’³(ØC¾§F0Ph „œm¸

8´_BD—S,O¨L�æ{•J8¿‘�O®0V-L,�'gm¸O¨L�C‚05&¥•s•d}~0V-�S@8…i�æ{-�S@}USS‘�L€•ÐIôK}

ª=•e5�(ØC¾§F0P•ß•Jæ{>Jh¡,•v;OEKo1$(�.Ê�o

0_unm¸���*�5��y¹}a&º’³Rj.	'5(ØC¾§F0_unæ{•pLyk0'a�n ••Ðv�0P&¡h „œ¨‚m¸](ž�æ{>Jh¡Ojhgm¸

L¿/.�o,((d•\“Šæ{¡w™�v×i�y¹}a�n—�–æv×i�y¹}a�nS#J;v×i�y¹}a�nB¨„Œv×i�y¹}a�nk0'av×i�

y¹}a�nfŸOñv×i�y¹}a�n'©*°v×i�y¹}a�nfŸ](•XœÕv�Zæ&¡y¹}aS#5Ì¨‚m¸O¨L�](ž��n,�'g1$•�

0V&¹(ØC¾§Fm¸±�OjF•1$sØ>AF•L¿(Ø'+)B©{�o

数据共享和融合 （示意性）

)LG�Rû_Bö;EÞ.w�w(�}a1wfe'ñ&Œm¸P�ª*2�œ®6�/.})&Óš��xö<Google1$��EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

各环节相互割裂的数据及报表
相互独立且重复的数据处理和分析

环环相扣的的数据交融方式
透明的数据流和可追溯的分析过程

数据 数据 数据 数据 数据 数据

报表 报表 报表 报表 报表 报表

商品开发 计划 采购 制造 运输 客服

数据中心

运输

制造

支持

研发

计划

采购

分析
数据

数据

数据

数据

数据
数据

分析

分析

分析

分析
分析
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ž�•B IT��™;•Jæ{¬í+Óm¸��DTC 'ñ&Œ5ˆ(ØC¾§F&s0Ph „œ'Ä/ú(ØC¾2A&Ó¨‚>Jh¡'+8´_BO¨L�,�'gæ{

5ˆ©Ë&¥m¸C‚05,;•s•d-�S@1$8…i�æ{>Jh¡O¨L�m¸03“ .Ê�n•Å_wF•1$>JPžF•æ{>Jh¡–ç/@•ss•m¸

/ý0b03“ .Êæ{±�Oj•s•dk0'aC‡^?.Ê'ñ&Œ&x(ØC¾2A&Ó¨‚m¸§ËR•0V(r,"y¹�o

¬í+Ó��DTC 'ñ&Œ?�O¨L�03“ .ÊC¾k=-L—�–æ�nJ®R©�n«�Oñ�n1wL}�n'©*°1$•XœÕv�8´&¡h „œæ{C‡™;•J

(ØC¾2A1$«�Oñ/Š2Aæ{>Jh¡'\'=D­m¸,�§FRõ](s•v×i��o

时尚 DTC 企业供应链后端信息系统及主要功能模块示例

)LG�Rû_Bö;Google��1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

供应链后端主要部门 IT系统功能板块

商品部 

设计部 

技术部 

生产部 

面料部 

品控部 

仓储部

物流部

�ê ������采购管理系统：管理从线上和线下市场采购的商品

�ê ������设计管理系统：做设计稿，蹦单

�ê ������版房管理系统：录入各种 SKU 的纸样和工艺制单，作为工艺库（不同 SKU
     的重要工艺节点）和版型库（版型录入）

�ê ������生产管理系统：管理首单和返单的生产计划
�ê ������工艺管理系统：合作的OEM通过MES系统进行生产计划透明化/可视化，
     即实时追踪每个订单的进展 

�ê ������物料管理系统：检测目前可选面料和版料的齐套情况 

�ê ������客户反馈系统：通过检测客户的评价从而对商品进行款式优化和复盘 

�ê ������仓储管理系统：监测上架和拣货操作

�ê ������物流运输管理系统：监测物流供应商，以及包裹在途的状态
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“ � 对我来说，产品就是一切，一切都是从那里开始的，然后则是你如何通
     过在讲述故事的过程中围绕产品构建起情感内容，因为如果产品只涉及

      到功能的范畴，那么你根本不会赢。这也非一蹴而就。在品牌和消费者之间
       建立关系是需要投资时间的，日积月累，并保持一致性（consistency）地

         精耕细作。品牌需要明确自身的力所能及（remaining true to the brand），

          并聆听用户的真实需求�”

�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������B��Š‡°m��®÷C�J„•d>=��}v+Ø8´�Öš�PÒP�

1wfeDŠ—�>Jh¡'ñ&Œ'ß)é1$]Š™)•O'ß)ém¸/ý™R
��

1wfeDŠ—�Pý'ñ&Œ7ÞE�'a1w1$Rj.	uJ'0.�m¸6Çp�æ{Pý]Š™)•O?�'5'ñ&Œm¸OÒ.Ê�nk0]�i�FA�n'ß

)éRRnlLym¸—�-FP0D­�o1wfeDŠ—�ž�•B/�©l1wfem¸g]fµ'ß)éæ{&x]Š™)•ODŠu(^??{•ë}Uæ{>Jh¡

]Š™)•O'ß)é1$'ñ&Œ'ß)ém¸/ý™R�o

1wfeDŠ—�m¸TMEñ5ˆ'5™R0�>PJ*m¸EñQp�o?�'5]Š™)•O•\“Šæ{1wfePý¨á.�5ˆ'a1w&Ó8ªm¸H-F•

(d°‰æ{ž�•BBµD—.Ê1$&¡F•.Êm¸k0.�0Ãh¡5ˆ]Š™)•OEñ&¥k†&t^?-`m¸/j—Ìæ{ž�•B?�'a1wö³G”H-

'ß)éöḿ¸²�.�™;'.æ{Jg.�]Š™)•O�o'ñ&Œ&gP‰5ˆ>PJ*EñQp&¥pÁu('+¬í?�5‘(Yæ{?`(�Ií&¹>PJ*

™�'�m¸®÷’³•åKJ�o•\ž�•B?�]Š™)•OEñQpm¸/Q¬í1$?�1wfem¸Ko}o7Už#ENIíF�—�CÞæ{RR}J)�

(ª]Š™)•Om¸¡~8•]Š™)�o

?�'5'ñ&Œ•\“Šæ{1wfem¸TMEñ'ß)é.«KMö;

®÷+Óæ{1wfe™;'.m¸H-F•'ß)é03'Ä–î]Š™)•OH-0Z›g0��n'ak0,�¶…k(ƒ[§ËR•F�—�æ{Pý'ñ&Œm¸

'a1w1$Rj.	E¤'Ä]((�C‡kg§Hm¸¡~’³5�z�æ{5�Yü03'Ä‡&E¤R?8Ðm¸BÑ5ž'ç­��o•ë0V5BB¨&Œ–æ

-"~-m¸—HSÅ••PÈæ{oü0\1wfe5ˆO®(d1wfeO¨¡€&¥/QZñ&v™È��3%æ{•\,&J>KFRcm¸§H2�­�/QZñ

™„•B��50%�o
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,&Yƒæ{1wfe(ªE¤'ñ&Œ‡&E¤R?±�m¸_b'ßö;&gP0«�æ{1wfeR?‘�]Š™)•OJ>*
9iæ{Ko}o„{9im¸§H¡€(ª

E¤1wfe5ˆ&s&t^·m¸0V(r&¥Rc'+R?8´m¸—"—2RÉö<0%&gP0«�æ{1wfe'¿••ná&g](m¸1w™�æ{™ŠRû™Š

8´m¸]Š™)•OHfH�&¹1w™�OE'°R?8´m¸_b'ß�o~`5Bm¸&g¬à—HSÅ••PÈæ{¬í?�1wfem¸C‚5²OPn$hgPý

uæ'30\1wfem¸5�)”�o

RR}Jæ{1wfe'¿••ná&gs+y5r_æ{S,Ií'ñ&Œm¸§ËR•,Õ•ø.��o5ˆ'ñ&Œ,(8ŠœÅE�m¸'a1w�nk=J*�n̂ˆž¤�n

}F}Iv�•Xˆ�•J.�0_æ{1wfem¸DŠ—�•Bs••J8¿/ÿ1Ä'ñ&Œ0P&¡•Xˆ�h „œæ{L¿/.'ñ&Œm¸,Õ•ø.��o

千里之行，品牌的创立植根于消费洞察和人群定位

领先企业的品牌建设强调的是一种品牌精神和文化传递，掌握目标客群画像和文化偏好
并以此为切入点进行品牌传播，更加深入人心。

1wfeDŠ—�’³u(™È'55ˆfµ>Am¸Pž'¿€ÜQ^&Ó&tJª,¥naSû>P~ˆæ{55}W,&fµE„–÷•£1wfeOf'2'¢•\

RcOj5‘(�ND1$“X•*æ{•s•\5ˆ‡&E¤,&–é03m¸0ZPžæ{œÇ.�'Ä&gy¹-)ˆ�§HJ[Z¯.�E�&x&Ó•ëy¹æ{>J

h¡D¸](�o5ˆYü6Çp„&sæ{ž�•B5ˆk=J*ª=[ m¸&vP�K”La1$OÒ.Ê€ÜQ^v�P0«�m¸&xPž)a•sæ{k(ƒ[0b

R?C›¨¢m¸'ƒ~ˆ(�ND1wfeOf'2æ{-/ž#R?8Ðm¸Eg1‡.��o

Fashion Nova 案例

最初，抓住“区域特定人群的市场空白”发力：
y5,¥>A(Yö;-/:$'ƒ'5 2006��Cƒ5ˆ.�BœD“—�uæ&g>{¨vCÅæ{0ZPž6Ç'5.�BœE25‘'ƒ~ˆ&¥K�&h‘R-�BÒ

œÅ8´m¸fµE„æ{C‡&‚E2PžBÑ5ž&¥nq?�}Ã&Ø?�—*'ƒ~ˆPž??ª=[ m¸,"\¤1$_Ø™Èæ{5�•\��Fashion��Nova 

y5,¥5‘?�naSû>P~ˆoP,¥›gRÞR<}A&ª_Ø9NF•�o

而后，通过“内容营销+文化渗透”向目标用户讲述品牌故事，成功引流：
,;>‚ˆ�§H.�.�1wfe(�ND1$D¸](ö; 2013��CƒG�ž*,;>‚ˆ�§HC‚058…'5KwO¨})7Þ§Ëm¸¨ÌZ¯æ{Fashion 

Nova &òKòKÝ-L,&naSû'ƒ~ˆPý^?0�,;>‚ˆ�§HEg1‡m¸&gJ k=J*�o'5Pý1wfež�•B5ˆ&º](,;>‚ˆ�

§HC‚05&s0�BÒW·fµtlná'a1wm¸d‘fYRû&¹>=}øD¸](æ{±�@½R•—*}øu@L€-�0_'‘&g&¡0ïR£m¸Pž

¨‚æ{J>Rc'a1wŸê2�}Û�o

�ê

�ê

�ê

�ê
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J¾Lã'ƒ~ˆfµE„æ{JÏ™4��KOL 1$PÈPäOjC¾ö;K�&h‘R'ƒ~ˆm¸Pž??i�FA^?0�&x&Óx«(Cö³'GOÒ.Êöḿ¸}ø

}$�nPÈPä0\'ƒm¸Eg1‡�o5�•\æ{ Fashion Nova Ko}o.�8Ð5ˆ,;>‚ˆ�§Hm¸JÏ,�æ{ž�•B&x'=.�hgœÅ±�

m¸8âŸÈ KOL 'Ä/úPÈPä0V(r•s•dˆ�§HK�P��o

此外，沉淀用户画像和提炼文化喜好，打开更广阔的市场：
3ê1•OÒ.Ê?�,�æ{JgD“8Ð(
BÑ5žö;&x��KOL��0V(rm¸,;>‚ˆ�§HP0D­Ií&¹1wfem¸k=J*7Þ§ËD¸N~æ{&ò

C�.�,�0@J¾Lã,&k=J*kX*ø1$OÒ.Ê2Ð9i�o,&&¥æ{_B'5ö³†JTO„ŒR©öḿ¸3ê1•OÒ.Ê^?0�,&naSû>P~ˆ

m¸2Ðf6æ{&òUÃTO'5nqE2&gŸÈ-�~`5BCƒœ½'ƒm¸��DNA��&Ó&¥æ{k(ƒ[Ií&¹,�i�OÒ.Ê�o5�•\�� Fashion 

Nova 0�™p&x~`5BE25‘oü0\—92�YÐJ[•ë0\æ{Ií.�?�1wfe6Ç5�1$~`5B3ê1•OÒ.Ê•s•dö³•ë:žöǽ{?�

,�^w•óR?C›¨¢m¸8Ð(
BÑ5žæ{Ko}oL¿/.1wfeEg1‡.��o

�ê

“ � 美国音乐市场中，在Spotify、Apple Music、Pandora等音频流媒体平台
    上， 2018年度嘻哈音乐的总播放次数已经达到了整体的26.9% ，这个数字

      在2017年为23.6%...”

���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������B��¬	&ÙBÑ5žO¨L�n/]5,�0@���#�V�[�[�"�O�H�M�F

把握“听众”的心声，使得品牌故事更能引起共鸣

?�~`5BPž?? DTC��'ñ&Œ1wfeOf'2m¸pGtUæ{03'Ä0�h¡ö³8´TK.«>‚F•ö�́nö³h )B03Ko}oF•ö�́nö³r"(�,�

n$öv́�Pý~`5BPž??]Š™)•O>‚PÒ'ak0,�¶…m¸1wfe,"§v—��o
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润物细无声，品牌建设需持续并渗透至企业发展各环节

品牌建设并非一蹴而就，而是长期沉淀与精细化运营的结果，其渗透于产品设计、供应链、
渠道以及用户增长的各个细节。

?�'5]Š™)•Om¸EñQp/Q¬íæ{1wfeJ>™;'.m¸G”H-¨á.�)é.«KM?©F•�n1w™��nT“Yƒ�nOÒ.Ê�n&¡F•v�&¡

F•.Êm¸+Ëz��o¬í+ÓPž??'ñ&Œ5ˆ1wfeDŠ—�&s&ÓJ>'Ä•J8¿Ií.�5‘(�•*-�´.]��nPÈpÁ�ng]fµm¸1w

fe&¡F•æ{E1TO}UCÀ5ˆ'5'¢'a1w�n(ØC¾§F�n̂ˆž¤�nk=J*v�0P1wfe}F'Ý&sy5•m}H(ræ{:$}J9u&g5‘

5ˆ0Ph „œ™�tl1wfei�FAæ{—�—91wfeOf'2æ{(ª,�0@•J8¿+ãh¡,&1wfeJ¬—?C‡0bnaSû'ƒ~ˆ(�•*,&

1wfey5r_1$1wfenamæ̧w/p'ñ&Œ(ª1�æx�o

代表性领先时尚 DTC 企业的品牌故事关键字

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

多样包容

可持续性

社会公益

8Ôd,h )B03Ko}oIí&¹ Allbirds 9u'š¡~’³m¸1wfei�FA�o«QC�kK03EÄh -Dk=m¸7UOñjÕ-V
(r•\Iíæ{«QCÀRû_B'58Ôd,m¸‰¢·•\Xæ{«Qn1&òPý03,Dk0m¸RÞOñ�o&v?1k=J*5ˆ,;>‚ˆ�§H^ˆ
ž¤&s••r�h )Bm¸/²RÞOñPý•åKJ�"�M�M�C�J�S�E�Tm¸¡~’³/²5��o
03Ko}oIí?`'+�� Reformation m¸Of'2�oL¿)¸&v]`™)æ{(ªk=-¥(n«�Oñk0'aæ{C‡JêªªZæ'Ý/@
1wk0'am¸[ÓS©LWO^KwSû�o

�ê

�ê

1�C¾��ö³&¡F•�n.«>‚öḿ¸1wfey5r_�
��2017 Cƒæ{Boohoo 0�™p'+��#ALLGIRLS C›0Çˆ�§H]�.�æ{
C‡K�M‘>R(�p
fYD•?•'+Pž??&v'‘'‘Pý?��� 6 ?op&'Ä&tm¸…PRõ9N=Ûæ{Boohoo��m¸Pž??4íKM
'+8Ð?op&�nœÅ?-�nk(ƒ[ZNl,Iô}Q/Ž=²R•v�&v0Zx«6�m¸9N=Û�o—*C›0Ç&gCÞD¸™p'+cš–ó�o

�ê

&g&¡Rcr"(�™�'ãH-1wfeEN—Ìæ{Warby Parker '¢-/u(m¸uæ&g8Ô)�)̧ ?�ö³2A&Œ5�®ér"(�öḿ¸
i�FA�o>�-/.�mö̧³&g.�&göńÚ§¤,�n$JœKo¬àna�ož�•B1$ VisionSpring��m¸0V(ræ{��Warby 
Parker Zæ/A-�&g-°nÚ§¤æ{)�(�J¬K�0%&g-°nÚ§¤m¸k0'aIíR¥æ{•o'HnÚ§¤(�(['ß/A}[ˆE0_
5‘/�m¸™�5.•Oæ{C�'­'Ì+ØRj“ .�©{pï�o

�ê
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Everlane 案例

CEO��•D+Ø�ÖQ\ª-P�RJ••r�ö;ö³Everlane m¸]Š™)•O03'Ä—9Pý&g~ˆLy0�•B„{9iO…€«m¸�n–÷tUm¸Ÿê

BÑªìCƒ�o'­'ÌEƒEƒ(�,"\¤'2fŸm¸kKRû1$R¢Rûm¸Ko&ÉF•�oIî–é&¹ŸêRûƒH'5•o~ˆCƒœ½'ƒƒH)L1$

€�H´m¸fµ™��o�� '­'ÌEŽ^aV=ƒHB¹Pý—Fæ{ƒHB¹'¿••m¸Pý'Š&Î�oö5́�Yüæ{1wfe,"§v—�Pýö³Ly0�•B„{9i

O…€«m¸�n–÷tUm¸ö�́n,"\¤ö³'2fŸkKRû1$03Ko}oi�FAöḿö̧³ŸêBÑªìCƒö�́o,�0@ƒHIíu(-2R•)�¦Ï?�•o

~ˆTMEñ'ƒ~ˆ•s•d1wfeJgž#æ{0b,&(�•ûö³v•}(æ{/r}_?�m¸91/6öḿ¸1wfey5r_�o1wfe0�?•R•¨‚ž�

•B,�«�m¸1wfeˆ�§H•J.��n•óPÈ.Ê&‚•�,�h )Bi�FAm¸(ØC¾§F�n>PJ*/ì&xm¸'a1wpG0�•Bs•�n&š

TTm¸1wL}/ú}H„œm¸S'ƒ]v�P0«�æ{}[]Š™)•O(�•*-�([—H�n–÷tU�n•Çnl1$03«�m¸1wfeEN—Ì�o

Everlane 品牌框架

)LG�Rû_Bö;Google 1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

品牌个性和身份
人设构建：低调讲究、耿直、诚实、可靠

品牌组件

品牌目的
“通过卓越的质量、道德的工厂和完全
的透明化，我们相信我们都能有所作为”

品牌精神
简约，

却“绝对的奢华”

传达出

服务于

�ê ������开发引入用户的参与和一手反馈；
�ê ������品控严格，且提供质量包装免费更换政策
�ê ������产品细节上给消费者个性和优越/精致讲究的感觉

�ê ������产品发布附带设计师和故事、内容营销（流量渠道）、
     线下公益活动、线下概念店等

�ê ������使用可回收材料
�ê ������透明化披露产品生产过程和从原料开始到最终销售的加价情况

产品

用户

供应链

四   他山之石： 海外时尚 DTC 企业的成功经验
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围绕产品，在研发、品控及细节打磨方面深化品牌精神

执行客户参与度较高的产品开发过程，给予客户参与感和成就感：
5ˆ-V(r'­'Ìm¸uæ&gRõ‘p=©Pžæ{�&�W�F�S�M�B�O�F��…�'+&gCƒ8´m¸Pž¨‚Rû—�–æ1$OV•s'­'Ìm¸f\6�1$0V›g

CÞ�o0ZPžæ{1wfe•nŸ�—<'+ŸÈ-�>PJ*—�k='­'Ìm¸©ÝENTK•†æ{•\•o'H>PJ*m¸/ÿ®é&ò‘�•L•
-L'+

RR}J0�BÒm¸'a1w&¥�o

传达高信赖感，通过披露品控流程且实行质量保障免费换新政策：
5ˆ>=}ø,�D“1wfem¸1wL}Sû,¥æ{&‚œÅ•d&ŒR?±�æ{(¾9u¡w0���50��Yƒ[•\ä]5—�æwZñ•d&ŒSû,¥8´��15 Yƒæxæ{

11��s+[•\ä0_0
EN]5—�æ{C‡ž�•B��117 s+'ƒ(d—�tlRûpÁ>A0V›gCÞ�o&xYü0ZPžæ{S¤'Hy¹-)k(ƒ[OEKo

&gCƒ,;?�0
EN‘þ„€/@1w'gRc+Ý™)L�P�m¸O_v;æ{Zñ9uPk&t��Uniform y¹-)?`L¿(Ø��365 8Ô0
EN

‘þ„€+Ý™)R?L�m¸O_v;�o

传达优越感和讲究的品牌精神，把品牌理念融入产品细节之中：
(�„{m¸/²Oñ1w™�1$y5}Hm¸*�B¨ö;Everlane 5ˆ'a1w&s–÷tU.àEñg]•Xæ{'Ä(�„{m¸/²Oñ1$y5}Hm¸

B¨„Œ-V€ÿ�o,&cš§Hmü™�'a1wm¸/²RÞOñRûƒH’¯hôf…m¸&Ô8×¡}+Øæ{—*5‘'Ä(�„{m¸müOñJ‹0\æ{&¹

(
8´91(¸1w8Ðfe.�B¨mü™�'a1wæw9u~�H�:­�n0"°m�n�-�71$+Ø\ë'ûv�æx�o•\5ˆ'a1w&sP�•Bs•&¥æ{&x

(�„{/²Oñm¸sz}ÃF•nq/� •m¸Pýy5}Hm¸'a1wB¨„Œ'Ä/ú?-J ¡€&sP�æ{0b]Š™)•O(�•ûö³fŸ'Äsz&¹

™%öḿ¸V‹FA�o

.«‘3(dh¡}H„œö;Everlane 5ˆ'a1w.«‘3m¸}H„œ&¥&ò8…8…(dh¡,&1wfei�FA�o(¾9u5ˆ,&F/•û.«‘3

&sæ{Everlane (�/j&su×0V1wfey5r_m¸&¡F•Sû—2æw(¾9u“For a special human”æxæ{&¹>�m¸naSû

'ƒ~ˆ-Vž#Gž2Ð�o

与用户互动，从线上内容营销，公益活动到全渠道营销来传达品牌理念

Everalne��5ˆ,�0@Iíu(m¸-x'@Cƒná¡~•s•d}A&sˆ�§Hæ{?M,&Pýr"'\;î(d1$H�“�¬í•Üv�03'ÄRcOj

&x]Š™)•ODŠu(1$}vJáö³H-G”}?C�öḿ¸&¡F•.Êž�Eˆæ{&º’³ž�•B,&1wfe>=}ø1$&º](,;>‚ˆ�§HC‚

05?�,&'a1w0�BÒ1$'a1w'�>{s�D“?•—=8´—"¬ÿ]�.�,;>‚•Xˆ��o 2016��0_5ˆ}A&s}A&t8´^ˆž¤ª*

2�m¸™‹.7L€.�&tæ{,�0@&òD“:$JÏO^}A&tˆ�§Hæ{1$,�0@^?•mO¨Cƒm¸}A&sW·D­nqœÇnqIí�o

传递鲜活且人性化形象，线上内容营销中与用户之间打造个性化的连接：
&gP0«�(dh¡5ˆ'a1w0�BÒ•�,�G”H-}?C�æ{1wfež�•B0�BÒ~`&½m¸d‘fYOf'2æ{0b,&TMEñk=J*&ºDÎ

ö³[�&v™).�m¸-Fƒ]öǽw“effortlessly chic”æxm¸>N~`i�FA1$k0]�~`=Ö�o'a1w5CfYž�C"'Ä—�–æB×

R¥'ƒIô1wfem¸§ËR•k=J*&¹W·fµæ{Rc.�'56Æ,.k=J*&x1wfem¸n«>J•ëy¹H-�o0%&gP0«�(dh¡5ˆ,;

>‚ˆ�§H]�.�æ{(¾9u�� 2015 Cƒæ{1wfe5ˆ&º](,;>‚ˆ�§HC‚05&s0�™p��#whereItravel —"¬ÿæ{̧=. 

xË&•0b&†kr0P5‘��Everlane��xË&•?•r�'­'Ìm¸ Everlane 'a1w�n~`=ÖæwMh •æx1$Q–)úd‘fY�o]�.�

'Ä™„•B��11,000 'çJÏsó}URòæ{•o?�'5&g&¡nq?�?-(
m¸xË&•~ˆ(dRû—9Pý&g&¡B­8Ðm¸/ì&xCÞ�o��

�ê

�ê
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呼应“诚信可靠、人性化、倡导社会责任”的品牌形象，身体力行线下公益活动：
Everlane��5ˆ0bk=J*(�•ûk0]�~`=Öm¸0ZPžæ{0b,&(�•û(ØC¾§F•óPÈ1$ö³/ÿ•N[ÂB¨/Šöḿ¸&ºDÎ�o

&¹Yü,&fµ5‘Iíu(ö³·±„€PäR•'@6Ç¡„öǽ{ZæCƒ?�'¢]Š™)•O8….k©Ëm¸™4¡„Ké}[&g&¡fµ>Am¸B¨/Šæ{

C‡Ÿ�—<]Š™)•O/ì“�B¨/Š�o(¾9uæ{2015 Cƒ·±„€PäR•'@E28Ô—�¨|—*}øu@m¸™�fŸ•O,Ü&ÖŸê03'Ä

/ì“�\ëRÒp�B¨/Šæ{ö³&xŸa'H&¹Iî'ÌC�RûIî'Ì2Ðf6m¸'a1wm¸'ƒ“�«�æ{C‡ž�•B'­'Ì2Ðf61$–é0Z

m¸1wfe•s•d5�®é�� �oYü8ªæ{2017�� Cƒæ{1wfe?�,&}øu@™�fŸ„œOPn$m¸��15 &p~`+Ë,�ŸÈKé-�æ{k=Rû

C�.�&g>{™Š/Bf‹'«Rj®Ñ-Vž#2AMhDŠRcR¼,Z5žæ{C‡5ˆ,Z5ž,;s+UÃ*4D�h )Bm¸­yfŸ/²RÞOñæ{OV

2¤'+��4,000 8´0\0×B¨m¸B¨(r­ì�o

为弥补线下体验的缺失，布局线下快闪和概念店，成为用户互动交流的方式之一：
Everlane��ž�•B-2R•5ˆ}A&s6Æ€«'+&gJ F�>JxË&•&Ó0_æ{D“:$—�[•}A&tBÒ?wæ{?�,&'a1w~`=Ö

1$03Ko}om i̧�FAž�•B}A&tF/̈ x1$(d°‰CÅm¸END­Rû(�•*}[R?8 ]́Š™)•O�o(¾9uæ{2015��Cƒæ{Everlane��

RN5ˆ}?}(�nPŠ¡„?Ë1$\ëRÒp�m¸±�}) ŠCÅ¡}sF&t'+,Ü¨‚J;¨‚æ{(Ø]Š™)•O}A&t—�tl��Everlane��

m¸«Q=©æ{16 Cƒ•n5ˆ}?}(D“'+&g>{’³[ ¬å>P•´«Qm¸�� Shoe Park�� t_¨‚(d°‰CÅ�o5ˆCÅ¡}K�d‘h–

•^m¸¬å>P5ˆ•s¨v-xEó¬â+Ó’³tl&s��Everlane 8™=ÍP�Y´m¸«Q=©�oYü8ªæ{Ko}oL¿/.}A&t=¸5ˆH-æ{

1wfeƒH 2016��Cƒ&Ó0_)�D“:$Jgž#>J(d(d°‰CÅæ{C‡K}d‘—�–æ}øu@0ZTKm¸V‹FARû—�–æCÅ«�æ{Rc

Rõi��nPÒ]9“"æ{R?P�.w�oEverlane &ò‘�•D+Ø�ÖQ\ª-P�RJsf&Ó&¹ö³03'Ä™e•s/ám¸}øu@öǽ{na-xBºRc

&r>{>J(d(d°‰CÅæ{-�-F(Y'5}?}(�nPŠ¡„?Ë1$\ëRÒp��o

为持续获得用户的认可和信赖，持续升华品牌故事 15：
2018 Cƒ��5��Rbæ{�&�W�F�S�M�B�O�F®÷Yƒ0�BÒ'+m°-�m°'ƒfŸy¹-)p
fY �y 100% HUMAN�zæ{uæ&g©Ëp
fY

Ÿ�—<-L'+&s&†}, 70��Cƒ'¿9€9N“RO^•X.�m¸'¿••'ƒfŸ��Gloria Steinem�oEverlane Ly&tRû

•n(�¨ã}oŸ�—<-L&g'Hƒ].�OV0
r"(�æ{?�Pž'¿1$r"(�,(RcEg1‡.�m¸'ƒfŸ�o—*y¹-)p
fY1�C¾

'+��Everlane��5ˆ��2017 CƒL€-�m¸m°-�m°'ƒx«y¹-)Rj®Ñ���y100% HUMAN�z�o T Fï&sSûRc��100% 

HUMAN��m¸=¶TK'¿••'+Kä/a'ƒx«~`9ik0]�m¸FVCÞ�oZæ/A-�&g'Ýæ{?`(�Rc�� 5 ~`+ËKé™P}[~`5B'ƒ

RÉ/8(��oEverlane�� >=P0••r�æ{•o&gy¹-)&¹m¸PýL¿¡�8Ð>{æ{/p)�Iî'Ì5B-F&v0Z�nu(5ž&v0Zæ{(NIî

'Ì0ZPýk0]�5ˆ&g&¡5‘i�&tm¸'ƒx«æ{nq0Z1$—U•t•t8Ð'5Iî'ÌEyYü&Ó¨‚m¸BµD—�o

15    BrandStar�����w'¢0+/A6ÇR¥Y´D“:$æ{Everlane��9u(fD¸¬í1wfe-/P��x
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为增加消费者的信任和好感，供应链秉承透明化和环保的原则，呼应“关注事物由来”和“可
持续理念”的品牌关键字。

工厂作业情况透明化：
Everlane 5ˆ,&>=}ø&s–õE6'+J>Rc/ì&xk0'a,&'a1wm¸B¨/Šæ{.«KM'­'Ìm¸'a5‘�nB¨'ƒO¨¡€'Ä/ú/ì

“�B¨/ŠPž�� Everlane 0×B¨m¸“�“Rv�)LG�æ{C‡¨á&snqC¾d‘fYQ�r�'­'Ìm¸B¨(rRõ'Ý�o0%8ªæ{1wfe>AR•

&ò(�Ÿ�—<]Š™)•O/ì“�B¨/Šæ{0b,&?•r�,&B¨/Š(r&Œm¸•óPÈ.Ê�o5�Yüæ{B¨/Š&ò©e&ÓIí&¹��Everlane 

1wfeOf'2¡}m¸&g&¡¡~’³“-„€�o5ö̂³Zæ&g&¡B¨/ŠŸêRc&g&¡Of'2öḿ¸L€C›0!0?&tæ{ Everlane J¾,&J>

Rck0'a/Š2AL€-L'+05-xæ{0
E¤ö³•óPÈ.Êö´ 16�o

实践价格追溯透明化：
kK'5��Everlane P‹5ˆ&¹]Š™)•OL¿(Ø—�–æ}Q,)æ{>A'ß0Vi�m¸±�1w™�Rj®Ñ/ú •®Ñy¹-)æ{C‡5Ï)L]Š™)

•ORcRÉoüQ/O®&¡•Bs•æ{,&5ˆ>=}ø&s?�k0'a�n•XœÕ�n>A'ßv�•Bs••ö&g•óPÈ.Êæ{C‡0ÇoüZæ&¡h „œ

m¸IíR¥}H„œ�o

选用环保的材料用于生产和包装：
&¹/� •,&03Ko}om¸h )Bi�FAæ{ƒH�� 2018��Cƒ 10 Rb™pæ{Everlane m¸'a1wk0'a/²RÞOñ?�k=035�OPm¸

RÞOñRO'¿/²+Óm¸0VIíRÞOñæ{•\.«‘3RÞOñ5²¡wk=035�OP7UOñRûRR?-.Ê?�'5h 7¯m¸Eg1‡�o

与时俱进，持续丰富品牌内涵

(6©ePž'¿0
•2æ{¬í+Ó'ñ&Œ1wfeKo}o0�La1$_Ø™È0P}H-�'ƒ~ˆ1$5žQ^m¸ª=[ æ{K*?•C‡•›'¿,&'a

1w'Ä™RE¤R?8´}H-�BÑ5ž1$]Š™)•Om¸–é03�oYü8ªæ{?B—�0�La•†náRj®Ñ&Ó8ªm¸]Š™)•Oª=[ æ{/.

/61wfeOf'2æ{Ko}o&ª>¢1wfe,;]Ñæ{.�.�'ñ&Œ•D•sP�E„s•�o

16    BrandStar�����w'¢0+/A6ÇR¥Y´D“:$æ{Everlane��9u(fD¸¬í1wfe-/P��x
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Uniqlo 优衣库案例

上世纪 80 年代：时代“造物”，定位低收入人群，打造“基本款打天下”品牌
Yû)éPˆR¥}Q]8ˆ�RõPžR•æ{-/:$'ƒSÜ'AYû“�>Ë-L5ˆRj‘3CÅm¸PˆC"}Qˆ�&¥æ{6ÇR¥Y´ž�C"•J/Q-L

Fª§H2�­�m¸��30%æ{•\&‚8Ð8´O¨]Š™)•O(�?�Zæ&¡=Í„œm¸](•dY´1$6ÇR¥Y´^JMhæ{'5Pý)�Ou§X5‘

K”La(�¨€Rj®Ñö³6ÇR¥Y´öḿ¸0�?•`¶.�æ{>A(Y&º’³>P~ˆ&¹OP,�EÎ‹-m¸~ˆ(dæ{.«KM=Ök01$>{Cí

&º9€�o

2010 年：Made for all（造服人生），打造全民服装品牌，满足细分人群和场景
Made for all (�•*-�(�•†C½ƒ].�'5Jgž#P}F•-FP}5BkrP}Cƒ¹ABµ-Fm¸Rj‘3'a1wæ{_Ø™È0Px«5ž

Q^ª=[ �o&gP0«�æ{(�•†C½'ÄJ®R©m¸P0D­D¸¬í'+'ƒ'Ìm¸tl•†P�oüæ{ž�•B«�Oñ-/P�&vP�&¹]Š™)

•OL¿(Ø_Ø™Èk0]�ª=[ m¸8´s+•†ná'a1wæ{Zæ&g=ÍŸê*�-�'a1wm¸J®R©R?•›�o(¾9uæ{(�•†C½-/u(

'+W·K>0Ps+[^)«m¸>J°‰>Tæ{ž�•B>J°‰O¨L�>$Ií?� HeatTech m¸OV„{1$-/P��o0%&gP0«�æ{(�

•†C½5ˆ]s8ªBÑ5ž•s•d'a1wm¸R¥5‘.Êæ{)B—�J>Rc'ƒŸê03'ÄJª-L&g'Ý•Ó0VƒHB¹m¸(�•†C½Rj‘3�o

(¾9uæ{Rj.	'5~`5B8´s+P[5B>{m¸fµE„æ{(�•†C½5ˆRj‘3?o?�&s*�'+—HO®æ{&ò?�Zæ&¡/@1wL¿(Ø

Zñ>J(dCÅ8´R?8´m¸­�„€1$?op&•åKJ�o

优衣库 “Made For All” 品牌宣言宣传示意图

)LG�Rû_Bö;�:�P�I�P����`Ð](F�ö<Google��1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

四   他山之石： 海外时尚 DTC 企业的成功经验
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2013��CƒCÀö;Life WearæwRj•Ó'ƒk0æx1wfe>R“Šæ{(�•ûv•}(k0]�P0D­1$k0]�FVCÞ�o&xPž)a•sæ{'¢

6ÇR¥m¸•†náª=[ æ{Jˆ?•ƒ[k0]�i�FA8´P0«�m¸1wfe(�ND�o

&x-x•Os•Q�,z,‡mö̧³(Ø}[•O“ “-ö&́v0Zæ{ Life Wear m¸L¿-�¬ër�ná,&1wfe0�?•“ “-Bº}Q'¢pG

0�'a1w•s¨Ì-Lk0]�i�FA1$P0D­m¸•••*�o&gP0«�æ{'ÄPˆC"k0]�m¸0Px«ª=[ &¹-�0�c?æ{D•}o'a

1w.�m¸Jgž#æ{–î]Š™)•O(d(�-L'a1wm¸v•/@�n1w™�1$•ck=æ{C‡&‚/p(ªPˆC"©eF•m¸Mh •æ{&ò•J

tl-�ƒHB¹m¸­eTT�o0%&gP0«�æ{(�•†C½5ˆ?
[ 'ß)é“�–é0Zm¸•Bs•&¥Rû•••*C‡0b]Š™)•O(�•û1$

'\](/ýP05ˆk0]�P0D­&sm¸9�0V�o&xk=J*m¸'=.�'\](&sæ{(�•†C½&òž�•BL€-�&gy¹-)�� APPRû(�

ND1wfei�FAæ{H-S©k=J*æ{(dh¡-�•†Rj&v'‘'‘Pý_Ø™È'56ÇR¥m¸)BQ›.�•Jæ{•\C¾—*Pý&¹'+Zæ&g

&¡'ƒæ{Zæ&g8ÔR?9i5‘k0]�ö;

食
“Uniqlo Recipe”APP��ž�•B—<Rû,�(Y&º/¾æ{'Ä��“life wear”i�FA&¹b³H-æ{&¹]Š™)•OJgž#ZæPˆ­y

fŸæ{������ž¤/²-/‡rD­&¥]Ñn7'+&gPˆ&r­ìæ{k=Pžp
&‚­yRÞP0)�æ{0ZPžZæ(Y8Ð/¾m¸ná‘3&x‡r1wm¸

­�„€&òEŽMh •æ{9uSS5ˆ*�®Îm¸ž�&¥æ{2ÐY…—*&º/¾m¸tl•†Mh •æ{&ò03'ÄnlLy-L(�•†C½™�'��o

住和行
“UNIQLO WAKE UP”APP Pý&gY´-/P�m¸r"'\6�¨‡¦æC¾k=æ{03TOL�8Ô[^�nPž¨‚1$PäR•,Üm¸&v

0ZƒH.�k0Ií¨‡¦æ¬	&Ù�ö‡¦æ¬	&ÙkKˆ|0\(rR<'ƒ?-kJ5Ž0°1$‡A¡•\Õ=©,�0Z-/(r>$Ií�oYü8ªæ{R¥

C¾k=•n03?�¨‡¦æ*"YúPžm¸8Ô[^�n[^^›�nPž¨‚v�)LG�(r&¹ö³™pC¯–õE6öǽ{-�'g-L0P8Ðr"'\C‚05�o

优衣库 “Life Wear” 品牌宣言宣传示意图

)LG�Rû_Bö;Yoho!`Ð](F�ö<Google��1$EÞ.w—�—M�npGtU&x-�S@

四   他山之石： 海外时尚 DTC 企业的成功经验
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五
研究思路与方法
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五   研究思路与方法

R¥m¯mü&ü'Ä~`5B•o&g-�]sBÑ5ž&¹(¾æ{C�.�&¥5BR¥5| DTC 'ñ&Œ1$?B—�-�]sm¸kO2A'ñ&Œ&gtÈ

~`5B DTC BÑ5žTT?w'Ä/ú]Š™)•Ofµc?�o6Ç'5?�&¥5BR¥5| DTC 'ñ&Œh¡g�m¸—HpGæ{m¯mü&ü•å0�'+

8´&¡]s8ª¬í+Óm¸Pž?? DTC 1wfe•s•d^?,�pGtUæ{55}W DTC 'ñ&Œ•Xˆ�m¸ 7 &¡}vCÞRû“RS@¬í+Ó 

DTC 'ñ&Œm¸RR(•>Jš(æ{L¿(Ø“'­?Ë&Óp�æ{03'ÄOYhj”m¸“ “-�o

YüYƒm¯mü&ü}U0V>A¡€&x>AF•m¸-�S@æ{•�0V'+8´&¡&gJ[pGtUm¸IíSSæ{,((d.«KMö;

美国时尚DTC品类风格分析

Google��?�~`5BBÑ5žRbCÞ}øu@—�¨|YƒO¨8Ð'5��40,000��Yƒæw](¡€-�BÒ&¥(YO¨æx}A&sPž??1wfeu@c?

æw&v0Ž}A&t&Œ.	m¸}A&s1wfeæx>A&Ð&¹]�™ß}A&sPž?? DTC 1wfeæ{,�—�-F 222 &¡1wfeæ{C‡?�,&D“?•

u@c?�n'a1w'Ä/úk=J*-�S@�opÁ>A]�™ßu@c?m¸P0\•.«KM'Ä&t5�&¡Yÿ°¢�o

第一步
筛选基础：6Ç'5—}YÐ•BEƒ5ˆ}APž??ª*2�m¸•d&Œ}Q°‰æ{K‹•å-�&g}F¬í+ÓkO2A1wfeu@c?æ{C‡&‚

•‰+Î&gŸÈ-�RûƒH'5��Similar Web��&sJ>E¤m¸•o'H1wfem¸uJ'0?�J[u@c?æ{K}](¡€LW0\E¤-LFª–æ

1,300 8´&¡u@c?(r&¹vC•å6Çp„�o

第二步
DTC 站点初筛：-‚©�E�1wfex«1wfeæ{'Ä/úª*2�C‚05x«��©Ë0VCÅx«1wfeæ{'¢•\vC•å-� DTC W·D­

•Xˆ�m¸1wfe�o

第三步
按品类细分：¦Ï?�vC•å-�Rûm¸ DTC 1wfeæ{•s&gYÿK}d‘9N‘3æ{«Q?¶æ{ •®Ñæ{kQ‘3æ{•X.�(�¨€‘3v�

&º’³1wx«•s•d}H-��o

第四步
按风格细分：-Dk=—}YÐ'ƒB¨Qp•JJ®R©}U0VR¼4<=Ö&ôæ{?�0P1wx«'¿••u@c?•s•d'a1w�n>P~ˆ/ú,;

>‚m¸¡€.Ê-�S@æ{C‡}U0V—}YÐpGtU5�¨­m¸>AF•-�S@æ{Lrz����%�5�$��0P1wx«m¸­eTT™‹.7~`5B]Š™)•O

™�'�•d&¹^?CÞ—�—M1$5ˆ}A—HpG�o
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六
致谢






