
2019 年 3 月（总第 196 期） 

 1496 

综合论坛 

论时尚买手在中国市场的前景分析 
◆毛力加 

（长春工业大学  吉林省长春市  130012） 

 
摘要：“时尚买手”出现在西方市场已经有大半个世纪的历史，但对于中

国服装行业还属于新兴行业，随着商品品牌市场的日渐活跃，此种经营

思想也日见端倪并越来越活跃。随着经济的高速发展，时尚潮流快速更

迭，消费者的需求逐渐变化，一些大、中型城市中兴起并迅速成长。作

为一种全新的职业形式，时尚买手将产业链的各个环节加以整合，最大

限度的发挥无形资产的优势。本文通过会文献研究、文章普及，以中西

方买手行业产业链为主导分析我国时尚买手的品牌定义和其在中国市场

的前景发展。并结合自身经验总结买手品牌的步骤发展及相关要点。 

通过分析和实践考察得出，当前买手在本土的发展趋势为上，但仍存在

不成熟的一些结构问题和一些不可避免的发展困难，从而导致买手行业

不能持续相对稳定的发展。 
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第一章 绪论 
1.1 买手的基本含义、特征 
时尚买手一词由西方发展而来，是欧美国家服装生产销售产

业链发展到一定程度的产物，它是一种职业，为企业或是某个品
牌选择合适理想的设计随后经企业生产为成品再经由企业的销
售渠道是从而其中获取盈利。买手最主要的工作目标就是为各类
型的服装零售店铺或经销渠道组合并采购适当数量与金额的商
品。时装买手的核心工作内容全部是围绕“商品”进行的。 

买手的主要特征是三大要素： 
（1）合适的商品，即指产品设计符合目标消费衣着品味、

穿着习惯及目标居住地的环境差异；商品价格在目标的购买支付
能力之内。 

（2）商品组合则是指最能够提升并促进销售的商品搭配。
比如低、中、高价格的组合，上下装、内外搭配装的组合，时尚
款与基本款的组合等。 

（3）适当数量与金额则是指所采购的商品数量与金额可以
满足销售需求，但也不至于影响企业现金流的周转并给企业带来
沉重的库存负担。 

1.2 中西方零售业态 
从宏观层面来看，服装行业可以分为两大部门：一个是制造

部门，完成产品制造过程；另一个是销售部门，完成产品的销售
过程。就供应链而言，整个服装业可以分为两大价值链：上游价
值链完成制造，下游价值链完成销售。就角色来说，该两大价值
链牵扯两大角色：“制造商”“经销商”。 

随着服装行业的大规模产业化，商品相似程度提高，市场竞
争也越来越激烈，企业开始使用“品牌”概念区分各自的商品及
商品特性。因此，在这个过程中又多了一个角色：“品牌商”。 

而国内外服装行业的价值链最大的不同就是“销售商”这一
环节。买手属于经销环节中最重要的角色之一。买手所采购的商
品，最终要符合终端客户的购买性与各类要求。要销售给终端客
户，通常有三个最基本的要素：产品（卖什么）、地点（在哪里
来）、人员（谁卖）。中西方零售模式中，两者最大的不同就是销
售模式的不同。西方的独立中小型零售商比百货商场等超大型零
售商更多。而在国内，主流零售业态依然以百货商场渠道为主，
近十年出现了大型购物中心这种零售渠道。国内这种“联合经营”
模式与西方的独立零售商最大的区别就是，国内的经销商自主经
营权因此受到百货商场方巨大的影响和限制；而在国外，百货商
场本身就是零售商，因此独立性更强。 

1.3 国内外服装买手职能的主要区别 
由于零售业态的不同，国内外买手职能也有许多不同之处；

在国外很多设计师的产业线，是通过专业买手进入销售渠道的。
这些买手或供职于专业的百货公司，或服务于某独立零售商。国
内更加重视商品的有效管理问题，也因此更加注重买手团队的建
设。 

专业度也有所不同，毫无疑问，国内的买手行业正在开始起

步阶段，无论是从各个方面来说都是出于发展阶段。这一因素也
使得国内买手缺乏一个真正时尚买手应具备的专业度。在国外买
手通常来自于工科设计或者商业贸易或者设计师专业。这和国内
普遍理解的买手应该来自服装设计专业的理解有所不同。另外，
国外买手在接触市场资讯方面也比国内买手方便许多。参加各大
秀场一线品牌的时装秀与各大供应商保持密切的关系。目前国内
买手主要由企业寻找有零售背景或者设计背景的新人培训做起。 

如前所述国内零售业态相对较复杂，合作模式也不尽相同。
因此作为国内买手，需要首先了解各渠道的合作模式及特点。 

第二章 时尚买手的兴起及意义 
2.1 国内买手行业存在的问题 
1、运作模式较低 
国外的团队协作能力较高，不以个人的意志为转移。买手们

会根据自己国家的实际发展需求和品牌的需求来完成买手动作。
找到自己国家最合适的销售方向。在国内很多的服装买手只是普
通的采买人员，他们一味地跟进企业的目标和需求，盲目的追求
一些成功行业的运作模式。这种影响下会使整个行业的敏感度降
低，同时又没有太过专业的人员指导，所以就会使整个行业的效
率不高。 

2、缺乏专业人才 
在国外，买手也是区分专业的，比如女装买手、男装时尚买

手、各类奢侈品的买手。而且都是一些专业院校毕业的对面料的
认、服装的搭配、相关的配饰选择都很专业。国内由于起步比较
晚，大部分的买手都是销售人员转型来的，各个方面都比较青涩
不全面。 

2.1.1 国内买手存在的必要性 
1、有利于服装工业的发展和创新。在服装生产中，服装的

工艺起到了相对至关作用。这样能更好的将面料、工艺、设计完
美的结合，以方便以后更好的传达给设计师，相关部门也可以做
出合理的定价预算方便购买。 

2、有利于趋势的预测。抓住流行趋势是买手主要的任务之
一，能够准确地预测到流行趋势的灵魂更能够为以后的销售做出
更详细化的方案以达到更高的利润值和互赢的状态。 

第三章 结论 
3.1 总结 
中国的百货商场并非完整意义上的零售商，而是半地产商半

零售商的角色。因此在国内做品牌公司授权经销商的影响力并非
像在欧美市场的影响力大。买手是全球时尚化的产物，也是时尚
发展的必然趋势。时尚买手的好与坏直接决定着企业或者设计师
品牌店的业绩高低。在这个大时代的背景下，时尚买手已经是很
热门的一份职业，只要能通过更加系统完善的学习，我相信国内
的买手市场会更加出色。 

参考文献： 
[1]刘晓梦东华大学《时尚买手在国内的发展探究》 
[2]刘安《时尚买手品牌研究》2010 年 12 月 
[3]冷芸著《时装买手使用手册》中国纺织出版社 
[4]张怡怡《时尚买手在中国的市场前景分析》1671-3389

（2013）01.39.02




