
品牌如何转向买手企业运营模式 

不同的服饰企业，在进行买手企业运营模式改制的过程中，其具体的情况是不一样的，我

们要根据实际的情况进行。比如，有的企业很小，不需要自有品牌企业风格，那么，在产

品开发上，有可能对企业进行全面的买手产品开发，而放弃对设计师的需求。这些情况是

不确定的，但是其大体的转型，就是上述几项重点的工作，如果能够切实按照这个模式执

行，企业就可成功转到买手经营模式的轨道上来。 

  买手这一职业是从产品开发人员、商品采购人员的职能演变过来的。而采购人员在从

事市场活动中，也需要具有对流行趋势的准确掌握才能更好地完成工作。随着纺织服装行

业整体的发展，企业对采购员的要求进一步加强，掌握市场与企业经营管理方面的综合知

识就显得更为迫切，随后便产生了买手这一职业。  

  买手的角色对企业的发展是十分重要的,但是如果没有与其相配的企业运作模式,再好

的买手也不可能做出好的成绩。 

  服饰市场下一个消费的要点将是个性化消费，这不管是大牌还是小牌，个性化的消费

必将成为今后的市场主流。而现有传统企业运营模式，是不能有效满足这种消费需求的。

如果企业仍秉承设计师设计、制版出样、样衣修正、大货生产、市场铺货的传统经营方式

的话，势必造成企业的破产倒闭。进入 2004 年以后，在国内一些服饰企业云集的地区，

就有许多的企业因为运营模式的落后而关门倒闭的。服饰买手企业运营模式的出现，正是

迎合了现代服饰市场营销的需求，在结合传统服饰企业运营优点的基础上发展起来的一种

全新的服饰企业运营模式。$ j$ D7 r8 t5 w5 A$ A 

  国内传统型服饰企业，如何转变为买手企业运营模式？笔者认为应做好以下准备： 

  确立以买手运营为基础的企业市场运营模式 

  买手市场运营包括对企业市场渠道的规范管理、店铺终端运营模式的变化、市场代理

加盟商布局、市场营销信息网络的构建。' N4 L; Q4 I" C' M. W 

  市场渠道的规范管理 6 r: p) t1 a2 n% \5 [ 

  国内服饰企业中大多数品牌公司对市场渠道的构成比例、管理方法、调控制度等方面

的建设都是欠完善的，更有许多的服饰品牌企业没有这样的成文制度与专门的机构去监督

实施，仅靠合同或是行政干预去进行管理，这对市场渠道的开发与管理会造成重大的负面

影响。买手市场渠道管理，就是建立规范的渠道管理制度体系，促使渠道与品牌销售的双

重提升。+ r3 `2 j1 ^+ X% S2 z 

  店铺终端运营模式的引进 

  买手终端店铺的销售方法，比现有的传统店铺销售方法要大得多，其在人员的构成上

是以店铺销售师为中心，店铺卖手（零售师）为主、店铺买手与店铺陈列师共同完成店铺

销售的一种全新店铺模式。国外的服饰品牌，几乎全部在用这种方式了。国内服饰企业只

要引入这种模式，对自己的店铺和人员进行稍微的调整和相应的培训，就可以转入到买手

店铺经营模式，提升终端运营的能力。 " G& F* g3 `8 N7 Z% o! J#  v1 ~' L 



  代理加盟商布局 

  买手模式下的市场代理加盟商布局是与市场营销信息网络构架结合在一起的，每一个

代理加盟商，都是企业市场的探手，为企业提供相应的市场信息。供企业进行市场政策与

其他运营决策的调整。这些布局，首先要使企业拥有非常超前的市场信息，完成代理加盟

商、直营店铺、全作店铺、托管店铺的构成比例，合理地规范各种店铺的运营制度与信息

供给。' C3 _7 E$ ]4 ]. d 

  确立企业组织构架体系 

  这是服饰企业进行买手运营模式需要认真做的一件大事。原有的部门设置，是以专业

技术为主，各自负责相关的职能，协调是建立在部门之外的。这样的部门设置，容易出现

协调沟通不畅、各部门为政的现象，阻碍企业发展。对其进行部门的改制，将原有部门的

职能进行重新的划分，划分后的部门职能除重点体现部门专业技术权威外，还要建立绝对

的沟通，增设企业培训中心与买手运营部这两个部门。各部门的工作运营，都应当集中在

与买手部的协调中，这样，就建立了自己有效的买手组织构架部门。买手部的工作内容包

括面料采购、贴牌采购，产品一级开发、生产下单、物流与信息集成。这些是买手部的主

要工作职能，而企业其他部门的工作，都是集中在这些工作之下的，形成相互协调，信息

共享的扁平企业组织构架图。运作的效率将超前提高。这种改制，需要企业进行项目课程

的系统培训，需要一定的时间，一般最短的时间也应当在半年之内，需要企业的通力配合

才能够有效地改制成功，如法国 KOOP 高级成衣，其改制经过半年的培训，取得很大成

效。 

  培养专业的买手 

  国内服饰企业目前只算得上是熟悉买手这一个新的职业，但是对买手的具体工作职能

并不太清楚。很多大的品牌，将自己培养出来的买手，分配在设计部或是商品采购部，这

样做的效果只能让买手完成单一的工作，并没有发挥买手应有的工作职能，也不利于企业

买手模式改制。其实，买手应当放在企业单独设立的买手部，这个部门应当集成企业经管

的各种信息，只有这样，买手的工作职能才能够得到有效的发挥。而对买手的培训工作，

是企业每年都要进行的，因为买手的工作职能大，担当的经营风险也大，相应地需要买手

拥有绝对胜任的工作能力与专业知识素质，这样就需要企业进行专业买手的培训，使自己

拥有一批专业的买手为自己进服务。1 X6 t3 \0 C* x 

确立企业买手模式的产品研发模式 

  买手产品研发模式，是以买手采购为主要产品开发源、企业设计师为主要设计者的产

品开发。在这种模式下，通常买手采买到好的样版后，将这些信息形成文字、图片、实物

等形式，发送给企业设计师，并且附上此款式设计的买手要求。设计师接到这些后，根据

买手的具体要求，并结合企业惯有的产品风格进行相应的改动，这样才算完成了产品开发

的主体工作。 

  买手在市场采买活动中，也可以对看中的款式进行下单或是批量采购，然后直接发送



到企业终端店铺当中进行销售，款样报送企业产品开发部备案。 

  设计师在工作当中，要承担相应产品的开发，这些产品主要是体现企业品牌惯有风格

的产品，一个季节当中，开发的款式比例占总开发款样比例的 10%左右。 

  买手模式下的产品开发与生产，体现的是“多款式，少批量”，这种方式目前已为许多

的国际品牌采用，效果不错，也是体现个性化消费的一种产品开发与生产方式。6 L% |# o% B0 i3 N$ h3 I. \0 b 

  建立企业信息软硬件设施 

  目前，大部分企业的信息软硬件设施几乎不用过多的投入就可以有效地解决。信息沟

通是建立在买手运营条件下的，对部门信息共享，买手信息共享、产品开发信息沟通、物

流信息沟通、企业日常沟通等都起到了快速的沟通效果，减少传统企业沟通不畅的通病。 

  当然，不同的服饰企业，在进行买手企业运营模式改制的过程中，其具体的情况是不

一样的，我们要根据实际的情况进行。比如，有的企业很小，不需要自有品牌企业风格，

那么，在产品开发上，有可能对企业进行全面的买手产品开发，而放弃对设计师的需求。

这些情况是不确定的，但是其大体的转型，就是上述几项重点的工作，如果能够切实按照

这个模式执行，企业就可成功转到买手经营模式的轨道上来。 

 

 


