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消费者的快速变化和市场的起落更迭推动着全球时尚行业风云变幻、

瞬息万变。在这样一个充满不确定性的世界里，时尚企业该如何赢得 21 世

纪的消费者？麦肯锡通过针对时尚行业和企业的深度研究为这个问题找到

了答案。 

首先，我们正在迎接新时代消费者的到来。他们永远在线、消息灵通、

社交关系密切。他们喜欢图片、视频这类视觉丰富的媒介。他们寻求原汁

原味的真实感、始终探寻生活的意义，喜好变化无常。信息大爆炸和多元

化娱乐方式也让这些年轻人的时间更加碎片化。这些鲜明的特征使得新时

代消费者对品牌有了完全不同的期望。他们希望即刻获得满足感、个性化

且丰富充实的体验以及更加情感化的品牌联系。他们希望时间是被花在最

值得的地方（如图 1）。 

图 1 新时代消费者特征和他们对品牌的期望 
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同时，城市化与经济重心的转移、商业环境变化的加速与全球化的深

入、宏观经济的不确定与动荡、改变游戏规则的数字化技术四股力量也在

颠覆着当今市场发展的进程。 

面对消费者和市场的巨大变化，整个时尚行业都在承受着包括销售增

长放缓、利润率下降、行业竞争日益激烈、分销渠道格局颠覆和新兴商业

模式竞争等多重压力。 

2016 年麦肯锡全球时尚指数显示，时尚行业的领先企业与落后企业之

间差距显著。排名前 10 的企业三年间的收入复合增长率为 13%，而最后

10 名则是负增长。而行业前 10 名的企业净利润率则是最后 10 名的 8 倍。

通过将服装企业在过去 10 年的经营情况进行分析，麦肯锡发现整个行业呈

现出“赢者通吃”的局面，领先者占据了全行业的全部经济利润。截至
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2016 年底，排名前 20%企业的行业经济利润贡献率已经达到了 144%（见

图 2）。 

图 2 时装行业“赢者通吃” 

 

那么，这些排名领先的企业是如何成为行业赢家的呢？麦肯锡通过与

众多企业领导者、行业专家的访谈和深入的行业研究分析发现，行业赢家

在两个方面表现出色：一方面是对竞争领域的选择，包含地域、品类、分

销渠道、价位和价值链中的定位等；而更重要的另一方面则是赢得竞争的

“制胜之道”：更快速的产品开发和更全面深刻的消费者洞察。如图 3 所

示，排名前 10 的企业的产品开发周期小于 2 个月，而最后 10 名企业则通

常需要半年以上。 

图 3 行业赢家的货品生产周期更快，对消费者洞察的应用更加充分 
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那么，如何能够成为时装行业的翘楚进而赢得 21 世纪的消费者呢？

麦肯锡认为，企业需要分三个阶段循序渐进，采取行动（见图 4）： 

图 4 服装企业获得成功的三阶段 
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为了更好地应对市场需求，最大化捕捉潜在商机，我们认为，企业需

要按照产品的不同销售风险将供应链细分成 5 个类型并开展差异化优化提

升： 

1，风险最低的基础款式产品采用更长的订货和交付周期； 

2，核心的季节性产品需要更频繁的订货周期和更快的交付周期； 

3，创新型产品通常需要将订货交付周期缩短到 3-6 周； 

4，第四类是根据市场反馈需要对产品进行快速补货或下架； 

5，而对于销售风险最高的全新创意性产品则需要供应链具有快速测试

和迭代优化的能力。 

这种分级化的敏捷供应链能够帮助服装企业加速货品周转周期、提高

生产柔性。但是，将这一想法付诸实现也需要开展多项具体工作，包括优

化流程、强化供应商关系、提升运输物流体系、建立库存共享等。 

消费者和市场洞察有助于回答价值链上的核心商业问题，例如增加或

缩减哪些品类，如何对新品定价，陈列展示哪些货品，推出什么风格和颜

色的产品，如何利用爆款取得成功等。 

然而，时尚企业在获取行业基础数据开展分析并将洞察应用于工作的

过程中需要解决多项挑战以发挥数据的真正价值 ： 

• 行业基础数据的来源众多，并且通常没有经过整合，需要更好地利
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