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一双球鞋卖一万元
潮流品牌为什么这么火？

小吴是一名“90 后”在校大学
生，每天9时他都会打开手机中的一
款球鞋售卖App，查看今天是否有新
款限量的篮球鞋发售。

国际知名公司打造、款式设计独
特以及与巨星或品牌联名，种种因素
吸引不少年轻消费者为心爱的潮鞋
买单，一些限量版、联名版产品由此
成为爆款。

“线上官方 App 登记摇号、实体
店连夜排队抢购、拜托朋友从海外代
购……”小吴向记者介绍，入手一双
热门的球鞋并非易事，电商App成为
大部分“鞋友”购买的“主阵地”。

由此也催生了一个新的行当。
一些提供热门球鞋真伪鉴别服务的
电商应运而生，其线上价格往往高出
发售价格2到3倍，稀少的联名款售
价甚至可达万元。

记者在某第三方鉴定平台 App
上看到，一款由某国际知名运动品牌
与体育明星联名发售的球鞋已经被
炒至一万元，而根据公开的信息，该
商品海外官网的定价只有 200 美元
左右。

不单单是球鞋，6 月初，某服装
连锁零售企业与美国一位设计师联
名出品的一款T恤衫，店内售价不足
百元，但因其设计品牌的流行度和知
名度较高，在多地几乎瞬间售罄。据
了解，该款T恤衫的售价在一些渠道
高达200元到400元。

某电商 App 的数据显示，
2018 年，潮鞋消费量的前五名
均为海外品牌。在打造包括
鞋、服装等在内的时尚、潮流品
牌方面，海外品牌有一些经验。

●“饥饿营销”制造稀缺感
物以稀为贵。嗅到商机的

海外品牌商，通过控制商品发
售量制造稀缺感。根据公开信
息，今年海外上市的一款联名
限量版球鞋，全球仅售几万双。

●巨星联名塑造偶像文化
价值

潮牌产品联名时尚巨星或
其他时尚品牌，其附着的偶像
价值和文化价值，满足青年群
体的消费心理需求。

“品牌厂商正从产品生产
转型到文化培育，推动形成偶
像文化和消费观念，最终将之
培育成消费爆款。”品牌战略专
家李光斗表示。

●线下深度布局，提供沉
浸式体验

海外品牌商重视线下场景
呈现，打造分众化的消费门店，
提供展示、沉浸、把玩的空间，
迎合青年消费群体的生活方式
和情感诉求，同时将新增门店
逐渐下沉至中小型城市。

2018 年，耐克在上海开业
沉浸式体验店，为消费者提供
智能运动互动服务和定制服
务。阿迪达斯则宣称2020年在
中国开满1.2万家门店，服务网
点逐渐向基层地区延伸。

●社交平台释放聚合效应
借助新浪微博、抖音、哔哩

哔哩等平台，一些博主或大 V
分享自己的球鞋等藏品及相关
经验，制造流量话题，形成了规
模不小的粉丝圈子，而有的平
台直接将售卖链接嵌入到博主
页面里，打通社交与网购。

一名“鞋友”告诉记者，一
双球鞋在时下火爆综艺节目的

“露出”下，又或是在社交平台
明星“晒图”后，“联名鞋当天直
接‘起飞’，飙升到万元。”

业内人士认为，中国消费升级方兴未艾，
时尚潮流行业的市场潜力巨大。本土休闲运
动品牌厂商要想分享这片“蓝海”，仍有许多要
提升的地方。

“‘90 后’‘00 后’年轻人是时尚消费的主
力，一双鞋也好，一件T恤衫也罢，早已超出了
使用和功能的范畴，而被更多地赋予个性、文化、
社交等心理层面的内容。本土品牌商要加快供
给侧改革，向欧美同行学习先进营销经验和设计
理念，及时调整产品的营销模式和供应链条，强
化品牌的潮流化、时尚化属性，增强消费黏性，打
造爆款产品。”艾媒咨询CEO张毅表示。

一些本土领军企业已经开始尝试。例如，
李宁集团踏上国际时装周，借助国际舞台打开
知名度；安踏体育和361度签约国际知名球星，
推动业务发展和品牌价值提升。

当然，学习并不意味着一味模仿。专家认
为应“强调文化原产地优势，加强品牌辨识度。”
李光斗说，潮流时尚品牌的发展，要努力引导、
培育和发展新的文化热点，充分利用中国元素
和文化IP，讲好中国故事，提高品牌附加值。

北京工商大学商业经济研究所所长洪涛
建议，国内品牌商要注重线下商业体验式业态
建设，加快在重点商业地区的门店落地，推动
时尚设计、时尚活动等资源要素集聚。

（据新华社）

官方App登记摇号、实体店排队
抽签、海外代购……一股“潮鞋风”不
知从何而起，迅速占领年轻消费群体
的“心扉”，有的明星联名款球鞋售价
甚至已达一万元。

运动鞋、T恤衫……以往只具备
单一消费功能的品类，如今插上时
尚、文化的翅膀变身“潮牌”，悄然扩
张经济版图，一些单品被年轻消费者
追捧，线上线下各种花式抢购，由此
衍生出全新的产业链条。

海外品牌有方法，全场景营销发力 时尚潮流业潜力巨大
本土品牌供给侧需跟上

1973年秋的一天，我从株百买了一
件深蓝色中山装，底子带浅红色花，四
块八毛钱，穿着它很气派，又是秋天应
季的优质服饰，它陪伴我赴会赴宴，赴
外省参观考察，走过南京、上海、杭州、
北京、广州、武汉等众多城市，由于质优
价廉，深受我喜爱。至今，这件中山装
伴随我走过46个春秋，成为我深爱的一
件服饰。

我所有中山装衣服中，仅保留着株
百买的这唯一的一件，它就是我的珍藏
品。在当今穿西装的时代，我穿上这件

中山装有时显得格外引人注目。我的
战友林柏松同志，看到我穿着中山装赴
他家参加战友聚会，他说：“这个年代穿
中山装的人没有几个了，您老年过 90，
穿着挺有精神，也很时尚！”我回答说：

“这件中山装已伴我走过近半个世纪！
我舍不得丢掉它。”

1991 年我退休了，在重阳节那天，
我穿着这件中山装，一口气登上石峰公
园的 220 级台阶，战友还帮我拍了一张
照片，你们看，这张照片上的我显得多
么神气，多么高兴！这是我仅有的一张

穿中山装登高的照片，现已保存近29年
了，今天把照片原件寄给株百，视作我
对庆祝株百61周年的一份特殊礼物。

这件中山装是折射株百品优价美
的见证物，我为株百喝彩，在株百购物
信得过！这件中山装保存至今仍能有
七成新，当我百岁时，再穿着这件中山
装，该又是多么时尚、多么高兴、多么幸
福啊！这一天可以实现，这一天一定要
实现。这是我这个高龄老顾客对株百
的似海情深！

（作者 陈怀礼）

喜迎株百61周年店庆：“株洲人·株百情”微故事有奖征集系列报道之八

一件中山装 圆我百岁梦

▲作者1991年着中山装登高照

联名爆款引追捧
有渠道价格炒高2到3倍


