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“搬家”前的最后一次表展狂欢

个性款最具
市场价值

●陈仕荣，欧洲坊钟表
中国区总经理

具有特色及个性化设
计的腕表款式将会越来越
有市场价值。而因中国市
场对腕表需求的日益增大，
相信将会有更多品牌专为
中国人量身设计或生产特
有的腕表产品。

经典简洁
关注度最高

●刘晓明，亨吉利世界
名表中心副总经理

在设计风格上，简洁经
典的款式仍是关注程度最
高的；尺寸上，今年许多品
牌都推出了更适合东方人
佩戴的表盘尺寸；材质方
面，贵重金属、钻石珠宝等
元素的运用使表款在提升
装饰性的同时也兼顾保值
性；功能方面，复杂多功能
表款是追求极致制表工艺
的永恒主题，各大品牌也在
不遗余力地推陈出新，将制
表艺术与技艺完美融合。

手表消费两端走
●汪鹏程，天时表行、

表族网总经理
今年各品牌都更加注

重女装表的研发和发布，特
别是大的品牌，女表的市场
份额可能会有大的增长。
今年复杂机芯的体现不是
特别多，更多是在镂空、珐
琅等工艺上。

消费形式上，手表会从
中高端的奢侈品向两端试
探。一方面，高端品牌的入
门级表款价格会越来越高，
高端表的收藏价值将体现
得更为明显。另一个方向，
不重机芯，更重工艺和设计
的品牌会更多，时尚品牌更
多参与，手表的延展性更
大，人们的选择更加多样。

巴塞尔新纪元到来的前夕

尽管不少媒体在看完 2012
巴塞尔表展后反映“今年没什么
新东西”，但这并不能阻挡手表
品牌对东方发动的猛烈攻势。

不过，在本届钟表展中，我
们还是可以看到：陶瓷材质横扫
表坛，高中低端品牌纷纷加入

“陶瓷俱乐部”，推陶瓷表款。钛
金属也被广泛应用，帮腕表能最
大限度“减重”。几乎每个品牌
都不忘复古，怀表在这种大趋势
下被爱马仕、百达翡丽等品牌重
拾。女表在今年有了爆发式繁
荣，各品牌都纷纷追求精益求精
的镶嵌手法，让表珠宝看起来更
加璀璨。

还能确定的一点是，钟表
最大的消费市场已不再属于欧
洲，而是转移到了中国、印度、
中东的许多国家，而中国无疑
是其中的“领衔主演”。品牌已
不再满足于“专为中国推出的
限量款”，而是希望有更多能引
起文化共鸣的产品——于是我
们看到了中国农历表、龙表，也
看到了有专门的中国时区的腕
表，还看到了有些瑞士品牌在
中国市场的主导下已经开始改
变策略，推出更多适合中国人
胃口的产品。而这些层出不穷
的产品，早已经掩盖掉了品牌
们涨价的声音。

有人把今年的巴塞尔钟表
展称为“末世狂欢”，经济不景气
的乌云依然笼罩在欧洲，即将在
明年移址改革的巴塞尔表展也
带有不少的不确定因素。其中，
最乐观的要数展会的主办方。

巴塞尔钟表展的组委会在
表展结束后特地统计了这届表
展观众的数据，这份数据显示：
为期八天的巴塞尔 2012 展会聚
集了来自全球的 104300 名专业
参观者，再次刷新了记录。“参
展商表示他们对交易过程和媒
体嘉宾都很满意。”巴塞尔负责
人 Sylvie Ritter 表示，2013 巴塞
尔表展将告别旧馆，启用更大
的全新展馆，他已经“迫不急待
地期待着世界展会新纪元的到
来了……”

经销商是双重纽带

著名经销商欧洲坊从十几
年前就开始参加巴展。“在巴塞
尔表展及腕表产业中，从预订的
情况已显示出这届新款腕表的
销售趋势预测以及各腕表品牌
的生产方向。除了将各品牌最
新产品的趋势信息优先传达给
顾客，让顾客能够优先预订喜爱
的表款外，经销商的积极参与巴
塞尔表展，能够使各大腕表品牌
更重视中国的腕表市场，对未来
各腕表品牌在产品的设计上及

营销策略上更会受中国市场的
影响。”欧洲坊钟表中国区总经
理陈仕荣说。

另一著名经销商亨吉利从
2001年开始参加巴展，同样看重
经销商在表展中的双重意义。

“作为顾客的秘书、朋友和顾问，
我们会针对顾客对腕表的喜好
选购相应的产品；而作为钟表品
牌的亲密合作伙伴，我们会根据
对中国市场往年销售情况的汇
总与分析，提出产品改进和创新
的建议，瑞士制表业也是西方艺
术与人文的缩影与结晶，往往经
过东西方文化的碰撞，能诞生出
许多好的创意与腕表构想。”亨
吉利世界名表中心副总经理刘
晓明说。

相对欧洲坊和亨吉利来讲，
天时表行还是巴塞尔上的新面
孔。汪鹏程今年第一次代表天
时表行参加巴塞尔，他此行的目
的更多是寻找合作机会，引进新
的品牌和产品。“今年希望探寻
新的合作伙伴，我们这边有线下
的手表艺术沙龙，也有网络销
售。国外的手表品牌想进入中
国越来越不容易，通过网络帮助
国外品牌拓展国内市场可行性
越来越强。”

中国经销商更受重视

多年来的参展，刘晓明最

深的感受是，随着中国市场潜
力的迸发，在巴塞尔展上能看
到越来越多来自中国的身影，
这里面包括经销商、媒体以及
众多爱表人士。陈仕荣也认为
中国经销商的被重视程度显著
提升。而在短短几天受邀参观
数十个不同的品牌，对于每个
经销商来说，都是一件十分挑
战体能的事情。

“作为商家而言，有更多适
合中国市场的产品当然是令人
欣喜的，但是从行业发展的角度
考量，我也期待着我们的消费者
越来越多地关注那些有鲜明的
品牌个性的产品，因为那些才是
品牌价值的典范，也更能彰显差
异化的个人品位和诉求。”刘晓
明说。

对于中国经销商待遇的变
化，汪鹏程的感受更为明显。“瑞
士品牌在中国市场线下的表现
越来越好，或多或少有对网络
的抵触心理，认为会扰乱线下
的市场。这点在 2011 年一整年
有了转变，一线品牌从抵触转
成了观望的状态，二、三线品牌
则开始尝试。大家已经意识
到，中国腕表网络市场所占份
额越来越大，不抢占先机就失去
了好的机会。”

本版采写/摄影
新京报记者 巫倩姿 许海玉

■ 经销商眼中的2012

宝格丽展区
用光源打造神秘
感（左）。有趣的
科技电子感腕表
展示（右）。

具有中国风情的鸟笼成了雅克德罗展区的亮眼装饰。


