市集特刊
操控市场
新冠病毒危机凸显了网上存在对时尚零售商的重要性。然而，这种存在并不容易，也不可能被快速建立。这就是b2c销售市场以及在线平台可以发挥作用的地方，特别是如果你想要接触还不熟悉的市场客户。在这个特别的章节中，WeAr将会讨论如何利用网上市集，作为进入重要而往往被视作复杂、逻辑挑战性也很强的两个领域：中国和俄罗斯的入口，并且分析比起建立自家网店，该做法有何利弊。
虚拟市集：俄国篇
Maria Konovalova/Jana Melkumova-Reynolds
俄罗斯这些最大的市集正在这个前所未有的时代蓬勃发展，为用户提供极具吸引力的新服务
Wildberries是俄罗斯历史最悠久、规模最大的电子零售平台之一，销售数以万计的服装、家居和电子产品品牌，包括高档时装如Joop!、GUESS、Tommy Hilfiger、Calvin Klein、Just Cavalli等。平台正推出有关在线交易的免费课程，以帮助越来越多的创业者加速将自己的业务数字化，并根据平台进行调整。该平台在俄罗斯、白俄罗斯、哈萨克斯坦、吉尔吉斯斯坦、亚美尼亚一直有运营，今年年初在波兰和斯洛伐克也开展了业务。平台收取15%的固定佣金。品牌为每件商品的运费和退货单独付费。
他们的主要竞争对手是Lamoda(目前自称为“Ladoma”，这个词暗指俄语中“在家”的意思)。它最初是一个仅供个人购物的时尚商店和市集，其品牌组合包括Diadora、Levi’s、adidas by Stella McCartney与Barbara Bui。最近，它将自己定位为提供娱乐内容、销售服装和鞋类的生活方式平台。通过专人经理，新建账户一周时间内可以办好。该公司最近更推出特别项目，其中之一是由著名教练跟运动品牌合作推出一系列运动和健身课程，旨在提高运动服销量。
KupiVip则是一家销售高街和奢侈品牌折扣时装和家居用品的零售商，已是一个成熟的快速消费品市集，并在此特殊期间推出了支持时尚品牌的隔离计划。除此之外，它现在也收固定佣金、拥有更高的定价灵活度以及为客户提供摄影工作室。不到三天即可新建账户。
