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Основанная в 2010, компания Danube Fashion Office на данный момент является самым крупным дистрибьютором для международных брендов в Китае и на Юго-Восточной Азии. Она представляет более 60 брендов, включая «быструю моду», прет-а порте и эксклюзивную вечернюю одежду, а также обслуживает более 600 байеров.  
Учитывая ее успехи во внедрении брендов на азиатский рынок, WeAr magazine попросил генерального директора DFO Meimei Ding поделиться ключевыми аспектами, которые стоит иметь в виду.  

Что для вас является важным, будучи шоу-румом, соединяющим бренды между Европой и Азией?
У нас высоко стратегический подход. Более чем два года назад мы были первыми в Китае, кто занялся углубленным исследованием присутствия мультибрендовых бутиков в пяти основных городах Китая. Для своего шоу-рума мы выбрали Шанхай, основываясь на статистике, а не на слухах. Мы не занимаeмся простым продвижением бренда на рынке. Наоборот, мы детально оцениваем его всей командой и строим стратегию, как его проталкивать и как достичь роста на наших рынках. 

Что делает линию одежды успешной в Китае?
В общем, линия, которая подходит китайскому рынку, должна взывать к местной эстетике. Это не означает создавать принты с драконами или цветущими вишнями. Это означает, что китайский клиент должен чувствовать, что изделие является уникальным и трендовым, а силуэт должен хорошо на нем сидеть. Наши клиенты сильно ведомы модой. Они могут не придавать значения происхождению бренда, но они смотрят на дизайн и качество. Более 80% наших брендов частые участники парижской Недели Моды, и мы применяем для них несколько бизнес моделей, от оптовой продажи до реализации точек продаж в универмагах и создания франчайзинга.  

Вы не могли бы посоветовать, как лучше всего продавать китайским байерам? 
1. Кураторство:  клиенты умные, и как только они заходят в шоу-рум, они чувствуют, почему там присутствуют определенные коллекции.  2. Профессиональность: знание того, что вы продаете и как вы продаете каждый бренд. 3. Пресса: задействовать местную прессу, размещая рекламу со знаменитостями или публикуя редакционные статьи, чтобы создать шум и увеличить продажи. 4. Сервис: будьте преданны нуждам клиента.

Кто ваши основные клиенты?
Наши клиенты разнообразны: от групп компаний по коммерческой недвижимости, сетей универмагов до шопинг центров, онлайн ритейлеров и мультибрендовых бутиков. Например, ведущие универмаги из Китая: Yintai, Parkson, Jinying Rainbow; но также вне Китая: Shinkong & Isetan и многие другие.

В Китае существуют различия во вкусах, когда речь идет о закупках моды? 
Да, у китайских клиентов есть предпочитаемые ими элементы. Сезонность играет большую роль. Во многих областях Китая температура поднимается выше 27°C уже с марта, что означает сложности в продаже более утепленных вещей весной/летом. 
Окно поставок также является серьезным затруднением для международных брендов.  Для ритейловского бизнеса бренд должен осуществить растаможивание и доставку в магазины до “Золотой Недели” (с 1 по 7 октября). После этого температура снижается до около 15°C, что означает, что более легкие вещи осени-зимы продаются труднее. Для брендов, которые хорошо реагируют на эти характеристики Китая, продажи вырастают неимоверно.
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