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DANS UN MONDE TOUJOURS PLUS NUMéRIQUE, IL EST IMPORTANT DE COMPRENDRE COMMENT OPèRENT LES ACTEURS MAJEURS.
WeAr A INTERVIEWé LE PDG ET LE NOUVEAU DIRECTEUR DES ACHATS HOMME DE FARFETCH, POUR AVOIR UN éCLAIRAGE SUR LES MéTHODES DU LEADER DU DéTAIL QUI CONNECTE LE VIRTUEL ET LE RéEL.

José Neves, Fondateur et PDG


Quel est le secret de la réussite de Farfetch ?

Nous voulons métamorphoser les comportements d’achats. Nous réunissons plus de 400 boutiques internationales – de Londres à New-York, de Koweït à Tokyo – sur une seule adresse en ligne et offrons la possibilité aux détaillants indépendants de s’exporter via un réseau global. Nos boutiques partenaires occupent un espace de vente total de plus de 10,000 de mètres carré. La diversité de l’offre de ces boutiques est plus variée que celles des plateformes e-commerce traditionnelles, permettant aux clients d’avoir accès à une gamme de produits inégalée venant de partout dans le monde. 
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Pourquoi avoir racheté Browns ?

Ma vision est de développer, tester et mettre en place des innovations en matière de technologie de vente au détail dans cette enseigne mythique, dans l’une des capitales mondiales de la mode, avec pour objectif de les appliquer ensuite à nos autres partenaires dans 35 pays.  

Cherchez-vous à investir dans les magasins en physique ? 
L’opportunité d’acquérir Browns est arrivée au bon moment pour les deux parties. Nous ne cherchons pas à acheter d’autres boutiques. La force de Farfetch repose sur le fait que c’est une plateforme omni-canal de prêt-à-porter de luxe, et cela restera une plateforme de vente. 

Reece Crisp, Directeur des achats Homme

Quelles sont les clés pour qu’une e-boutique ait du succès ?
C’est une évidence : les pièces très 'visuelles' sont celles qui marchent le mieux en ligne. Les éléments tangibles ne sont pas pris en compte, le produit doit donc être parlant sur son seul visuel. Pour cette raison, les marques qui marchent particulièrement bien chez nous sont Off-White, Gosha Rubchinskiy, Thom Browne et Comme des Garçons PLAY.
Les réseaux sociaux sont plus importants que jamais. L’acheteur doit pouvoir s’offrir ce qu’il cherche en un clin d’œil : s’ils voient un article qui leur plait sur un blog ou sur Instagram, ils vont se le procurer en ligne. La portée d’une marque et le buzz qu’elle crée jouent un rôle majeur dans l’e-commerce. 
Venant de chez Harvey Nichols et Selfridges, avez-vous dû revoir votre façon d’acheter au en arrivant chez Farfetch ? 
Absolument. Mon rôle est nouveau, aussi bien pour moi que pour l’industrie. Il est bien plus stratégique lors des phases de planning, et plus permissif en termes de sélection de marques et de produits, tandis que bien évidemment c’est la boutique qui gère les stocks. Les relations aussi ont leur importance, l’entreprise doit me faire confiance pour croire en mes conseils. 
Un conseil aux acheteurs ? 
Suivez toujours votre instinct.
www.farfetch.com 


