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José Neves，创办人兼CEO

Farfetch成功的秘方是什么？

我们希望改革人们购物的方式，联合超过400多个国际精品店，从伦敦和纽约，到科威特和东京，集结它们到一个网上终点，并且通过给予他们这样一个全球性交易平台而歌颂这些独立零售商。我们合作的时尚精品店，共计占有一百多万平方尺的实体零售面积。多元化的精品店创造出比任何实行传统采购模式的电子商务公司都要广泛的产品系列，允许顾客体验无可比拟的全世界购物。 

收购Browns背后的原因是什么？ 

我的愿景是要在这家标志性零售店内开发、测试和演示在零售科技的各种创新，从全球最顶尖的时尚都市之一开始，然后再跟我们合作的伙伴在其他35个国家陆续推行。

您在考虑进一步扩大实体经营吗？

收购Browns的机会刚好来得是时候，符合双方利益。我们没有考虑购买更多的精品店。Farfetch是一个多渠道奢侈品销售平台，也是优势所在，我们会作为平台企业，保持不变。
Reece Crisp，男装采购经理

在电子零售业，造就品牌成功的关键因素是什么？
这很明显：最有‘视觉效果’的单品在网上表现最佳。有形实质在这里起不了多大作用，因此产品只能通过单纯的想象而诉说故事。由于这个原因，Off-White、Gosha Rubchinskiy、Thom Browne、还有Comme des Garçons PLAY都是在我们网上表现特别好的一些品牌。
如今，社交媒体比任何时期都重要。顾客需要一心动就能买东西的地方。如果他们在一则博客或Instagram上看中又喜欢一件单品，就会马上上网买。一个品牌所达之处，还有其创造的宣传炒作，在电子零售业扮演着相当重要的角色。
您曾在Harvey Nichols和Selfridges工作，在加入Farfetch后，需要改变您的采购习惯吗？
必然的。我的角色不仅对自己来说是崭新的，而且对整个产业而言也是新的。在采购的计划阶段会涉及更多策略考虑，在选择品牌和系列而言，则变得更放任自由，因为毕竟最终还是店铺负责库存问题。公关也很重要。如果店铺打算接受我的建议，他们首先要信任我。

对买手有什么建议？
跟着感觉走吧。
www.farfetch.com 


