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В МИРЕ НЕПРЕРЫВНОГО ОЦИФРОВАНИЯ ВАЖНО ЗНАТЬ, КАК СЕБЯ ВЕДУТ КЛЮЧЕВЫЕ ИГРОКИ. WeAr ПРОВЕЛ ИНТЕРВЬЮ С ИСПОЛНИТЕЛЬНЫМ ДИРЕКТОРОМ И С НОВЫМ БАЙЕРОМ МУЖСКОЙ ОДЕЖДЫ FARFETCH, ЧТОБЫ ПОНЯТЬ ТАКТИКУ ЛИДИРУЮЩЕГО РИТЕЙЛЕРА, СВЯЗЫВАЮЩЕГО ОНЛАЙН С ОФЛАЙНОМ.

Хосе Невес (José Neves), основатель и исполнительный директор

В чем заключается секрет успеха Farfetch?

Мы хотим перевернуть мир шопинга. Мы объединяем более 400 международных бутиков – от Лондона и Нью-Йорка до Кувейта и Токио -  в единую онлайн-сеть и поддерживаем независимых ритейлеров, предоставляя глобальную площадку для продаж. Общая ритейлерская площадь бутиков наших партнеров – около 1 млн. кв. футов. Их разнообразие позволяет значительно расширить линейку предлагаемой продукции по сравнению с традиционными каналами продаж онлайн-коммерции, что дает возможность клиентам приобретать из несравнимо широкой гаммы со всего мира.  

Что мотивировало вас на покупку компании Browns? 

Моя цель – развивать, тестировать и демонстрировать инновации в ритейлерской технологии через этого легендарного ритейлера в одном из самых модных городов мира с тем, чтобы позднее передать эту концепцию другим нашим партнерам в 35 странах. 

Собираетесь ли вы дальше расширяться в сегменте офлайн?

Возможность приобрести Browns представилась во взаимовыгодный момент. Мы не стремимся покупать другие бутики. Преимущество Farfetch с том, что это универсальная площадка в сегменте премиум-моды, и мы не собираемся менять бизнес-модель.  
Рис Крисп (Reece Crisp), байер в сегменте мужской одежды  
Какие основные характеристики делают бренд успешным в онлайн-ритейле? 
Это очевидно: самые ‘визуальные’ вещи лучше всего срабатывают онлайн. Элемент осязаемости отсутствует, поэтому продукт может рассказать историю только через изображения. По этой причине среди самых успешных для нас коллекцй – Off-White, Gosha Rubchinskiy, Thom Browne и Comme des Garçons PLAY. 
Социальные сети еще никогда не были так важны, как сейчас. Клиенту необходимо иметь возможность получить желаемую им вещь в одно мгновение: если он видит ее в блоге или в Инстаграме и она ему нравится, то он купит ее через интернет. Ключевую роль в онлайн-ритейле играют способность бренда создавать вокруг себя шумиху и распространять информацию.
Вы ранее работали с Harvey Nichols и Selfridges. Придя в Farfetch, вам пришлось изменить свой подход к закупкам?
[bookmark: _GoBack]Безусловно. Моя роль новая не только для меня, но и для отрасли в целом. Она гораздо более стратегическая в стадии планирования и более свободная с точки зрения отбора брендов и продукции, так как, в конечном счете, за их наличие и оборот отвечает сам бутик. Развитие отношений также важно: мне нужно завоевать доверие бутика, если я хочу, чтобы тот следовал моим советам.
Что вы можете посоветовать байерам?
Всегда следуйте своему инстинкту.
www.farfetch.com 


