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RETAIL RELATIONSHIPS, REIGNITEDНОВЫЕ ОТНОШЕНИЯ

Angela Cavalca
МУЛЬТИБРЕНДОВЫЕ МАГАЗИНЫ МИМИКРИРУЮТ ПОД МОНОБРЕНДЫ И ПО-НОВОМУ СТРОЯТ ОТНОШЕНИЯ С МАРКАМИ. 

“В эпоху селфи все важнее предлагать клиентам что-то эксклюзивное,” – заметила недавно Анита Тильманн, управляющий партнер трейд-шоу Premium. Запрос на уникальность и  новизну высок, но экономика настолько нестабильна, что для ритейлера надежнее заказывать проверенные марки, чем вкладываться в новые. Как же быть?

Некоторые магазины находят ответ в новых формах сотрудничества с состоявшимися брендами. Это могут быть капсульные коллекции, временный ребрендинг целого магазина или же более необычные проекты. 

Ветераны итальянской моды Альдо Карпинтери (владелец магазинов Stefania Mode) и Джордано Оллари (основатель бутиков O’ и консультант ярмарки White) недавно открыли новый концепт-стор в Милане, So-Milano. Это вроде бы мультибренд, но нестандартный: в каждый отдельно взятый момент времени он выглядит как монобренд, потому что все пространство отдается на откуп одной марке; эти бренды, впрочем, часто сменяются. Дизайнеры вольны делать с пространством, что захотят, превращая магазин на несколько недель в модель собственного мира. So-Milano планирует сотрудничать с восемью лейблами в год. Первым стал J.W. Anderson. Дизайнер Джонатан Андерсон самолично выбрал вещи из своих коллекций для магазина, включая лимитированные серии, а также арт-объекты и канцелярию, созданные для его мастерской в восточном Лондоне. Следующая на очереди Victoria Beckham. Оллари объясняет: “Наш план – делить это динамичное пространство с тщательно отобранными брендами и рассказывать оригинальные истории, представля уникальные вещи, капусльные коллекции и специальные серии”. 

Чтобы предложить покупателям эксклюзив, онлайн-магазин Mr Porter начал работать с другим ритейлером – прославленным японским магазином Beams. Последний отобрал шесть начинающих японских марок, которые создали капсульные коллекции из 6-9 моделей специально для mrporter.com. “Цель проекта – дать нашим клиентам что-то, чего они больше нигде не найдут,” – заметил Дэниэл Тодд, байер Mr Porter. – “Мы долго обсуждали, как сыграть на сильных сторонах каждой марки и сделать уникальные коллекции, которые, тем не менее, объединяла бы одна тема”. 
Разнообразить предложение и в то же время сохранить идентичность бренда – таков был посыл сотрудничества интернет-ритейлера Zalando с Marni. Специально для магазина итальянская марка создала лимитированную серию обуви, используя как основу не только собственный стиль, но и вещи из прошлых коллекций других марок, ставшие бестселлерами Zalando: Dr. Martens, Reebok, Timberland и Vans. Продажи этой коллекции быстро превзошли ожидания ритейлера. 
Такие коллаборации сочетают в себе преимущества собственных линий (потому что отвечают запросам посетителей конкретного магазина) и марок с узнаваемым именем. Они позволяют ритейлеру предлагать эксклюзивный товар, не заставляя рисковать и инвестировать в дизайнера, с которым еще не выстроены отношения: хорошее решение для эпохи, когда потребительский запрос на уникальность сочетается с крайней нестабильностью рынка. 

