买手之音

品牌关系及营销推广小品牌

WeAr询问各国际零售商场，他们最畅销的品牌是哪些，他们如何推广并增长小众名牌的销售，以及他们期待什么样的品牌合作。

Fred Fan，伦敦Layers采购
www.layerslondon.com 

现在全球市场不景气，对我们这些独立精品店更甚。因此，我们最重视的品牌是那些愿意在付款条件、产品尊属性、或更好的，愿意在设计上听取我们意见的牌子。我们确实是第一时间得到购买这些产品顾客意见的人，理所当然有资格提意见。此外，品牌应确保市场不会有价格战也很重要。

我认为小品牌应该重视市场调研，而且需要建立自己的品牌标识，让顾客或店铺更容易分辨。这年头的设计师还是比较幸运的，能够不花钱利用社交媒体做市场推广。如果品牌了解自己，会是一个好的开端。

Kayoko Yuki，东京L’Appartment采购
http://lappartement.jp/

在我们店里目前最好卖的牌子是乌克兰Vita Kin和英国Studio Nicholson。两个品牌的核心单品都是能促进品牌主题的优异产品，而且两者都具备强有力的视觉标识。 

（当我们订购一个新的不知名品牌时，）首先我们会让店员了解产品有何吸引力，然后（在采购结束后不久，提前一季）在店内举办专门的发布会，将品牌介绍给媒体和高端客户。这种活动能够增加顾客以及店员本身购买产品的欲望，最终跟销售联合一起。而且，让店员亲自试穿新衣服也很重要，因为他们可以把感受到的吸引力传达给客人。      

Karen Harries，伦敦Boutiqueye采购顾问公司创立人
www.boutiqueye.com 

对小品牌来说，花时间培养强大的社交媒体拥护率是最好的宣传方式之一。庞大的Instagram粉丝团已经成为现今世界的重要货币。即使从采购的角度来看，我要了解品牌率先做的就是查看它的Instagram主页以及其追随者。当然这绝对不是唯一的决定因素，但肯定有帮助，因为很明显说明这个品牌已经有良好的随众基础，他们都有可能转化成掏钱购物的买家。 

另外，产品配置对销售有很大贡献，跟“网红”合作也能帮助扩展认知度。没错，有很多网红每发一份帖就要收费，但相反的，我认识很多愿意支持新晋品牌的网红，乐意免费帮忙。 

沟通与透明度是跟品牌共事时的关键。时尚产业完全就是以关系驱使的；在整个采购过程保持对话是多么重要。多年经验告诉我，有的品牌一开始觉得很好，到最后却不得不放弃一部分，皆因与他们的沟通太少了。 

Kai Avent-deLeon，纽约Sincerely、Tommy店主及采购
https://sincerelytommy.com
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我们最畅销的品牌包括自己店铺系列Sincerely、Tommy以及Mozh Mozh。我们以非常有机的方式在社交媒体之外推广（不太知名的牌子）。我喜欢在真实空间里进行商品规划，让顾客们自己在店铺里探索新品牌。



