BUYERS’ VOICES

BRAND-PARTNERSCHAFTEN UND DIE VERMARKTUNG KLEINERER LABELS

WeAr fragte Retailer aus aller Welt nach ihren Bestseller-Marken, wie sie die Durchverkaufsquoten kleinerer Brands steigern und nach welcher Art der Zusammenarbeit sie bei Modelabels suchen. 
Fred Fan, Einkäufer, Layers, London
www.layerslondon.com 

Da die Marktbedingungen international zurzeit recht schwierig sind, besonders für unabhängige Boutiquen wie uns, schätzen wir Marken, die ihre Zahlungsrichtlinien an uns anpassen, die Produktexklusivität garantieren oder – sogar noch besser – unsere Designvorschläge annehmen: Schließlich bekommen wir von unseren Kunden, die diese Produkte kaufen, Feedback aus erster Hand und deshalb ergibt es durchaus Sinn, uns ein gewisses Mitspracherecht einzuräumen. Es muss auch unbedingt verhindert werden, dass es auf dem Markt zu Preiskämpfen kommt.

Kleinere Marken müssen genug Marktforschung betreiben, gleichzeitig aber auch ihre eigene Identität definieren, damit die Kunden sie im Laden wiedererkennen können. Heutzutage haben Designer das große Glück, Zugang zu sozialen Medien zu haben, über die Werbung gemacht werden kann, ohne Unsummen für das Marketing auszugeben. Wenn ein Label weiß, worauf es ankommt, ist das eine gute Ausgangsposition.

Kayoko Yuki, Einkäuferin, L’Appartement, Tokio
lappartement.jp/
Die Labels, die bei uns aktuell den besten Durchverkauf erzielen, sind die ukrainische Marke Vita Kin und die englische Linie Studio Nicholson. In beiden Fällen verkörpern die wichtigsten Stücke der Kollektion die Identität der Marke, die bei beiden stark visuell ausgeprägt ist.

[Wenn wir eine neue, unbekannte Marke ordern], sorgen wir zuerst dafür, dass unsere Mitarbeiter im Laden den Reiz der Produkte verstehen. Dann heißen wir die Brand bei einer Pressevorstellung im Shop [direkt nach Abschluss der Einkaufsphase, eine Saison im Vorhinein] offiziell willkommen und präsentieren sie den Medien und unseren besten Kunden. Mit diesem Event wird der Kaufwunsch unserer Kunden und sogar unserer Mitarbeiter in Bezug auf das Produkt angeregt und dies führt schlussendlich zum Verkauf. Außerdem ist es sehr wichtig, dass das Personal im Laden die Kleidungsstücke selbst anprobiert, da sie die Attraktivität des Produkts dann viel effektiver kommunizieren können.

Karen Harries, Gründerin, Boutiqueye Buying Consultancy, London
www.boutiqueye.com 

Eine der besten Methoden, um die Reichweite kleinerer Marken zu vergrößern, ist der Aufbau einer gewissen Absicherung über die sozialen Medien. Eine große Anhängerschaft auf Instagram ist heutzutage eine wirklich wichtige Währung, sogar aus der Perspektive eines Einkäufers: Zu den ersten Dingen, die ich mir bei einem neuen Label ansehe, gehört die Instagram-Seite und die Anzahl seiner Follower. Selbstverständlich ist das nicht der einzige entscheidende Faktor, aber es hilft, da viele Follower offensichtlich bedeuten, dass die Brand bereits gut etabliert ist, was im Store dann hoffentlich in zahlenden Kunden zu Buche schlägt.

Produktplatzierungen können die Verkaufszahlen ebenfalls antreiben und eine Partnerschaft mit Influencern kann den Bekanntheitsgrad erhöhen. Es gibt zwar einige, die für einen einzelnen Post viel Geld verlangen, aber ich kenne ich auch genügend Leute, die nur zu gern bereit sind, junge Marken zu unterstützen und dies auch noch umsonst machen.

Kommunikation und Transparenz sind in der Zusammenarbeit mit Modemarken die beiden wichtigsten Faktoren. Die Modeindustrie ist komplett beziehungsgesteuert – es ist wichtig, während des gesamten Einkaufsprozesses ständig im Dialog zu stehen. Über die Jahre habe ich viele großartige Labels entdeckt, aber am Ende musste ich die Zusammenarbeit mit einigen von ihnen beenden, da die Kommunikation mit ihnen einfach nicht ausreichend war.

Kai Avent-deLeon, Inhaberin und Einkäuferin, Sincerely, Tommy, New York
sincerelytommy.com

Zu unseren Bestsellern gehören unsere hauseigene Linie Sincerely, Tommy und Mozh Mozh. Wir vermarkten [weniger bekannte Labels] außerhalb der sozialen Medien eigentlich sehr organisch. Mir gefällt vor allem unsere Produktpräsentation im Laden selbst, dank derer Kunden neue Marken direkt im Store entdecken können.
