PAROLES D'ACHETEURS

RELATIONS AVEC LES MARQUES ET MARKETING DES PLUS PETITES

WeAr a demandé à plusieurs détaillants à travers le monde quelles sont les marques qu'ils vendent le mieux, comment ils font pour augmenter les ventes de celles moins connues, et quel genre de coopération ils attendent de leur part.

Fred Fan, acheteur, Layers, Londres
www.layerslondon.com 

Comme le marché mondial est assez dur actuellement, en particulier pour les boutiques indépendantes comme la nôtre, les marques que nous préférons sont celles qui acceptent de travailler avec nous sur des échéanciers de payement, l'exclusivité de produits, ou, mieux encore, celles qui écoutent nos conseils en matière de design. En effet, nous sommes aux premières loges pour recevoir le feedback du client qui va porter leurs produits, par conséquent il est légitime d'entendre notre avis. Par ailleurs, il est vital de s'assurer qu'il n'y ait pas de guerre des prix sur le marché

Je pense que les marques plus petites devraient faire suffisamment d'études de marché, mais aussi construire leur propre identité, afin d'être plus facilement reconnaissables par la clientèle. De nos jours, les designers ont la chance d'avoir accès aux réseaux sociaux qui leur permettent de faire de la promotion sans avoir à dépenser beaucoup d'argent en marketing. Si la marque sait déjà comment faire, ce sera un bon début.

Kayoko Yuki, acheteuse, L’Appartment, Tokyo
http://lappartement.jp/

Les marques qui se vendent le mieux en ce moment sont la marque ukrainienne Vita Kin et l'anglaise Studio Nicholson. Pour les deux, des pièces maitresses mettent en avant les thèmes de la ligne, et chacune a une forte identité visuelle. 

[Lorsque nous commandons une nouvelle marque peu connue], nous réunissons d'abord l'équipe du magasin pour comprendre les points forts des produits. Ensuite, nous présentons la marque à notre clientèle moyenne et haut-de-gamme au cours d'une présentation à la presse en magasin [après la période d'achat, une saison en avance]. Cet événement nous permet d'augmenter le désir des consommateurs et de l'équipe elle-même d'acheter le produit, et cela aboutit à des ventes. Par ailleurs, il est important que les membres de l'équipe essaient eux-mêmes les modèles, pour mieux apprécier leur intérêt.  

Karen Harries, fondatrice, Boutiqueye Buying Consultancy, Londres
www.boutiqueye.com 

Pour les plus petites marques, l'une des meilleures façons d'atteindre la clientèle est de passer du temps à cultiver une forte présence sur les réseaux sociaux. Un compte Instagram puissant est d'une grande valeur aujourd'hui, même pour les acheteurs. C'est d'ailleurs l'une des premières choses que je vais faire, vérifier l'Instagram de la marque et ses followers. Il ne s'agit pas du seul facteur décisif, mais cela aide, car cela prouve que la marque a déjà établi un réseau, que l'on espère traduire en clients acheteurs.

Le placement de produits peut aussi largement contribuer lorsqu'il s'agit de ventes, et travailler avec des "prescripteurs" peut aussi aider à faire la promotion. Certes, la plupart se font payer pour un simple post, mais j'en connais quelques-uns qui sont contents d'aider de nouvelles petites marques et le font gratis. 

La communication et la transparence sont clés quand il s'agit de travailler avec des marques. L'industrie de la mode est complètement basée sur le relationnel. Avoir un dialogue constant durant le processus d'achat est très important. Au fil des années, j'ai trouvé des marques intéressantes, mais à la fin j'étais incapable de poursuivre les relations avec quelques-unes, simplement parce que leur communication est trop pauvre. 

[bookmark: _GoBack]Kai Avent-deLeon, propriétaire et acheteuse, Sincerely, Tommy, New York
https://sincerelytommy.com

Les marques que nous vendons le mieux comprennent notre ligne maison Sincerely, Tommy et Mozh Mozh. Nous vendons [les marques moins connues] d'une manière un peu organique en-dehors des réseaux sociaux. J'aime faire le merchandising de l'espace, permettre aux clients de découvrir de nouvelles marques en magasin. 
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