МНЕНИЕ БАЙЕРОВ 

ОТНОШЕНИЯ С БРЕНДАМИ И ПРОДВИЖЕНИЕ МАЛЕНЬКИХ ЛЕЙБЛОВ

WeAr спросил ритейлеров со всего света, какие бренды продаются у них лучше всего, что они посоветуют маленьким лейблам для увеличения продаж и какого рода сотрудничества они ждут от брендов.

Фред Фэн, байер, Layers, Лондон
www.layerslondon.com 

Поскольку ситуация на мировом рынке сейчас довольно жесткая, особенно для независимых бутиков вроде нас, больше всего мы ценим бренды, которые готовы сотрудничать с нами на условиях постоплаты, работают с нами эксклюзивно и особенно те, которые прислушиваются к нашим советам по поводу дизайна: мы получаем прямую обратную связь от клиентов, которые покупают их продукцию, так что имеет смысл дать нам некоторое право голоса. Кроме того, важно следить за тем, чтобы на рынке не было ценовой войны.
Я думаю, что маленьким брендам необходимо тщательно исследовать рынок и создавать собственную идентичность, чтобы клиенты и магазины лучше их узнавали. В наши дни у дизайнеров, на их счастье, есть доступ к социальным сетям, которые позволяют продвигать продукт, не слишком тратясь на маркетинг. Если бренд знает, о чем я говорю, это уже хорошее начало.

Кайоко Юки, байер, L’Appartment, Токио
http://lappartement.jp/

Лучше всего мы сейчас продаем украинский бренд Vita Kin и английский бренд Studio Nicholson. В обоих случаях ключевые модели развивают темы, заявленные брендом, у обоих сильная визуальная идентичность.      
[Когда мы заказываем новый, неизвестный лейбл], прежде всего, мы разъясняем привлекательность продукта сотрудникам магазина. Затем мы представляем бренд СМИ и клиентам первого ряда на презентации, которую мы проводим для прессы в магазине [вскоре после окончания закупок, перед началом сезона]. Это мероприятие вызывает желание покупать продукт и у клиентов, и у самих сотрудников, и в конечном счете связано с продажами. Кроме того, важно, чтобы сотрудники сами примеряли одежду, потому что в этом случае они могут убедительно описать ее привлекательность.

Карен Харрис, основательница Boutiqueye Buying Consultancy, Лондон
www.boutiqueye.com 

Один из лучших способов продвижения для маленьких брендов — не жалеть времени на развитие социальных сетей. В наши дни большая аудитория в Instagram — крепкая валюта, даже с точки зрения байера: узнавая новый бренд, я чуть ли не первым делом проверяю его страницу в Instagram и количество подписчиков. Это, безусловно, не единственный решающий фактор, но это помогает, поскольку это, очевидно, означает, что у бренда уже есть сложившаяся аудитория, которую можно надеяться превратить в покупателей.
Продакт-плейсмент — тоже немаловажный фактор в том, что касается продаж, и работа с «агентами влияния» помогает распространить информацию. Да, многие из них требуют гонорар за каждый пост, но одновременно я знаю многих, которые рады поддержать новые, развивающиеся бренды и с удовольствием сделают это бесплатно.
[bookmark: _GoBack]Коммуникация и прозрачность — главное в работе с лейблами. Индустрия моды полностью завязана на личные отношения; постоянный диалог на протяжении всего процесса закупок очень важен. За годы я не раз находила изумительные бренды, но с некоторыми из них в конечном счете так и не смогла продолжить отношения, просто потому, что у них были серьезные проблемы с общением.

Кай Аман-де-Леон, владелица и байер, Sincerely, Tommy, Нью-Йорк
https://sincerelytommy.com

Лучше всего у нас продаются наши собственные линии Sincerely, Tommy и Mozh Mozh. Мы продаем [и менее известные метки] довольно традиционным способом, не прибегая к социальным сетям. Мне нравится продавать само пространство, позволяя клиентам исследовать новые бренды в магазине.


OTHOUEHI CEPERIAN M PO BN MATEHAIN AR08

B e e

[ —

o=y

s e e i i s
e e T

ey T o s s e o e

e e e s e o et




