“现看，现买”如何运作 

Shamin Vogel

时代在变，行业也面临着新的挑战。2018年，WeAr与LA MARTINA的首席执行官ENRICO ROSELLI联手，讨论企业如何应对新趋势。 

Burberry是第一个以“现看现买”时装秀来跳上这股潮流列车的品牌。在最近伦敦时装周上Tommy Hilfiger的时装秀，观众不仅包括时尚界的专业人士，而且不同寻常地，也有平民大众。走秀还被直播到终端消费者的家中，他们可以通过这个品牌的电子商务平台立即购买在T台上看到的一切。这场时装秀的兴奋之情溢于言表，证明了消费者想要的，就是立即拥有产品。

La Martina也一样，刚设计了一个“Flash（快闪）”小型系列，将通过知名网红的社交媒体平台发布，并可立即接单发货。我们共同探讨终端消费者、零售商以及分销流程如何回应“现看现买”（简称SNBN）策略。 

1) 什么样的客户会被这个吸引？

简单回答：所有客户。年轻一代的反应更快，只是因为他们更精通数字技术。很快，Roselli相信，所有的客户群都希望能马上购买他们看到的所有东西。他说：“公司需要随时准备好向那些有兴趣购买服装的人提供服务。” 

2) 零售商应该如何回应？

首先，承认SNBN已成事实并开始做好相应的计划预算，为当季即买的货品预留采购限额，这将允许他们测试新产品，并从品牌的营销中获益。从长远来看，考虑调整员工的培训、设计和店铺布局，以容纳和有效适应更多快速发货的商品规划。可以被重新组合并允许为发布会完全改变空间的模块化家具可能是一个有用的工具。

然而，Roselli强调，零售商不仅要改变他们的方法和时间表，还要改变整个行业。这是一个新的商业模式，销售机构、商店、品牌和其他如贸易展等商业平台都必须尽早适应。

3) 这对市场营销和推广有什么影响？

SNBN提供了更多与网红一起工作的机会，其中包括人气高涨的明星。他们的人气是如此多变，以至于像传统模式般提前一年或更久地跟他们合作可能不明智。La Martina选择通过网红Mariano di Vaio来推广“快闪”系列，皆因他的目标群是一班非常特别的顾客，而且在为媒体和终端消费者发布的时候，他很“红”。各位零售伙伴也能从他的影响力中获益。

[bookmark: _GoBack]总的来说，执行“现看现买”就是把它融入现有的经营方式，而不是彻底的改变。正如Roselli所言：“现看现买并不是与传统的商业模式为敌，而是为营业打开新渠道，使用正确的商业模式寻找正确的渠道。”然而，行业需要更协调一致，协同工作，融入新的模式。今天，就要在所有领域中，无论是线下还是数字化，进行整合。
