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КЛЮЧЕВЫЕ МОДЕЛИ СЕЗОНА ВЕСНА-ЛЕТО 2019, СКИДКИ И СЕЗОННОСТЬ

С НАЧАЛОМ СЕЗОННЫХ ЗАКУПОК WeAr СПРОСИЛ РИТЕЙЛЕРОВ СО ВСЕГО СВЕТА, ЧЕГО ОНИ ИЩУТ В СЕЗОНЕ ВЕСНА-ЛЕТО 2019, КАК ПОДХОДЯТ К ВОПРОСУ РАСПРОДАЖ И ЧАСТО ЛИ У НИХ БЫВАЮТ ПОСТАВКИ


НИКОЛЯ ИВАР, ОСНОВАТЕЛЬ, THE NEXT DOOR, АВИНЬОН, ФРАНЦИЯ 

Мы ищем не конкретные модели, цвета или материалы, а вещи, отражающие наши представления о моде. В этом сезоне, однако, в центре всеобщего внимания — рабочая и функциональная одежда.
В нашем магазине общенациональные распродажи проходят с 27 июня по 7 августа, но мы обычно устраиваем и закрытые распродажи на сайте неделей раньше, чтобы привлечь клиентов из других стран. В течение года мы своевременно предлагаем нашим местным и интернет-покупателям скидки на отдельные вещи и бесплатную доставку на некоторые бренды. Однако мы не можем делать скидки на Comme des Garçons Play (Converse Play), Aesop, Byredo и Common Projects.
Мы постоянно пополняем ассортимент поставками брендов и держим клиентов в курсе ежедневными постами в соцсетях. Ассортимент пополняется до 150 раз в год. Кроме того, иногда приходится отслеживать даты релизов эксклюзивных кроссовок — в прошлом году у нас было около 80 релизов.
В последние 2-3 года модный цикл ускорился. Благодаря Инстаграму, потребители хотят надеть обновки и похвастаться ими как можно скорее. Наши клиенты покупают майку или рубашку каждые 2-3 недели. Чтобы удовлетворить этот запрос, мы работаем с независимыми лейблами — например, PLEASURES или Chinatown Market, которые не следуют традиционной сезонной модели.
www.thenextdoor.fr

СЕРГЕЙ КУБ, КРЕАТИВНЫЙ ДИРЕКТОР, BELIEF, МОСКВА, РОССИЯ 

Выбирая коллекции, мы придерживаемся основных правил: не гнаться за трендами; следить за качеством и функциональностью; исследовать каждую деталь вместе с дизайнером и его командой, чтобы хорошо разобраться в продукте. Так что в сезоне Весна-лето 2019 мы, как всегда, выберем модели, которые точно отражают философию дизайнера, имеют какие-то функциональные особенности и прослужат дольше одного сезона. Мы никогда не ищем конкретные модели или цвета.

За семь лет существования мы только однажды устраивали сезонную распродажу и никогда не делаем межсезонных. Ряд наших брендов выступают против скидок —Wolf’s Head, M & M, Peanuts & Co., Magical Design и другие маленькие локальные японские бренды, которые испытывают большие трудности, сотрудничая с иностранцами, и полностью ориентируются на местный рынок.

У нас представлены 36 лейблов, 30 из них базируются в Японии, поэтому мы привязаны к расписанию японского рынка. В течение сезона мы получаем одну-две поставки в месяц. Наша задача — предложить клиенту вещи, которые он сможет носить сразу, потому что, как мы заметили, каждый третий клиент, покупающий «на будущее», просто теряет интерес к вещи, если не надевает ее в течение 2-3 месяцев после покупки.

www.beliefmoscow.com 

ДАНИЭЛЬ БРУННЕР, УПРАВЛЯЮЩИЙ, KAUFHAUS MITTE, ШТУТГАРТ, ГЕРМАНИЯ 
У меня немного необычный подход к закупкам: никаких предзаказов, только продукты, которые уже в наличии. Это позволяет мне сохранять гибкость и корректировать заказ в зависимости от обстоятельств. Тренды для меня, по большому счету, не важны: я заказываю все, что привлекает мое внимание: правильный микс маленьких, региональных и международных лейблов.
В отличие от других магазинов, у нас главный период распродаж начинается довольно поздно. Некоторые бренды я не уцениваю никогда, потому что они не устаревают. Если продукт плохо продается, я снижаю цену, иногда даже в середине сезона. Поскольку я всегда в поиске новых лейблов, время от времени я могу сделать скидку на отработанный лейбл.
Некоторые клиенты всегда хотят вещи из последней коллекции — они сразу приходят в магазин и даже покупают летнюю одежду в январе. Но большинство клиентов скорее делает спонтанные покупки. Поэтому я периодически устраиваю внезапные распродажи на один-два дня. Покупатели узнают о них всего за несколько дней, зато получают (умеренные) скидки на весь ассортимент. Такие мероприятия я устраиваю раз в две недели: они хорошо проходят, освобождают место для новых товаров и радуют клиентов. 

www.kaufhausmitte.com

