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ЧТО ТАКОЕ ДРОПЫ, ПОЧЕМУ БРЕНДЫ ПЕРЕХОДЯТ НА СИСТЕМУ ЛИМИТИРОВАННЫХ КОЛЛЕКЦИЙ И ЧТО СТОИТ ЗНАТЬ ОБ ЭТОМ РИТЕЙЛЕРАМ? РАЗБИРАЕТСЯ WeAr 

Молодые покупатели, выстроившиеся в очередь перед магазином — верный признак разрекламированного дропа. Этот феномен родом из мира сникерхедов: лимитированная модель распространяется в определенной торговой точке в конкретный день, а предупреждают об этом чуть заранее. Клиенты толпами устремляются в магазин, чтобы заполучить свою пару обуви за круглую сумму. Сама идея появилась в 90-х с моделью Nike Air Jordan, а затем ее невероятно раскрутил американский бренд Supreme: их еженедельные дропы нередко провоцируют транспортный коллапс. На модных событиях, таких как ComplexCon в Лос-Анджелесе, Hypefest в Нью-Йорке и Bread&&Butter в Берлине, модники могут полюбоваться редкими моделями обуви, часто созданными специально по этому случаю. 
Так же, как уличная мода и ее дизайнеры захватывают премиальный сегмент, дропы проникают в мир высокой моды. Наступая на пятки Tod's, Moncler, Balenciaga и Louis Vuitton, традиционный британский бренд Burberry с осени 2018 запустил ежемесячные дропы, известные под названием 'B Series' и продающиеся исключительно через соцсети. «Это сильно повысило уровень онлайн-вовлеченности и привлекло к бренду вдвое больше молодых и новых покупателей, чем февральская капсульная коллекция», — объяснил CEO Burberry Марко Гобетти. 
Ритейлеры не отстают: в этом октябре Selfridges открыл в Лондоне раздел Designer Street Room с мужской одеждой, где предложение формируется не только по сезонному принципу, но и благодаря горячим дропам модной одежды, которые стратегически планируются в течение всего года. Цель универмага — быстро удовлетворять постоянно меняющийся спрос молодых потребителей и в любое время предоставлять им интересный ассортимент. Если ритейлер хочет извлечь прибыль из эксклюзивных предложений своих партнеров, он должен тесно сотрудничать с брендами. Пример — берлинский магазин кроссовок Overkill, который заманивает покупателей регулярными дропами лимитированных моделей. Глава компании Марк Лойшнер объясняет: «Производители выигрывают от наших познаний. Нас часто просят прогнозировать тренды». Прошлой зимой почти 500 человек осаждали магазин ради специальной модели Adidas — ‘EQT Support 93/Berlin’.
Некоторые инсайдеры полагают, что дропы — это будущее ритейла, другие считают их просто скоротечным трендом. К какому бы лагерю ни относились вы, одно можно утверждать точно: в сочетании со скоординированной кампанией в соцсетях дропы могут значительно увеличить проходимость и доход. Почему бы не попробовать?
