Descrizione

La professione del fashion buyer si colloca quale interfaccia reale tra il prodotto e il cliente intermedio o finale. Le competenze quindi sono complesse: conoscere il prodotto, gli stili, l'evoluzione dei consumi nella nuova affermazione di individualità e l'immaginario di un cliente sempre più stilista di se stesso. Così la selezione dei prodotti privilegia quelli che hanno un significato che crea emozioni, identificando ciò che è cool per il proprio target. I buyer quindi sono anche trend scout, cool hunter con competenze antropologiche del sistema moda ma anche di marketing nella classificazione del prodotto: dalla logica del convenience, ovvero che soddisfano necessità, a basso prezzo ma anche basici e continuativi, a quella dello shopping che segue la logica emozionale legati spesso alle griffe alla capacità di queste di evocare attributi intangibili, e dello specialty identificabile nelle griffe come prodotti cult per i nuovi mind style. Si tratta di riconoscere l’identità di un prodotto, le sue risorse e capacità evocative e ancora conoscere la complessa relazione fra industria e distribuzione dove la seconda comanda a partire dallo sviluppo oggi dei concept store, departement store, del dettaglio specializzato, e degli strumenti e tecniche dedicati al commercio elettronico, al trade marketing, al visual merchandising attraverso anche l'istruzione di corner dedicati e del shop in shop. L'internazionalizzazione della distribuzione e la nascita delle marche commerciali invitano ad una lettura strategica della distribuzione in quanto teatro di incontro fra il consumatore finale e il sistema di offerta. 



