ÜBER EINEN VERZÖGERTEN VERKAUF DER F/S-20-KOLLEKTIONEN
Tsikkos, Fashion.Anthropologist
Die Idee, aktuelle Ware einzupacken und zu lagern, um sie nächstes Jahr zu verkaufen, ist geradezu revolutionär. Sie setzt voraus, dass Modekreationen eine längere Lebensdauer haben können. Und sie bietet die Gelegenheit, nicht nur Fast Fashion zu überdenken, sondern auch die sofortige Befriedigung, die einige Modemarken damit gefördert haben. Wir müssten im Zuge dessen auch die Termine für Modenschauen, Messen und Auslieferungen überdenken. Warum sollte man Ware lagern und nächstes Jahr präsentieren, wenn dieselbe Ware bis September, und in einigen Fällen sogar bis Oktober zum vollen Preis verkauft werden könnte, wenn es wieder kälter wird und das Leben hoffentlich zu einer „Normalität“ ähnlich wie vor Corona zurückkehrt. Ist es wirklich sinnvoll, Sommerware im Juni zu reduzierten Preisen anzubieten?

„Klassische“, nicht trendabhängige Ware kann eingelagert werden, um nächstes Jahr verkauft zu werden. Auch Accessoires und Footwear sind Kategorien, die derzeit schlecht laufen und nächstes Jahr vielleicht besser laufen. Oberteile, Loungewear und Sportbekleidung können momentan immer noch vermarktet und verkauft werden.
Schmidt, Messe Frankfurt
Die aktuelle Saison ist leider ein Stück weit eine verlorene Saison. Insofern ist der Vorschlag, die Kollektion für F/S 20 ins nächste Jahr zu schieben, durchaus innovativ.
Bentivegna, FIT
Manche Basics, wie Denim-Shorts oder einfarbige Tops mit schlichten Silhouetten, können bis zum nächsten Sommer gelagert werden. So manche Swimwear kann auch zurückgehalten werden, solange sie nicht zu trendig ist. Ich denke nicht, dass Verbraucher im Moment planen, ihre komplette Garderobe zu erneuern. Allerdings werden sich manche nach einem Upgrade der Kleidung sehnen, die sie während der vergangenen Monate zu Hause getragen haben, und zu frischen Stilen und kräftigen Farben übergehen wollen.
Moylan, Fashion Snoops
Ich bin nicht sonderlich überzeugt davon, F/S-20-Kollektionen ein ganzes Jahr lang zu lagern und dann erst zu verkaufen, da Marken und Einzelhändler gerade jetzt Kapitalfluss brauchen, um zu überleben. Folgendes können wir jetzt verkaufen:

Emotionalen Maximalismus: die Freude an einer aufregenden Farbe, einem sinnlichen Material oder an einem Print, der Gefühle weckt. Durch die Vorstellung, sich von der Taille aufwärts zu kleiden (für Video-Calls), werden Tops zu einer Schlüsselkategorie. Viele leben derzeit in Loungewear und daher wird Mode „vom Bett auf die Straße“ weiterhin von großer Bedeutung sein. Strick und Pullover bieten Komfort und diese Klassifizierung wird zunehmen. Kleider sind schwieriger einzuordnen, da es wahrscheinlich weniger Anlässe dafür gibt, allerdings könnte zum Beispiel ein sexy Slip Dress leger gestylt werden (im grungigen Layer-Look).

Arakawa, Laforet Harajuku
Klassische Teile, Basics und Kultprodukte können leicht übernommen werden. Da es in diesem Sommer noch Ausgangsbeschränkungen geben wird, sind vor allem Kleidungsstücke, die bequem zu Hause getragen werden können, gefragt. Kommunikation findet außerdem vermehrt digital statt, daher können wir von einer erhöhten Nachfrage nach Looks ausgehen, die gut auf dem Bildschirm aussehen.

Denham, Denham
Die Frage ist aus vielerlei Gründen relevant: Kapitalfluss, Rabattierung, Kundenbetreuung und Verschwendung (Nachhaltigkeit). Wir haben beschlossen, unsere Saisons zu verschieben und die Ware bis Ende des Jahres zu verkaufen, indem wir anstatt einer vollen Kollektion eine kleine Capsule-Kollektion für die Wintersaison kreieren. Wir haben Sommer und Herbst verschoben, um die Abverkaufszeiträume aufzuwiegen. Aber wir haben derzeit nicht vor, Waren ein ganzes Jahr lang zu lagern.

Erkhov und Krymova, Dear Progress
Kleinere Marken haben eventuell weniger Spielraum. Aber Marken für Accessoires und Sonnenbrillen könnten nicht verkaufte Waren aus F/S 20 auch zu einem späteren Zeitpunkt anbieten.

Quan, FIT
Die einzigen Kleidungsstücke, die für F/S 21 zurückgehalten werden könnten, sind Basics und schlichte Modeteile, die zu den neuen Kreationen für F/S 21 passen.

Im Moment verlangen Verbraucher nach Basics, die gleichzeitig bequem sind. Athleisure-Verkaufszahlen steigen zur Zeit, da diese Kategorie dem Bedürfnis entspricht, bequem von zu Hause zu arbeiten.

Yadernaya, MGIMO und British Higher School of Design 
Ich empfehle, in der aktuellen Saison die neuesten Modetrends maximal umzusetzen. Die Situation fällt in den verschiedenen Klimazonen unterschiedlich aus, und an manchen Orten sind die Frühjahrskollektionen weiterhin relevant – vor allem, wenn Rabatte angeboten werden. Selbst wenn man keinen Profit mit der Ware macht, kann man wenigstens liquide bleiben. Das Basic-Sortiment kann durchaus auf H/W 20 oder F/S 21 verschoben werden.

Dapeng, China National Garment Association und CHIC
Klassische, hochwertige Mode kann auf jeden Fall bis F/S 21 gelagert werden. Rabatte sind nicht zu vermeiden, da Liquidität über Rentabilität geht. Allerdings ist sich die Branche einig, dass keine großen Rabattschlachten stattfinden sollten. Jetzt kommt es auf Solidarität an.

Provost, Tranoi
Wir wissen von unseren Ausstellern, dass die Kollektionen für  F/S 21 eine Mischung aus Looks für F/S 20 und frischen neuen Modellen sein werden. Diese Kollektionen sind wahrscheinlich kleiner, mit einer Mischung aus schlichten/neutralen Stücken und sehr kreativen Produkten.
Farrell, Eastman
Die Lagerung von Kleidung über einen Zeitraum von zwölf Monaten vermeidet Müll und das kann nur gut sein.
Carey, Lenzing
Viele Marken und Einzelhändler können ihren Bestand aufgrund von Verpflichtungen und Zahlungen gegenüber Lieferanten nicht halten. Saisonunabhängige Modelle, wie Strick-T-Shirts, Unterwäsche und Denim-Basics, können auf die nächste Saison verschoben oder innerhalb von Kollektionen neu vermarktet werden.

Tillmann, Premium Exhibitions
Sogenannte Klassiker oder Basics einer Kollektion sind meist ohnehin saisonunabhängig und kleine, unbekannte Marken sind viel flexibler als bekannte und global distribuierte Marken. 
Nastos, Informa
Basics und Nachschubartikel können gelagert werden, aber modische Produkte müssen für 2021 aktualisiert werden. 2020 und 2021 werden Sozial-, Wellness- und Umweltthemen die Verbraucherausgaben bestimmen.
Braglia, Brama 
Denim ist zeitlos und kann lange im Verkauf bleiben, da er saisonunabhängig ist. Die meisten Marken haben die Produktion für die Herbstkollektionen eingeschränkt, da die Bestellung der Stoffe in die Anfangszeit der Pandemie fiel.
Badon, theMICAM
Für unsere Branche könnte es von Vorteil sein, dem Beispiel der Automobilindustrie zu folgen und die 2020er Modelle für die Kollektion im nächsten Jahr zu überarbeiten. Idealerweise würden unsere Footwear-Hersteller für die 2021er Modelle einige der 2020er Modelle aufgreifen, um die Modetrends des Jahres 2021 widerzuspiegeln.
Grieder, Tommy Hilfiger Global und PvH Europe
Wir versuchen, die Lagerbeständigkeit der Produkte zu verlängern, indem wir die Herbstkollektionen bis November verkaufen und Drops und Styles strategisch rationalisieren. Unsere höchste Priorität ist die vollständige Optimierung der kommenden Saisons, ohne Einbußen bei Qualität und Verbraucheroptionen.
Catania, Giada
Wir werten derzeit den Vorschlag aus, Teile der F/S-20-Kollektion im F/S 21 neu vorzustellen, was ein nachhaltiger Ansatz wäre. Gleichzeitig arbeitet unser Unternehmen bereits an der neuen Kollektion und entwickelt Capsules, die auf Trends und vor allem auf unseren Bestsellern basieren. 

Lerner, Michael Stars
Wir hatten ein frühes Übergangsthema mit Baumwoll-Voile im Acid-Washed-Look  [für F/S 20] und haben die gesamte Linie ins Frühjahr  21 verschoben. Derzeit verkaufen wir viele Masken, Batik-T-Shirts und -Sweats, Baumwollgaze und Leinen.

Pons-Quintana Palliser, Pons Quintana
Das Einlagern von Produkten kann Unternehmen finanziell schaden. Unsere Verpflichtung für F/S 21 gegenüber unseren Multibrand-Kunden besteht darin, die Linien der laufenden Saison zumindest in einem Teil der Kollektion fortzuführen und Farben und Formen einzuführen, die die Looks ergänzen, die möglicherweise noch von F/S 20 in den Läden sind. Wir werden auch neue Trends vorstellen, denn der Markt kann nicht stehen bleiben.

Bungardt, Lieblingsstück
Da wir uns schon seit einiger Zeit unserem Endverbraucher zuliebe auf den „Ready to wear“-Gedanken eingestellt haben, startet bei uns der Sommer erst im April und zieht sich bis in den September. Selbstverständlich haben auch wir rechtzeitig versucht zu reagieren und die Sommerauslieferungen extrem gestrafft, sodass unsere Handelspartner nicht am Warendruck ersticken. Den Sommer komplett zu streichen, halten wir allerdings nicht für umsatzförderlich.

Henze, DuPont
Sollte es für Marken möglich sein, ihre Kollektionen in der nächsten Saison zu verkaufen, ist das ein überzeugender Schritt in Richtung Nachhaltigkeit. Oft ist die Alternative Verbrennen oder der Verkauf von Kleidungsstücken an Endverbraucher zu einem niedrigeren Preis, was wiederum die Wegwerfkultur in der Lieferkette begünstigt.
Roselli, La Martina
Die Verschiebung von Mode für F/S 20 auf F/S 21 haben wir mit Blick auf den Markt besprochen, aber wir denken, dass es nicht die richtige Entscheidung wäre. In Sachen Effizienz mag es Sinn ergeben, aber Mode sollte innovativ sein. Die Welt hat sich während der Pandemie verändert: Durch Anbieten derselben Modelle würde das nicht widergespiegelt werden.
Team Double Double
Die meisten Designer, mit denen wir gesprochen haben, haben ihre Kollektionen auf ein präziseres und schlankeres Angebot umgestellt. Ich glaube, Vorsicht ist der richtige Ansatz. Alles, was sich für zu Hause eignet, lässt sich am einfachsten verkaufen. Bei Produkten für größere Veranstaltungen – wie formelle Kleidung, Anzüge usw. –  lohnt es sich eventuell, diese zurückzuhalten.
Morton und Leonard, Bitter Lemon
Unser Bestand ist größtenteils saisonunabhängig, daher werden wir unsere Marketingstrategie für das Jahr weiterführen. Wir denken, dass Resortwear aufgrund der Reisebeschränkungen bis F/S 21 eingelagert werden könnte. Freizeitkleider werden sich auch nach Lockerung der Beschränkungen und mit Blick auf die bevorstehenden Sommermonate gut verkaufen.
Anlauf, Peek & Cloppenburg 
Die ersten Erfahrungen [hinsichtlich des Verkaufs seit Wiedereröffnung der Läden] zeigen, dass die Frequenzen in den Einkaufsstraßen sowie die Kauflust der Menschen deutlich geringer sind. Wir rechnen weiterhin mit Zurückhaltung der Kunden. Insbesondere bei wiederkehrenden oder zeitlosen Produktgruppen prüfen wir derzeit, Artikel über den gesamten Größenschlüssel aus den aktuellen Kollektionen einzulagern und im kommenden Jahr anzubieten.
Poletto, Pitti
Viele Länder haben die akute Phase der Pandemie überwunden oder sind gerade dabei, und in den Kaufhäusern und Geschäften werden die 2020er Sommerkollektionen bald erhältlich sein, wenn auch etwas später als gewohnt. Die neuen Kollektionen werden sicherlich kleiner ausfallen, aber es wird sie geben.

Xu, TUBE Showroom
Seit dem Lockdown in China Anfang des Jahres, also zu Beginn der Frühjahrssaison, sind die Verkaufszahlen für Winterbekleidung wie Strickwaren, Jacken usw. in den meisten Geschäften dramatisch zurückgegangen. Die allgemeine Resonanz ist, dass die meisten Stores die Produkte der F/S-20-Kollektionen bis H/W 20 lagern werden.
Lanowy, Alberto
Ich glaube daran, die Einzelhändler zu unterstützen und die Ware nicht zu diskontieren. Es geht um die Langlebigkeit des Produkts und wir haben ein weitergetriebenes Bestseller-Management eingeführt.

Produktkategorien: Masken sind die neuen Sneakers. Und Hybrid-Sport-Pants – wir werden uns auf die „Alberto Hybrid Sport“-Produktpalette konzentrieren – zum Segeln, Golfen, Wandern, Camping, Klettern und natürlich Biking.
Jiang, Chop Suey Club
Es ergibt keinen Sinn, Kleidung drastisch zu diskontieren, nur weil eine neue Saison bevorsteht. Das gilt auch in normalen Zeiten. Es ist absolut kein Problem, F/S 20 im F/S 21 zu verkaufen, solange der Kapitalfluss das zulässt.

Ich denke, F/S ist immer einfacher zu verkaufen als H/W: Die Einzelpreise der Artikel sind wesentlich niedriger und die allgemeine Nachfrage ist höher. T-Shirts, Brillen, Bademode und Homewear lassen sich immer gut verkaufen.
