ÜBERLEBENSSTRATEGIEN UND TIPPS FÜR DIE ZUKUNFT
Quan, FIT
Die Markenbotschaft muss ganz klar und unmissverständlich auf Gesundheit und Sicherheit eingehen. Wir müssen uns verstärkt auf die Kostensenkung konzentrieren, um den Einnahmeausfall auszugleichen. Für Modemarken ist es von extremer Bedeutung, ihren Kunden eine Botschaft der Hoffnung zu vermitteln: Gesundheit, Optimismus, Positivität und Empathie.

Moylan, Fashion Snoops
Es ist sehr wichtig, nicht den Eindruck zu erwecken, Produkte zu bewerben. Angesichts der Pandemie sollten Kunden eher auf der Lifestyle-Ebene angesprochen werden, mit Wellness-Tipps, Rezepten oder Fitnesskursen.
Neves, Farfetch
Wir haben die Initiative #SupportBoutiques ins Leben gerufen, um kleinen Unternehmen wie folgt zu helfen: 

• Steigerung des Umsatzvolumens ihrer Produkte durch prominente Platzierung in unseren Marketingbotschaften, sozialen Medien, auf unserer Homepage und im Visual Merchandising

• Aufhebung bestimmter Service-Level-Verpflichtungen und Senkung weiterer Gebühren für die Nutzung unserer Plattform

• Wenn die Sicherheit der Mitarbeiter nicht garantiert werden kann, bieten wir an, das Inventar umzulagern und die Bestellungen über eines unserer Fulfillment Center zu erledigen. Hierbei verzichten wir auf unsere üblichen Gebühren für diese Dienstleistungen.

Der plötzliche Verlust von Milliarden Dollar bei der Nachfrage aus China kann offline nicht angemessen bedient werden, was bedeutet, dass das Engagement in China für unsere Marken- und Einzelhandelspartner weiterhin von strategischer Bedeutung sein wird. Der GTV (Außenumsatz) der Region China stieg während der bisherigen Krise schneller als der Gesamtmarkt an. Ab dem 1. Februar sind die Wachstumsraten für die Region China schneller angestiegen als 2019 insgesamt.
Hovman, Katharina Hovman
Meine Kunden – darunter viele Designer-Boutiquen – waren während des Lockdowns sehr kreativ und geschäftig! Sie nutzen Instagram, erstellen in kürzester Zeit kleine Onlineshops, organisieren Lieferdienste usw. Das funktioniert, weil sie ausgezeichnete Beziehungen zu ihren Kunden haben.

Als der Lockdown begann, haben wir mit unseren Kunden zusammengearbeitet, um die Winterbestellungen verantwortlich zu reduzieren und boten ihnen bessere Zahlungsbedingungen an. Wir müssen zusammenhalten! 
Ström, Mini Rodini
Wir haben die Produktion für die H/W-Saison zurückgefahren. Außerdem haben wir beschlossen, mehr in unsere eigenen E-Commerce-Geschäfte zu investieren und haben unsere Tätigkeiten in diesem Bereich erweitert.

Farrell, Eastman
Wir haben laufende Programme mit unseren Partnern für neue nachhaltige Stoffkollektionen. Wir nutzen diese Zeit außerdem, um unser Sensibilisierungs- und Bildungsprogramm mit unseren Partnerwerken über die Bedeutung von Nachhaltigkeit weiterzuführen.

Ding, DFO International
Wenn Sie ATS (zum Verkauf bereite Ware) haben, sollten Sie sie nach China verschiffen. Dort suchen die Geschäfte nach Sofortware, da sich ihr Kapitalfluss nach dem Einbruch im ersten Quartal langsam erholt. Suchen Sie auch nach Co-Branding-Möglichkeiten wie z. B. Crossover-Kooperationen, um die Sichtbarkeit Ihrer Marke zu erhöhen. 
Tillmann, Premium Exhibitions
Am Anfang der Pandemie haben wir unseren Ausstellern zugesichert, sie aus den unterzeichneten Verträgen herauszulassen und die bereits bezahlten Flächen vollständig zurückzuerstatten. Den gleichen Support und Zuspruch konnten wir dann im Gegenzug erfahren, als wir alle unsere Events aufgrund der Covid-19-Bestimmungen von Bund und Ländern absagen mussten. Unsere Maxime: Allein kommt man schnell ans Ziel, zusammen sehr viel weiter.
Schmidt, Messe Frankfurt
Es ist besonders wichtig, im engen Kontakt mit Kunden und Partnern zu sein. Dafür nutzen wir unsere Social-Media-Kanäle, über die auch viel dialogischer Austausch passiert, sowie unsere Newsletter. Außerdem haben wir in den letzten Wochen an einigen Webinaren teilgenommen. Und auch die Berichterstattung in der Fachpresse über kurze Interviews und Statements ist immens wichtig. 
Grieder, Tommy Hilfiger Global und PvH Europe
Mit der schrittweisen Wiedereröffnung unserer Stores weltweit vollbringen wir einen wahren Balanceakt zwischen strengen Gesundheits- und Sicherheitsvorschriften und einem bestmöglichen Markenerlebnis in den Geschäften.
Lanowy, Alberto
Als wir unseren Laden wieder eröffneten, war schnell klar: Die Kundschaft, die normalerweise eine Reise nach New York geplant hatte, fokussiert sich jetzt darauf Rad zu fahren, zu golfen, zu wandern und in den Biergarten zu gehen. Dafür brauchen sie Bekleidung und der Kostenpunkt für sechs Paar neue Hosen ist immer noch wesentlich geringer als der Flug nach New York.
Bentivegna, FIT
Einzelhändler wie Nordstrom, die bereits über eine starke E-Commerce-Präsenz verfügen, werden sich durchsetzen. Kontaktlose Abholungen werden zunehmen. Die Bereiche, auf die Sie sich konzentrieren sollten, sind die kontaktlose Kasse und der Kundendienst. Mit dem Angebot eines sicheren Kaufvorgangs können Einzelhändler ihren Kundenstamm halten. Verbraucher wollen von Retailern wertgeschätzt werden, deshalb ist jetzt die richtige Zeit, Programme für CRM und personalisierte Nachrichten einzurichten.
Broome, Ubamarket
Die Einführung von Einzelhandelstechnologie ist der Schlüssel, um den Einzelhandel zukunftsfähig zu machen und unsere neuen Kaufgewohnheiten zu unterstützen. Die Welt wird nicht mehr so sein wie früher – die Menschen legen mehr Wert auf Hygiene und Komfort, und Einzelhändler werden nach Möglichkeiten suchen, sich an die Veränderungen im Verbraucherverhalten anzupassen.

Lerner, Michael Stars
Am Anfang verbrachten unsere Musternäher ihre Zeit damit, nichtmedizinische Masken für Gesundheitseinrichtungen zu nähen. Dadurch war die Marke in aller Munde, was wiederum zu einer Verdreifachung unseres Onlinegeschäfts geführt hat. Die Menschen entdecken uns jeden Tag neu. Die Initiative für persönliche Schutzausrüstung hat es uns ermöglicht, einige der Verluste durch die Schließung unserer Fachgeschäfte auszugleichen.

Pons-Quintana Palliser, Pons Quintana
Wir helfen unseren Multibrand-Kunden mit den Zahlungsbedingungen und kompensieren einen Teil der potenziellen Verluste mit unserer eigenen Marge. Wir müssen auch an unsere Lieferanten denken, die im selben Boot sitzen wie wir, um den gesamten Zyklus zu unterstützen.
Bungardt, Lieblingsstück 
Verbraucher freuen sich gerade jetzt extrem darauf, wieder rausgehen zu dürfen. Da das Urlaubserlebnis und ferne Reisen in diesem Jahr voraussichtlich ausfallen werden, wird hoffentlich das Shopping-Erlebnis im eigenen Land um so mehr Freude bereiten. Und damit werden regionale Einzelhändler kräftig unterstützt.

Wir möchten gemeinsam mit unseren Handelspartnern eine neue Art der Begierde wecken. Vielleicht entstehen durch Ausverkaufsmeldungen auch mal wieder Begehrlichkeiten, anstatt permanente Verfügbarkeit durch hohe Lagerbestände!

Zu Beginn der Quarantäne wurden viele anstehende Auslieferungen verschoben, gestrafft oder auch ganz gezielt im Sinne unserer Partner und zu unseren Lasten storniert.

Henze, DuPont
Endverbraucher achten derzeit mehr denn je auf ihre Ausgaben. Wenn sie sich dazu entschließen etwas zu kaufen, dann wählen sie Marken, die ihre Werte widerspiegeln. Dies ist eine hervorragende Zeit, um Innovation bei der Materialauswahl für länger tragbare Modelle voranzutreiben. Durch die Wahl hochwertiger, nachhaltiger Stoffe zeigen die Kleidungsstücke im Laufe der Zeit eine bessere Leistung.

Um Endverbraucher einzubinden und ihre Loyalität zu sichern, sind Transparenz und Vertrauen von absoluter Bedeutung.
Arakawa, Laforet Harajuku
Die Sicherheit von Angestellten und Kunden muss gewährleistet sein. Um Kunden anzuziehen, muss eine Umgebung geschaffen werden, in der Menschen beruhigt einkaufen können. Ich möchte auch weiterhin den Spaß und die Klasse von Harajuku-Mode vermitteln.

Team Double Double 
Wir konnten [in der H/W-20-Kollektion] unsere Betriebskosten niedrig halten und die Sicherheit und Anstellung unseres Personals gewährleisten. 

Durch wettbewerbsfähige Versandkosten konnten wir Kunden halten, die nicht im Geschäft einkaufen wollten. Wir freuen uns auch darauf, unser Sortiment um Lifestyle- und Homeware-Produkte zu erweitern.
Morton and Leonard, Bitter Lemon
Wir betreiben weiterhin aktiv Marketing über PR-Aktionen, Magazine und soziale Medien, um unsere einzigartigen, nachhaltigen Marken, die von regionalen Designern und Kunsthandwerkern in Griechenland geschaffen werden, zu fördern. Wir erwägen derzeit eine Give-Away-Promotion, um unseren Kunden zusätzliche Kaufanreize zu bieten. 
Jiang, Chop Suey Club
Um unser Lager abverkaufen zu können, müssen wir unser Onlinemarketing kreativ einsetzen und unsere Kunden dazu bringen, sich auf vorhandene Produkte statt auf neue Produkte zu konzentrieren.

Cartwright, IPR London
Im derzeitigen Klima ist es wichtiger, Kunden über die wohltätigen Bemühungen eines Unternehmens und die Werte der Marke zu informieren, statt ein Kleid an jemanden zu verkaufen, der während der Quarantänezeit unter finanziellen Sorgen leidet.

Wir haben auch das Einkaufsverhalten in Ländern beobachtet, die als erste einen Lockdown verhängten, wie China und Italien, und gesehen, dass auf den anfänglichen Ausgabeneinbruch der Anstieg des E-Commerce und der WeChat-Verkäufe folgte, insbesondere auf dem Luxusgütermarkt. Nutzen Sie dieses Wissen, um Ihre Kommunikation zu steuern.

Musso, Space 2000
Um Kundenerlebnisse zu verbessern, konzentrieren wir uns auf die Neugestaltung unseres Onlinegeschäfts und planen, ein neues Einzelhandelskonzept einzuführen.

Carey, Lenzing
Es ist von absoluter Bedeutung, sich auf die Gesundheit und Sicherheit zu konzentrieren. Hygiene Austria, ein neues Unternehmen und Joint Venture der Lenzing AG und Palmers Textil AG, stellt Schutzmasken her. Während dieser Pandemie kommt es vor allem auf die Zusammenarbeit an.
Roselli, La Martina
Wir haben unsere B2B-Plattform eingeführt, um zufriedenstellende und ansprechende Erlebnisse zu ermöglichen. Hier können Multimedia-Inhalte und Materialien geteilt werden, zum Beispiel für die eigenen E-Commerce-Plattformen unserer Partner. Neben vielen weiteren Funktionen bieten wir hier auch Lösungen, um stationäre Geschäfte mit unserem zentralen Lager zu verbinden. 
