VENDERE AI TEMPI DELLA PANDEMIA
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COME SI STANNO MUOVENDO I NEGOZI GRANDI E PICCOLI DEL MONDO IN QUESTO MOMENTO? WeAr HA EVIDENZIATO ALCUNE SOLUZIONI UTILI

Come ha recentemente sottolineato la società di consulenza internazionale McKinsey, i retailer di abbigliamento e specializzati si trovano di fronte alla necessità di ridefinire il ruolo del negozio. E’ fondamentale sviluppare una relazione personale con i consumatori, attraverso il marketing diretto tramite social media, e-mail, SMS, app e così via. La differenza tra lo shopping offline e quello online deve scomparire, ma soprattutto lo shopping deve smettere di essere solo shopping; deve diventare una conversazione, uno scambio di idee e una fonte di ispirazione e conforto.

Durante il lockdown, Selfridges a Londra ha dialogato con i suoi clienti, lanciando sfide (ad esempio, la sfida #Fullfridges in cui i clienti hanno nominato un eroe di Londra, e il vincitore ha vinto un frigorifero pieno di cibi gourmet di Food Hall), interviste (si pensi al direttore esecutivo Sebastian Manes in una video conversazione brillante con Rick Owens e Michèle Lamy), e così via. 

Lo shopping in boutique è uno strumento interessante per i rivenditori al fine di favorire le connessioni interpersonali con i clienti. Rothman a New York, un rivenditore di abbigliamento maschile, ha iniziato a offrire appuntamenti personalizzati per l’acquisto tramite FaceTime, a primavera dopo che l’obbligo di restare a casa è entrato in vigore in tutto lo stato. Hero, utilizzato da marchi come Chloé, rag & bone e Levi's, è un’applicazione mobile che consente di fare acquisti dal vivo ì, integrando chat, testo e video in un'esperienza completa.

SV Moscow ha mantenuto i contatti con i clienti tramite smartphone, fornendo non solo consulenza personale sulle loro proposte in vendita, ma anche conversazioni più generali sulla moda. Allo stesso modo, i dipendenti del grande magazzino russo TSUM si sono tenuti in contatto con i loro clienti tramite WhatsApp. Il colosso italiano della vendita al dettaglio La Rinascente ha lanciato con successo un servizio on demand su WhatsApp e WeChat alcuni anni fa; la sua popolarità è cresciuta durante il lockdown. Per coloro a cui manca fisicamente di essere in uno spazio alla moda, i negozi Très Bien di Malmö e Londra hanno offerto delle visite virtuali dei loro negozi chiusi durante le quali i consumatori hanno potuto parlare di fit e materiali con esperti del team.

Il ruolo del negozio sta cambiando in quello di un amico, consigliere e confidente, le vecchie regole della concorrenza non si applicano più. Poco prima dell'inizio della pandemia, il negozio multilabel Giglio con sede a Palermo ha lanciato un progetto digitale chiamato Community Store, un hub virtuale che riunisce circa 150 boutique italiane che promuovono l'etica del Made in Italy. Il progetto celebra le identità dei rivenditori locali e li mette in contatto con una clientela internazionale. C’è una forte domanda di cooperazione e condivisione nel panorama commerciale drammaticamente alterato dalla crisi di Covid-19, ci auguriamo di vedere più progetti in collaborazione per mantenere al vertice il retail della moda attraverso uno sforzo di squadra, unendo eventualmente ex rivali. WeAr terrà d'occhio questa tendenza e vi racconterà tutto nei prossimi numeri.
