Editorial 
Warum wird der Verkauf von Mode an einen größeren Markt immer mehr zur Herausforderung?

Abgesehen von exklusiven Designern und Haute Couture erlebt die Markenmode im Massensegment in Hinblick auf den Vertrieb an einen breiter gefächerten Markt gerade eine schwierige Zeit. Der Verkauf von Markenmode, insbesondere von Jeanslabels mit hoher Gewinnspanne, an eine riesige globale Zielgruppe war für über ein Jahrzehnt lang ein gutes und einfach zu betreibendes Geschäft. In letzter Zeit jedoch verkomplizierte sich das Business zusehends.

Warum ist das der Fall und was können wir unternehmen, um die Geschäfte wieder anzukurbeln?

Zuallererst muss einem klar werden, dass ein Großteil der heute entworfenen Mainstream-Mode nicht länger als Statussymbol gesehen wird. Diese Rolle übernehmen nun Smartphones und andere elektronische Geräte, zusammen mit Sneakers und Activewear. It-Taschen von Edelmarken wie Louis Vuitton, Gucci, Prada oder Michael Kors sind die einzigen Teile, die es auf die Wunschlisten der jüngeren Generation schaffen. Mode-Basics von Ketten wie Zara, Mango, H&M und manchmal sogar Primark werden zwar billig produziert, scheinen aber auf den ersten Blick so modisch, dass Qualität, Langlebigkeit und Einzigartigkeit oftmals in den Hintergrund rücken.

Mehr und mehr Konsumenten betrachten Shoppen und das regelmäßige Auffüllen ihres Kleiderschranks auf kostengünstige, optisch vertretbare Weise als ein Hobby. Dies hat natürlich Auswirkungen auf die Verkaufszahlen.

Aber bevor wir nun vollständig in einer Depression versinken, halten wir eine Sekunde lang inne und reflektieren die Tatsache, dass Kunden immer noch dazu bereit sind, oftmals unglaubliche Summen für ein Kleidungsstück auszugeben, das sie als speziell und begehrenswert erachten. Außerdem sind sie durchaus gewillt, für echten Service, Know-how und Beratung in die Tasche zu greifen. Das oberflächliche „Hallo, kann ich Ihnen behilflich sein?“ gilt längst nicht mehr als effektiver Kundenservice. Verkaufspersonal muss in der heutigen Zeit nicht nur topmotiviert auftreten, vorzugsweise durch bestimmte Anreize, sondern auch gut ausgebildet sein. Der Verkauf ist eine Kunst, kein angeborenes Talent. Detailliertes Wissen über die Mode, die verkauft wird, wie sie zu waschen ist, wie man sie kombinieren kann, Tipps zu Modetrends und so weiter: All das macht einen einfachen Verkäufer zu einem begehrten Shoppingberater. Andererseits müssen auch die Einkäufer ihren Job gut machen. Der Einkauf von Standard-Designstücken aufgrund eines reduzierten Risikos kann gefährlich sein, denn Läden wie Zara könnten das gleiche Teil anbieten, jedoch um vieles preiswerter. Es geht darum, die wirklich ikonischen Kleidungsstücke zu identifizieren und dass die Qualität einfach Priorität haben muss – noch vor Aspekten wie der Atmosphäre eines Ladens, dem Service oder dem Kaffee, Tee und Mineralwasser, die dem Kunden angeboten werden.

Die richtige Musik, der passende Duft und Produkte abseits von Mode sind heute ebenfalls gefragt. Die WeAr Academy hat deshalb einen Onlinekurs zum Training von Verkaufsteams ins Leben gerufen. Es ist eine kleine Investition, die jedoch bahnbrechende Ergebnisse liefern wird. Ihre Mitarbeiter werden nicht nur produktiver arbeiten, sie werden auch Spaß an ihrer guten Ausbildung haben und am Ende Zertifikate erhalten, die ihren Karriereweg positiv beeinflussen können. Mehr Informationen darüber finden Sie auf www.wearglobalnetwork.com/trainings.

Die Saison beginnt erneut mit den absolut wichtigsten Messen. Halten Sie Ausschau nach ikonischen Stücken, sie sind überall. Und freuen Sie sich schon jetzt auf „Season’s Best“ in unserer nächsten März-Ausgabe, wo wir einige der talentiertesten jungen Designer aus der ganzen Welt vorstellen. Haben Sie keine Angst davor anders zu sein, machen Sie es anders als der Rest!

Nicht zuletzt möchte ich noch den drei Gewinnern des „Best Fashion Retailer of the World Award“ 2014 herzlich gratulieren: American Rag aus Los Angeles, Lane Crawford aus Hongkong und Boon aus Seoul teilen sich diesmal die Auszeichnung. Sie sind drei Musterbeispiele an Leidenschaft und Hingabe zur Welt der Mode – Gratulation!

Viel Spaß mit dieser Ausgabe und alles Gute für 2015!
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