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DER MODEKALENDER WIRD IMMER VOLLER – VIELLEICHT SCHON ZU VOLL?

Am Ende des Sommers sichtet man die Kollektionen für die nächsten Saisons. Im Angebot sind: die aktuelle Womenswear für F/S 2015, Pre-Fall 2015, Konfektion für H/W 2015, Resort 2016, Haute Couture H/W 2016 und Menswear F/S 2016. Im September beginnen die Shows der Womenswear für F/S 2016. Im Mai eröffnete Chanel die Präsentationen der Pre-Collections mit einer Riesenshow in Seoul, Südkorea. Danach blitzen weltweit zwischen Palm Springs (Louis Vuitton), New York, London, Paris und Mailand immer neue Resort-Trends auf. Bei jedem Designer haben sie einen anderen Namen, je nach Vorliebe heißen sie Cruise-, Resort- oder Pre-Spring-Collections.

Das Schema bleibt jedoch überall gleich: Kunden warten monatelang auf ihren „Lieblingstrend vom Laufsteg”, während sie unaufhörlich mit neuen Trendideen bombardiert werden. Darüber hinaus suchen Modeunternehmen ständig nach neuen Präsentationsformen – neuester Trend: eine kombinierte Show mit der Herren-Hauptkollektion und Resort Capsules für Damen. Auf der Mailänder Fashion Week für H/W 2016 setzten Luxusmarken wie Gucci und Prada, aber auch Brands wie Marcelo Burlon County of Milan dieses Konzept bereits um. Im Juni ging Emilio Pucci noch einen Schritt weiter und präsentierte „The Pilot Episode“: eine Vorschau des neuen Creative Director Massimo Giorgetti mit einigen urbanen Kreationen aus der Damenkollektion F/S 2016, um das Interesse des Publikums auf die Präsentation der vollständigen Kollektion im September anzuheizen. 
Und noch ein Trend bringt den saisonalen Orderrhythmus durcheinander: die sogenannten Ready to Sale Capsule Collections. Diese Modelle sind unmittelbar nach der Modenschau in Flagship- oder Department-Stores erhältlich. Moschino unter der Leitung von Creative Director Jeremy Scott nutzt dieses Konzept bereits seit mehreren Saisons äußerst erfolgreich. Andere Labels folgten, so auch die junge italienische Herrenmodemarke Leitmotiv: „Wir wollten unseren Kunden einen Ready-to-Sale-Service mit kurzen Wartezeiten anbieten und ihnen so die Möglichkeit geben, bereits jetzt einen Vorgeschmack auf F/S 2016 tragen zu können.”
Was bedeutet all dies für den Kunden, sorgen diese Konzepte nicht für Verwirrung? „Ich glaube nicht”, sagt Beppe Angiolini, Ehrenpräsident der italienischen Modeeinkäuferkammer und Inhaber der Boutique Sugar in Arezzo. „Die Idee ist sehr positiv, sie bringt Bewegung in den Jahreskalender. Das Tempo im Modebusiness ist heute sehr hoch und Designer leisten Unglaubliches, indem sie alle sechs Monate neue Kollektionen entwerfen. Egal ob Capsule oder Ready-to-Sale, alle neuen Ideen sind immer willkommen, da sie für Spannung sorgen und positive Energie verbreiten. Retailer müssen sich diesem neuen Ablauf jedoch anpassen.”

Laut den Branchenprofis erfüllt dieses neue System die Wünsche der Kunden und ist der Schlüssel zu wachsenden Umsätzen. Wenn die Vorteile dieses neuen Zeitplans richtig ausgeschöpft werden, werden auch Boutiquen als aktive Teilnehmer davon profitieren.
