SPECIALE

LA MODA CAMBIA RITMO

Beatrice Campani

[bookmark: _GoBack]IL CALENDARIO DELLA MODA SI STA RAPIDAMENTE INTENSIFICANDO. MA QUANDO TUTTO QUESTO DIVENTA TROPPO?

Nel momento in cui scrivo l’estate sta finendo e se guardiamo alle presentazioni delle griffe per le prossime stagioni possiamo contare: le collezioni donna per l’attuale PE 2015, la pre-fall 2015, l’AI 2015 ready to wear, le linee resort 2016, l’haute couture per l’AI 2016 e le collezioni maschili per la PE 2016. Adesso, in Settembre sono in programma le presentazioni delle collezioni donna per la PE 2016. 

A Maggio Chanel ha dato il via alle presentazioni delle pre-collezioni con una grande sfilata a Seoul, in Corea del Sud. Da quel momento le tendenze delle linee resort hanno dilagato in tutto il mondo, tra Palm Springs (Louis Vuitton), New York, Londra, Parigi e Milano. Ogni designer le chiama come preferisce: cruise, resort o pre-spring. 

E’ sempre lo stesso discorso: i consumatori aspettano mesi per indossare i loro ‘trend preferiti’ visti in sfilata e allo stesso tempo sono bombardati con altre input. Inoltre le aziende stanno studiando nuovi format di presentazione, ad esempio mostrando le collezioni maschili insieme a capsule resort femminili. Alla settimana della moda di Milano per l’AI 2016 hanno seguito questo sistema brand del lusso come Gucci e Prada, e griffe sportive come Marcelo Burlon County of Milan. Inoltre – in Giugno - Emilio Pucci ha presentato ‘The Pilot Episode’: una preview della PE 2016 secondo il nuovo direttore creativo Massimo Giorgetti, che ha mostrato alcuni pezzi della linea donna. Lo stilista ha presentato la sua eccentrica ‘donna Pucci’ con alcuni pezzi ‘urban contemporary’, lasciando lo spettatore con la sensazione di non  riuscire ad aspettare settembre per vedere tutta la collezione PE 2016. 

Ma la ‘stagione degli ordini’ si complica ancora di più grazie ad un’altra idea: quelle capsule collections che potremmo chiamare ‘ready to sale’, ovvero pezzi presentati durante le sfilate e immediatamente in vendita nei department store e nelle boutique. Moschino, con il direttore creativo Jeremy Scott, segue questa strada da qualche stagione, e questi pezzi vendono molto bene. Altri brand hanno seguito questo trend, come la griffe Leitmotiv con la collezione uomo. ‘’Volevamo offrire un servizio ‘ready to sale’ ai nostri consumatori, con tempi di attesa molto brevi e dando la possibilità di acquistare una preview della PE 2016’’, dicono i designer di Leitmotiv. 

Ma tutto questo cosa significa per i consumatori? Crea confusione? ‘’Non credo – dice Beppe Angiolini, Presidente Onorario della Camera Italiana dei Buyer di Moda e proprietario della boutique Sugar, ad Arezzo, in Italia. ‘’E’ tutto molto positivo, crea ‘movimento’. Oggi il fashion system è diventato molto veloce, gli stilisti fanno un lavoro incredibile per presentare nuove collezioni ogni sei mesi. Capsule collection, linee ready to sale e ogni altra idea è benvenuta per creare movimento ed energia positiva. Ma anche i negozianti devono dare seguito a questo movimento’’. 

Ecco che secondo gli addetti ai lavori questo nuovo sistema soddisfa i consumatori ed è la chiave per intensificare le vendite. E così, sfruttando questi vantaggi, inevitabilmente anche le boutique riceveranno benefici se parteciperanno attivamente a questo movimento. 
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