REPORT

RUSSIA: STRATEGIE PREMIUM DI SOPRAVVIVENZA 

Maria Konovalova

IL SETTORE PREMIUM E CONTEMPORARY IN RUSSIA CONSIDERA NUOVE STRATEGIE PER RISPONDERE ALLA CRISI.

La Russia è stata un mercato in crescita per le collezioni premium e contemporary fin dalla fine degli anni '90, ma negli ultimi anni si è assistito a un cambiamento in questo segmento. Anoush Gasparyan, direttore commerciale di Fashion Consulting Group, afferma: "Il pubblico del segmento premium in Russia può essere diviso in due gruppi. Il primo preferisce i modelli classici, così indosserà una gonna a matita nera e pantaloni dritti per più di una stagione ... [Il secondo comprende] i clienti che vogliono i capi alla moda nell'armadio".

Dopo la crisi del 2014, entrambi i gruppi hanno cambiato drasticamente le loro abitudini. "I clienti premium hanno cominciato a comprare meno: ora progettano i loro acquisti e cercano alternative, passando a etichette più economiche di una qualità comparabile o cercando i loro marchi preferiti in punti vendita con sconti o outlet", spiega Gasparyan. Inevitabilmente, questo ha avuto un impatto sui negozi al dettaglio.

Debenhams, la catena di grandi magazzini internazionali che porta etichette come Star by Julien Macdonald, J by Jasper Conran, Lipsy e Red Herring, è entrata nel mercato russo nel 2006. Lo ha lasciato nel 2008 a causa delle perdite, poi è tornata nel 2012 ma chiuderà a settembre 2017. Podium Market, lanciato nel 2012 con  etichette come Bimba y Lola, Sandro, American Vintage e Ted Baker, ha lottato dal 2016 ed è stato finalmente acquistato da Reviva Holdings nell'estate del 2017.

Reviva possiede anche Debruss, il franchisee russo di Debenhams. Inoltre nel 2016 ha acquisito la controllata russa della catena finlandese Stockmann. Quest'ultimo è stato presente in Russia fin dai tempi dell’unione sovietica ed è il rivenditore più popolare del paese, secondo un recente articolo di Vedomosti, un noto quotidiano economico. Allo stato attuale vende Levi's, Boss Orange, Betty Barclay, Tommy Hilfiger, Geox e altre etichette medio-alte ben consolidate. Il piano di Reviva è quello di trasformare entrambi i Debenhams e Podium Market in negozi Stockmann. Probabilmente serviranno il primo gruppo di consumatori menzionato da Gasparyan, concentrandosi su prodotti di nomi ben noti a prezzi competitivi.

[bookmark: _GoBack]Nel frattempo, i consumatori del segmento premium devono essere conquistati con concept innovativi, nonché un bel brand mix. Alcuni negozi aperti di recente esplorano nuovi modi per soddisfare le esigenze di questo gruppo: Trend Island, multilabel con Maje, Numph, Nolo ecc. e Take Away, una catena che vende Diesel, Franklin & Marshall e Scotch & Soda, offre idee speciali come uno spazio per la lettura e una sala conferenze. Analogamente, Tsvetnoy Central Market che gestisce l'Università di Tsvetnoy, ospita regolarmente conferenze con esperti del settore moda. Inoltre organizza collaborazioni con i marchi e, con sorpresa, con altri rivenditori potenzialmente rivali: così nel 2017 ha aperto TSUM Denim, un pop-up di jeanswear curato dal grande magazzino TSUM. Tali esempi rivelano quanto sia importante per i negozi rimanere in sintonia con i cambiamenti e adottare strategie creative per rimanere a galla in tempi incerti.
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