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GROSSE VERÄNDERUNGEN STEHEN BEVOR UND DIE INDUSTRIE MUSS SICH NEUEN HERAUSFORDERUNGEN STELLEN. WeAr DISKUTIERT MIT LA MARTINAS CEO ENRICO ROSELLI DIE KLÜGSTEN BUSINESS-STRATEGIEN FÜR 2018

Burberry war mit seiner „See Now, Buy Now“-Show 2016 einer der Vorreiter bei der Umsetzung des Trends. Auf der Londoner Fashion Week im Herbst 2017 waren im Publikum der Laufstegschau von Tommy Hilfiger nicht nur Modeexperten, sondern auch die Öffentlichkeit vertreten. Zudem wurde die Show als Livestream an Endverbraucher übertragen, die alles auf dem Laufsteg sofort über den Onlineshop der Marke kaufen konnten. Die Aufregung rund um die Show war greifbar und beweist, dass Konsumenten den unmittelbaren Zugang zu einem Produkt wollen.
Auch La Martina entwarf eine Flash-Capsule-Collection, die über die Social-Media-Kanäle eines bekannten Influencers beworben und sofort erhältlich sein wird. Wir besprachen, wie Endkonsumenten, Retailer und Distribution auf das Konzept „See Now, Buy Now“ (SNBN) reagieren.

1) Für welche Konsumenten ist dieser Ansatz interessant?

Die kurze Antwort lautet: für alle. Die jüngere Generation reagiert schneller, weil sie den Umgang mit der digitalen Welt gewohnt ist; Roselli glaubt jedoch, dass bald alle Kundengruppen erwarten werden, alles sofort kaufen zu können, wenn sie es sehen. „Unternehmen müssen bereit sein, jedes Kleidungsstück sofort an jeden interessierten Kunden zu verkaufen“, sagt er. 

2) Wie sollen Retailer darauf reagieren?

Zuerst sollten sie akzeptieren, dass SNBN gekommen ist, um zu bleiben – und dementsprechend ihre Budgets planen. Sie müssen einen Teil der Ressourcen für unmittelbare Einkäufe mitten in der Saison zurückhalten, damit sie neue Produkte testen und vom Marketing der Brands profitieren können. Auf lange Sicht müssen Mitarbeiter-Trainings, das Design und das Interieur der Shops verändert werden, um Lieferungen ohne Vorlaufzeit unterbringen und effizient vermarkten zu können. Einrichtungsmodule, die rasch umgebaut werden und eine komplette Umgestaltung der Räumlichkeiten für Launch-Events ermöglichen, können ein sehr nützliches Konzept sein. 

Roselli betont jedoch, dass nicht nur Retailer ihren Ansatz und ihre Planung anpassen müssen, sondern die Industrie als Ganzes. Dies ist ein neues Geschäftsparadigma, das Verkaufsagenturen, Läden, Marken und andere Handelsplattformen wie Fachmessen ebenfalls umsetzen müssen.

3) Welchen Einfluss hat dies auf Werbung und Marketing?

SNBN bietet mehr Chancen für die Zusammenarbeit mit Influencern, einschließlich aufsteigender Stars, deren Popularität so sprunghaft ist, dass es nicht klug wäre, sie bereits ein Jahr oder länger im Voraus zu verpflichten, wie das bei traditionellen Models der Fall ist. La Martina hat sich dafür entschieden, die Flash-Kollektion über den Influencer Mariano di Vaio zu promoten, der eine spezielle Zielgruppe anspricht und bei der Presse und den Kunden zum Zeitpunkt der Kollektionseinführung gerade sehr angesagt ist. Auch Retailpartner profitieren selbstverständlich von diesem Hype.

Insgesamt geht es bei der Umsetzung von „See Now, Buy Now“ um die Eingliederung des Konzepts in bereits bestehende Unternehmensstrukturen, nicht um eine grundlegende Veränderung. Roselli beschreibt es so: „Es geht nicht um SNBN oder das traditionelle Geschäftsmodell, sondern um die Eröffnung neuer Kanäle und die Anwendung der richtigen Business-Strategie für den jeweiligen Kanal.“ Allerdings muss sich die Branche besser in allen Umgebungen koordinieren, offline und online, damit sie im Takt mit der Einbindung dieses Ansatzes arbeiten kann. 
