BUYERS VOICES

ALLES WICHTIGE FÜR F/S 2019, SALES UND SAISONALITÄT
VOR DER BEGINNENDEN ORDERSAISON FRAGTE WeAr INTERNATIONALE RETAILER, WONACH SIE FÜR F/S 2019 AUSSCHAU HALTEN, WIE SIE REDUZIERUNGEN HANDHABEN UND WIE OFT SIE IHRE SAISONWARE WECHSELN.

NICOLAS IVARS 
GRÜNDER, THE NEXT DOOR, AVIGNON, FRANKREICH
Im Einkauf suchen wir nicht nur nach speziellen Modellen, Farben oder Materialien, sondern auch nach Kreationen, die unsere modische Vision verkörpern. In dieser Saison dreht sich alles um Utility und Funktionskleidung.

Im Laden laufen unsere nationalen Sales vom 27. Juni bis 7. August, aber auf unserer Website beginnt der Schlussverkauf schon eine Woche früher, speziell für unsere internationalen KundInnen. Ansonsten bieten wir unserer lokalen und digitalen Klientel pünktlich Reduzierungen auf einige besondere Designerstücke sowie kostenfreien Versand für bestimmte Brands. Allerdings gibt es bei uns keinen Nachlass auf Ware von Comme des Garçons Play (Converse Play), Aesop, Byredo und Common Projects.
Wir aktualisieren unser Sortiment regelmäßig mit Neuware unserer Marken und halten unsere Community mit täglichen Posts auf dem Laufenden. Im Jahr bedeutet dies bis zu 150 Updates unseres Angebots. Manchmal müssen wir uns an vorgegebene Launch-Daten für exklusive Sneakers halten – im vergangenen Jahr gab es bei uns 80 Launches.

Die Zeitfenster im Modekalender werden seit zwei, drei Jahren immer kürzer. KundInnen wollen ihre neue Mode so schnell wie möglich tragen und damit gesehen werden, vor allem über Instagram. Unsere KundInnen kaufen alle zwei bis drei Wochen ein neues T-Shirt oder Hemd. Durch unsere Partnerschaften mit unabhängigen Labels wie PLEASURES oder Chinatown Market, die nicht den traditionellen Mustern der Saisonalität folgen, passen wir uns dieser Nachfrage an.

www.thenextdoor.fr

SERGEY KUB

KREATIVDIREKTOR, BELIEF, MOSKAU, RUSSLAND
Bei der Auswahl von Kollektionen gelten für uns die Grundregeln: Folge keinen Trends; achte auf die Qualität; betrachte jedes Detail zusammen mit den DesignerInnen und deren Teams, um das Produkt wirklich zu verstehen. Deshalb suchen wir auch für F/S 2019 Kreationen, die die Philosophie der Designer zum Ausdruck bringen, eine bestimmte Funktionalität haben und Shopper länger als nur eine Saison glücklich machen. Wir suchen nie nur nach speziellen Farben oder Modellen.

In den sieben Jahren, die wir im Business sind, hatten wir nur einmal einen Saisonabverkauf. Bei uns gibt es keine Mid-Season-Sales. Mehrere unserer Brands geben keine Nachlässe, darunter Wolf’s Head, M & M, Peanuts & Co., Magical Design und andere lokale japanische Labels, für die es schwierig ist, mit internationalen Partnern zusammenzuarbeiten und die sich auf ihren regionalen Markt konzentrieren.

Unsere Markenliste zählt 36 Labels, von denen 30 aus Japan stammen, deshalb sind wir ziemlich an das Timing des japanischen Markts gebunden. Wir erhalten während der Saison ein bis zwei Wareneingänge pro Monat. Unsere Aufgabe ist es, die Modelle anzubieten, die unsere KundInnen sofort tragen können, denn uns ist aufgefallen, dass Shopper in einem von drei Fällen von „Zukunftskäufen“ nach zwei bis drei Monaten das Interesse am Produkt verlieren, wenn es nicht [sofort] getragen wird.
www.beliefmoscow.com 
DANIEL BRUNNER, 
GESCHÄFTSFÜHRER, KAUFHAUS MITTE, STUTTGART, DEUTSCHLAND
Ich kaufe eher untypisch ein: keine Vororder, sondern immer nur Lagerware. Somit bleibe ich flexibel und kann meine Bestellung den aktuellen Gegebenheiten anpassen. Trends spielen für mich keine Rolle, ich bestelle das, was ich für schön halte: einen guten Mix aus kleinen, regionalen und internationalen Labels.

Im Gegensatz zu anderen Shops starte ich den Haupt-Sale relativ spät. Es gibt Marken, die ich nie reduziere, weil sie zeitlos sind. Was sich nicht gut verkauft hat, wird reduziert. Auch gern mal während der Saison. Da ich immer auf der Suche nach neuen Labels bin, kommt es natürlich vor, dass ein ausscheidendes Label sofort reduziert wird.

Einige Kunden wollen immer die neueste Kollektion haben – die stehen sofort auf der Matte und kaufen auch schon mal im Januar Sommerteile. Der Großteil meiner Kunden kauft allerdings spontan ein. Deshalb biete ich in unregelmäßigen Abständen einen Blitz-Sale für ein bis zwei Tage an. Kurz vorher angekündigt, dafür dann aber (gemäßigte) Prozente auf den gesamten Bestand. Das passiert bei mir alle paar Wochen, kommt gut an, schafft Platz für neue Ware und zaubert den Kunden ein Lächeln ins Gesicht.

www.kaufhausmitte.com
