THE KNOWLEDGE

REISE INS UNGEWISSE
WeAr FRAGTE TOPMANAGER FÜHRENDER MARKEN, WELCHEN RAT SIE RETAILERN GEBEN WÜRDEN, UM SICH AUF DEM MODEMARKT DER ZUKUNFT ZURECHTZUFINDEN UND RISIKEN ZU MINIMIEREN, UND WIE SIE IHRE HANDELSPARTNER UNTERSTÜTZEN

MARCO LANOWY, GESCHÄFTSFÜHRER, ALBERTO
Im Modebusiness gewinnen zunehmend die Local Heros, also jene Händler, die ihre Klientel immer wieder aufs Neue zu überraschen und zu inspirieren wissen und die mit einem unverwechselbaren Sortiment sowie einem unvergleichlichen Kundenservice das Gesuchte verfügbar machen. Mein Tipp daher: Vor allem lohnt sich das Investment in Markenbotschafter auf der Fläche! Denn sie sind es, die aus Kunden Fans machen. Daneben kann sich auch die Anschaffung neuer intelligenter Techniken wie sprachgesteuerter persönlicher Assistenten lohnen – zumindest in unserem Mönchengladbacher Concept Store feiern wir mit dieser Kombination große Erfolge.

ENRICO ROSELLI, CEO, LA MARTINA

Das aktuelle Modeklima lässt alle Akteure näher zusammenrücken, wir teilen Risiken, Lösungsansätze und Know-how. Wir haben in Technologien investiert, über die wir ausgewählte Multibrand Stores als Abholstellen für KundInnen nutzen können, die unsere Produkte gekauft haben. Außerdem können unsere Retailpartner über unsere Plattformen je nach Bedarf auf unser Lager zugreifen und gemeinsame Kommunikations- und Marketingaktivitäten on- und offline organisieren, wodurch eine stärkere Beziehung zu uns entsteht. Wir versuchen, einen partnerschaftlichen Workflow zu etablieren, in dem jede Aktivität von der Person mit dem meisten Fachwissen dafür durchgeführt wird, wobei Gewinnmargen und Einkommen proportional aufgeteilt werden.
DAVID RAZON, CEO, SEVEN7ORIGINAL
Zur Risikovermeidung:
- Konzentrieren Sie sich auf Ihre Brand-Identität, um eine klare Abgrenzung zu bewahren
- Perfekter Kundenservice
- Gesetzliche Vorgaben einhalten und Datenlecks verhindern
- Aktuelle Trends kennen und regelmäßig benchmarken
- Verfolgen Sie Ihre Aktivitäten
- Vermeiden Sie Wartezeiten an der Kasse
- Widmen Sie dem Aussehen Ihres Ladens viel Aufmerksamkeit


Der Schlüssel zum Geschäftserfolg in der Zukunft:
- Service ausweiten: Click and Collect, mehrere verschiedene Zahlungsmethoden etc.
- Onlinepräsenz einrichten und innovativ bleiben
- KundInnen mit „kleinen Geschenken“ das besondere Etwas bieten
- Legen Sie Wert auf gute MitarbeiterInnen
- Social Media: Bauen Sie sich eine Follower-Gemeinschaft auf und belohnen Sie sie mit maßgeschneiderten Aktionen

JOCHEN BAUER, INHABER, HEINZ BAUER MANUFAKT
Ich glaube nicht, dass Risikominimierung die Aufgabe von Unternehmern sein sollte. Wenn es so etwas wie einen „sicheren Hafen“ im Modehandel gäbe, dann würde man hinterher sicher nicht von einem spannenden Einkaufserlebnis sprechen können. Ich würde in Dinge investieren, die meine Authentizität und Glaubwürdigkeit untermauern. Und ich würde mich auf Spezialthemen konzentrieren und diese vom Ladendesign über die richtige Selektion der Produkte bis hin zu geeigneten Events konsequent zelebrieren.

Produktseitig beliefern wir unsere Handelspartner kurzfristig in der Saison punktgenau mit der Ware, die gerade am POS am meisten gefragt ist, auch mit Einzelteilen, Jubiläums-Editionen etc. Außerdem starten wir Werbekampagnen, die die Marke und die Handelspartner unterstützen.

ANDREW BERG, PRÄSIDENT, ROBERT GRAHAM 
In der schnelllebigen Modelandschaft von heute definieren KonsumentInnen Luxus nicht mehr über das Preisschild, sondern über die allgemeine Brand-Experience. Auf der Ladenebene liegt es an der Leitung vor Ort, ihnen eine Umgebung zu bieten, in der der Besuch im Store eine freiwillige und absichtliche Entscheidung ist, der dem Einkauf über andere Kanäle vorgezogen wird. Das kann über eine persönlichere Beratung oder über kuratierte Events und Aktivitäten erreicht werden, die KundInnen auf emotionaler Ebene ansprechen. Der stationäre Laden muss ständig eine spannende Brand-Experience bieten und KundInnen einen Grund zum Wiederkommen liefern.

MANUELE MUSSO, CEO, SPACE 2000
Unserer Meinung nach sollten Retailer mit Marken zusammenarbeiten, um gemeinsame Lösungsmuster zu entwickeln. Um auf diesem schwierigen Markt zu den Gewinnern zu zählen, sollten wir uns alle auf unsere Spezialgebiete konzentrieren, jedoch im Tandem arbeiten. Deshalb unterstützen wir unsere Handelspartner durch ein maßgeschneidertes Lösungsangebot für mehr Absatz, angefangen von Re-Order-Systemen bis zu kompletten IT/Logistik-Paketen.
ALEXANDRA CARNEIRO, GRÜNDERIN UND KREATIVDIREKTORIN, A-LINE 
Der beste Ratschlag ist für mich immer noch: „Vertrauen Sie auf Ihr Bauchgefühl!“ Wenn Sie auf sich selbst und diejenigen Personen hören, auf die Sie Tag für Tag zählen können, dann wissen Sie, wie Sie Ihr Business umsichtig und erfolgreich lenken. Deshalb sollten Sie zuallererst immer in Humankapital investieren.
