BUSINESS-PROFIL
BUSINESS-EPIZENTRUM: ITALIEN

FÜR DIESE AUSGABE TRAF SICH WeAr MIT DEN CEOs VON DREI ETABLIERTEN UNTERNEHMEN AUS ITALIEN MIT VIELSEITIGEN MARKENPORTFOLIOS, UM SIE ZU IHREN GESCHÄFTSSTRATEGIEN UND BESTSELLER-VORHERSAGEN FÜR F/S 2019 ZU BEFRAGEN.
CAMPOMAGGI & CATERINA LUCCHI S.P.A.

[info box]
Gründungsjahr: 1983
Anzahl der Verkaufsstellen: Campomaggi: 1.100, Gabs: 675, Caterina Lucchi: 270
Anzahl der eigenen Stores: zwei, beide in Mailand, Corso Como 1
CEO: Marco Campomaggi
Sortiment: Accessoires
Hauptmärkte: Campomaggi: Deutschland, Italien, Frankreich, USA, Ferner Osten; Gabs: Italien, Deutschland, Japan, Südkorea; Caterina Lucchi: Italien, Frankreich, Spanien, Nordeuropa
Campomaggi & Caterina Lucchi S.p.A. wurde 1983 in Cesena, Italien, gegründet, als die Designer Marco Campomaggi und Caterina Lucchi mit der Taschenproduktion begannen, aus der sich die Marken Caterina Lucchi und Campomaggi entwickelten. 2005 traf das Duo Franco Gabbrielli, der fünf Jahre zuvor seine Linie Gabs mit wandelbaren, bunten Accessoires gegründet hatte. Bald einigte man sich auf eine Partnerschaft: Bis 2016 war Campomaggi & Caterina Lucchi weltweit exklusiver Franchisenehmer für Gabs. Im August 2016 übernahm das Unternehmen alle Anteile und machte Gabs zu ihrer dritten Marke.

Was sind ihre USPs? „Campomaggi bietet Taschen mit Herz, die die Geschichte der Menschen erzählen, die sie gefertigt haben“, sagt CEO Marco Campomaggi. Die Brand ist als zugängliche Luxusmarke mit Zielpreispunkten von 400-500 Euro positioniert. Ähnliches trifft auf Caterina Lucchi zu, eine Accessoiremarke für unabhängige Frauen, bekannt für ihren raffinierten Einsatz von Laser-, Stepp-, Perforations-, Stickerei-, Patchwork- und Webtechniken. Bei Gabs dreht sich alles um „Ironie, Farbe und Verwandlung“. Die Marke bietet verwandelbare Taschen mit den charakteristischen türkisfarbenen Knöpfen zu konkurrenzfähigen Preisen von 150-200 Euro.

Auch die Vertriebsstrategien unterscheiden sich: „Campomaggi hat den Fokus auf Nordeuropa, den USA und Australien. Caterina Lucchi verkauft 50 % in Italien und 50 % im Ausland, vor allem in Europa. Gabs konzentriert sich auf Italien, wächst jedoch auch in Asien, besonders in Japan und Korea, wo es bereits einige Monobrand-Stores gibt.“

Bestseller für F/S 2019? „Campomaggi hat vor Kurzem eine Taschenreihe aus ungewaschenem Leder eingeführt, die im Damensegment sehr erfolgreich gewesen ist. Bei den Herren ist die Linie ,Messina' aus Segeltuch der Renner. Für Caterina Lucchi konzentrieren wir uns auf laminierte Laserverarbeitung, während Gabs im September um das neue Produkt ‚Origabs‘ erweitert wird, das wahrscheinlich unser größter Erfolg wird“.

www.cclfashion.com 

GIADA S.p.A.
[info box]
Gründungsjahr: 1987
Anzahl der Verkaufsstellen: insgesamt 2.500 für Jacob Cohёn, Vilebrequin, Karl Lagerfeld und Hand Picked 
Anzahl der eigenen Stores: 300 Monobrand Stores, hauptsächlich über Franchise betrieben
CEO: Franco Catania
Sortiment: Menswear, Womenswear
Hauptmärkte: Frankreich, Spanien, Schweiz, Deutschland, Niederlande, Belgien, Skandinavien, Länder der ehemaligen UdSSR, Türkei, Kanada, arabische Staaten, Japan und Nordamerika
Giada S.p.A. mit Sitz in Adria, Italien, produziert und vertreibt seit über 30 Jahren Denim- und Casual-Kollektionen für etablierte Modehäuser. Zum Kundenportfolio zählten über die Jahre u. a. Yves Saint Laurent, Les Copains, Max Mara, Guess, Calvin Klein. Seit 2004 fertigt und vertreibt das Unternehmen exklusiv Denim von Jacob Cohën. 2017 gelang mit der Eröffnung von Giada America in New York der Einstieg in den US-Markt. In diesem Jahr unterzeichnete Giada zwei große Denim-Franchiseverträge mit Karl Lagerfeld und Vilebrequin und stellte sein erstes eigenes Label Hand Picked auf der letzten Pitti Uomo vor.

Was stand hinter der Entscheidung? „Wir wollten ein komplettes Giada-Produkt kreieren, über das wir unser Know-how in Bezug auf Qualität, Forschung, Handwerkskunst und das Design von exzellent geschnittenem Denim präsentieren können“, sagt CEO Franco Catania. In diesem Projekt verschmilzt das Fachwissen der Firma mit Schneiderkunst und Kreativität. Inspiriert von den Farben, Düften und Texturen des Amazonas-Regenwalds bietet Hand Picked unverwechselbare Mode aus hochwertigen Materialien, die das Ergebnis langjähriger und sorgfältiger Forschung sind. Die erste Kollektion für F/S 2019 besteht weitgehend aus Jeans; für H/W 2019 soll das Angebot erweitert, der Fokus auf nüchterner Eleganz aber erhalten bleiben. Für F/S 2020 will man eine komplette Kollektion anbieten.

Die Premium-Marke wird an nur 100 ausgewählte Stores weltweit vertrieben. Zur Zeit zählen u. a. Neiman Marcus (USA), Harrods (GB), TSUM (Russland), Santa Eulalia (Spanien), Vakko (Türkei), Landsmeeer (Südkorea), KaDeWe und Braun (Deutschland), N.K. (Schweden) und Silver Deer (Mexiko) zu den prominenten Retailern.
Die Bestseller für F/S 2019? „Denim-Jeans, aber auch mit Chinos sollte man rechnen. Wir sind überzeugt, dass wir mit unseren Gesamt-Looks punkten werden. Auf der Pitti erhielten wir tolle Reaktionen auf Shirts und Mäntel aus hochwertigen Naturfasern aus Japan mit italienischem Twist“.
giadafc.it 

www.handpicked.it 
GOLDEN SEASON S.r.L. und GOODFELLAS S.r.L.
[info box]:
Gründungsjahr: AT.P.CO: 2010; People of Shibuya: 2016; Skills & Genes: 2018
Anzahl der Verkaufsstellen: AT.P.CO: Herren 600, Damen 200; People of Shibuya: 350; Skills & Genes: 100
Anzahl der eigenen Stores: AT.P.CO: 5 (Start-up-Testphase); People of Shibuya: 0; Skills & Genes: 0
CEO: Luca Orsatti
Sortiment Menswear, Womenswear, Accessoires, Schuhe, Beachwear
Hauptmärkte: AT.P.CO und People of Shibuya: Italien, Spanien, Frankreich, Deutschland, Norwegen, Dänemark, Schweden, Russland, Schweiz, Japan, USA; Skills & Genes: Italien, Deutschland, Russland
Golden Season S.r.L. verfügt über Produkt- und Style-Büros in Italien sowie über Produktionsstandorte in Asien und verwaltet den Vertrieb für Modelabels weltweit. Zusätzlich führt das Unternehmen zwei eigene Brands: AT.P.CO und Skills & Genes. Luca Orsatti ist CEO von Golden Season und Goodfellas S.r.L., zu dem die Marke People of Shibuya gehört. Alle drei Labels unterscheiden sich in ihrer Ästhetik und Positionierung. „AT.P.CO ist im Mittelsektor angesiedelt, während People of Shibuya und Skills & Genes im Medium/Premium-Segment operieren“, so Orsatti. „Im Einkauf liegt der Durchschnittspreis für AT.P.CO bei 80 Euro, für People of Shibuya bei 150 Euro, für Skills & Genes bei 100 Euro“.

AT.P.CO ist eine Casual-Linie mit Fokus auf tragbarer Kleidung mit italienischem Flair. 90 % der Produktion und des Designs werden von Golden Season kontrolliert, was zu einer tollen Absatzperformance und Kundenloyalität führt. People of Shibuya ist „eine urbane Tech-Marke, die in der Stadt und in der Natur getragen werden kann“, sagt Orsatti. Hier kontrolliert die Firma die gesamte Produktionskette: Vom Styling des Produkts und der Stoffe in Hightech-Labors bis zur Fertigung in Italien und Asien, was höchste Qualität und konkurrenzfähige Margen sichert. Skills & Genes bietet Ready-to-wear für die moderne, entschlossene, elegante Frau, für die Originalität absolute Priorität hat.

Und die Bestseller für F/S 2019? „Bei AT.P.CO sind es Hosen, Blazer und Jacken“, sagt Orsatti. Bei People of Shibuya sind Hochleistungsmaterialien Trumpf: technisch und leicht, mit Softshell-Inserts und dreilagigen Stoffen. Auch bei Sneakers erwartet man gute Absätze, dank der Zusammenarbeit mit der traditionsreichen Sportmarke Lotto Leggenda: Für F/S 2019 steht ein neues Modell in drei Farboptionen an. Und Skills & Genes erhielt viele positive Reaktionen, besonders gut wurden Prints, erdige Farben und leuchtende Orange- und Rottöne angenommen. Gut geschnittene Leinenmode ist ein besonderer Erfolg.
atpco.it

peopleofshibuya.com

skillsandgenes.com
