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IMMER BELIEBTER WERDEN STORES, IN DENEN KUNDINNEN MODE ANPROBIEREN, DIE SIE SPÄTER ONLINE KAUFEN

Mischmodelle aus Onlineshop und stationärem Laden, in denen KundInnen Produkte ansehen, probieren und sich dann nach Hause liefern lassen können, wurden bereits von Amazon und verschiedenen Händlern außerhalb der Modebranche getestet. Eine neue Generation von „Showroom“-Modeboutiquen kommt nun aus Japan: Ihr Geschäftsmodell, bei dem KundInnen ihre Lieblingskreationen vor Ort anprobieren sollen, verlagert den Fokus vom Kauf noch mehr in Richtung Erlebnis.

Im November eröffnete GU, die Schwestermarke von Uniqlo, ihren ersten Showroom-Store in Tokios Stadtteil Harajuku, in dem nur ein begrenztes Angebot der Damen- und Herrenkollektionen angeboten wird. Shopper können diese auf ihren Smartphones im GU-Onlineshop kaufen, wobei die Bestellungen an eine Wunschlieferadresse oder zur Abholung an die GU-Boutique versendet werden. Auch Zara eröffnete in Roppongi Hills in Tokio einen Pop-up-Onlineshop, der minimalistisch gehalten, optisch erfrischend und weniger vollgestopft ist als herkömmliche Filialen, da nur Einzelstücke präsentiert werden.

Auch unabhängige Retailer versuchen sich an dem neuen Modell. Das Reracs Fitting House von The Reracs ist ein Showroom für KundInnen ohne Lagerware. Vor Ort können nur Einzelstücke aus den umfangreichen Herren- und Damenmodenkollektionen gesichtet und anprobiert werden. BesucherInnen können die Mode danach über die iPads im Laden oder über ihre eigenen Smartphones kaufen. Nur wenige Tage später erhalten sie ihren Einkauf an die gewünschte Lieferadresse.

Aber nicht nur Retailer mit Niederlassungen folgen dem Trend: Onlinehändler sehen das Konzept als Chance, ihre Reichweite auf die Offline-Welt auszudehnen. Third Magazine ist ein erfolgreicher Onlineshop, der besonders viel Aufmerksamkeit auf seinen Kundenservice legt. Alle Mitarbeiter haben bereits Erfahrung als Stylisten oder Store-Manager und verfügen über spezielle Kenntnisse im Bereich Kundenberatung, bieten personalisierte Stylingempfehlungen, die jeweils auf die Bedürfnisse der KundInnen zugeschnitten sind. Nun veranstaltet das Unternehmen auch Offline-Stylingevents, bei denen Shopper Mode anprobieren und sich von einem persönlichen Stylisten beraten lassen können – eine neue Umsetzung des Showrooming-Trends.

Welche Vorteile bietet dieses Modell also? Erstens benötigt man weniger Geschäftsfläche, da vor Ort keine Lagerware verwaltet wird. Zweitens führt dies zu einem reduzierten Warenangebot, was für ein Luxus-Ambiente im Showroom sorgt. Drittens bietet es eine gute Plattform für zwischenmenschlichen Austausch zwischen den KundInnen und den erfahrenenen MitarbeiterInnen (vor allem am Beispiel Third Magazine), die Routinetätigkeiten wie Kassenbetreuung und Zahlungsabwicklung Algorithmen überlassen. Schließlich fallen dadurch auch die Wartezeiten an der Kasse weg, wodurch die Kundenzufriedenheit deutlich verbessert wird. 
