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L'HYPE CHE CIRCONDA IL "DROP"

Esther Stein

CHE COSA SONO I ‘PRODUCT DROPS’, PERCHÉ I MARCHI VANNO VERSO LE EDIZIONI LIMITATE E COSA POSSONO IMPARARE I RETAILER? WeAr INDAGA
 
I giovani consumatori che aspettano in fila davanti a un negozio sono un sicuro segno di una linea di prodotti ben pubblicizzata. È un fenomeno che nasce dal mondo delle sneakerhead: un modello in edizione limitata viene venduto in un punto vendita scelto in una data specifica con un preavviso minimo. I clienti si recano in questo negozio a frotte per mettere le mani sulle calzature - per una somma considerevole. Il concetto è iniziato negli anni '90 con la Air Jordan di Nike ed è stato portato a livelli senza precedenti dal marchio statunitense Supreme: le loro proposte  settimanali spesso causano il blocco del traffico nelle vicinanze. In occasione di eventi di moda, come ComplexCon a Los Angeles, Hypefest a New York e Bread && Butter a Berlino, le fashioniste possono mettere gli occhi su modelli streetwear rari che sono spesso creati appositamente per l'occasione.

[bookmark: _GoBack]E proprio come lo streetwear e i suoi designer stanno conquistando il segmento del lusso, le product drops stanno facendo breccia nel mondo dell'alta moda. Sulla scia di Tod's, Moncler, Balenciaga e Louis Vuitton, il marchio britannico Burberry ha offerto sconti mensili - noti come "B Series" e venduti esclusivamente sui canali dei social media - dall'autunno 2018. "[Questo] ha spinto molto in alto i livelli di coinvolgimento online e ha attirato più clienti nuovi e giovani verso il marchio rispetto alla capsule di febbraio ", ha spiegato l'amministratore delegato di Burberry, Marco Gobetti.

Anche i rivenditori stanno entrando in azione. Lo scorso ottobre, Selfridges ha aperto la sua Designer Street Room a Londra, che presenta un'offerta di abbigliamento maschile basata non solo sulla stagionalità, ma anche sulle scorte di moda just-in-time strategicamente pianificate per tutto l'anno. L'obiettivo del negozio è quello di essere in grado di reagire rapidamente ai desideri in continua evoluzione dei giovani consumatori e di avere sempre un intrigante mix di prodotti. Se un rivenditore desidera approfittare delle offerte esclusive dei suoi partner, dovrà lavorare a stretto contatto con i marchi. Un esempio è il negozio di sneaker di Berlino Overkill, che attira i consumatori facendo uscire regolarmente modelli in edizione speciale. Il CEO Marc Leuschner spiega: "I produttori traggono vantaggio dalle nostre conoscenze e spesso vengono richieste le nostre previsioni di tendenza". Lo scorso inverno, quasi 500 persone si sono accampate davanti al negozio per mettere le mani su "EQT Support 93 / Berlin" di Adidas.

Alcuni addetti ai lavori ritengono che le product drops siano il futuro del retail, altri pensano che sia solo una tendenza passeggera. Indipendentemente dal campo in cui si schiera, una cosa è certa: se abbinata a una campagna di social media coordinata, le product drops possono aumentare significativamente il numero delle entrate. Perché non provarlo?
