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" NUN AUCH LADIES. Nach der
erfolgreichen Finfithrung seinier Men’s-

Kollektion im deutschen Mai kt bringt
das britische Kultlabel Ben:Sh

; fur Frithjahr/Sommer:99 1

. Shirts fiir Miidchen-und Fratten::Das
Programm umfaRt rund 30 Styles in

Gesehen bei Ben Sherman

der fiir Ben Sherman typischen schlan-
ken, kérperbetonten Sithouette. Zu
den Kernprodukten der Kollektion
gehoren Lang- und Halbarm-Shirts in
Cotton/Polyester- sowie Cotton/Pope-
line-Quualititen. Wichtig auRerdem:
Hightech-Fabrics mit Lycra, Nadel-

streifern-Optik sowie der Look der 60er

Jahre.

oy o 3 ¢
ﬁr{A ist keine GroBe-Gréfen-Kollek-

tion, ist aber trotzdem fiir hochwertige
DOB-Sortimente interessant, bei denen
auch eine Klientel ab Grée 42 bedient
wird. Die Kollektion des italienischen
Herstellers juvenilia ist seit drei Saisons
auf demn deutschen Markt und bietet
Mode von Grofe 36 bis 48. Manche
Styles gibt es sogar bis zur Groe 50. Die
Retourenquote ist laut Dorothee
Griese, Vertrich Deutschland/Holland/-
Osterreich, ,gleich Null“. Die EX-Preise
fiir einen Anzug liegen bei ca. 450 DM.
Ausgeliefert wird ab Dezember.

Neu bei Juvenilia ist das Label iHa
International choisi par Catherine
Deneuve. Hier liegen die EK-Preise zwi-
schen 148 DM fiir Tops und 650 DM
fiir Kostiime. Ausgeliefert wird ab
Januar. Diese Kollektion gibt es bis zur
Grofle 44. Zielgruppe beider Labels ist
die ,gepflegte Dame”, Eine Werbe-Kam-
pagne mit der Imagetriigerin Catherine
Deneuve ist fiir die kommende Saison
geplant. Vertrieben werden beide Li-
nien von der Agentur Dorothee Griese
in Diisseldorf.

EROFFNUNG. Ende September
wird Gt o Kern persdnlich je einen
Shop fiir seine DOB- und HAKA-Linie
bei Engelthorn & Sturm in Mannheim
eréffnen. AnlaBlich der Erdffnung
werden handsignierte Modezeichnun-
gen an interessierte Kunden verkauft.
Der Erlds geht an die Nordoff/Rob-
bins-Stittung, die mit ihrer Musikthe-
rapie autistischen und schwer behin-
derten Kindern hilft.
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eanuts”, kénnte man zunichst
meinen. Aber es gibt mittler-
weile eine Menge von Mini-
Mitbewerbern des klassnschen
Beklexdungshandels
und Kleinvieh macht
in der Summe auch
Mist: Homeshopping
via Internet oder Spezi-
alversand beispielswei-
se oder VIP-Business,
womit Anbieter Garde-
robe in den Biiros der
Kunden oder bei de-
nen zu Hause verkau-
fen, oder avantgardisti-
sche Mafischneiderei-
en, mit denen sich Ab-
solventen von Mode-
schulen  selbstindig
machen, oder Ketten
fiir Makonfektion.
Hinter den Unternechmen und
Systemen stehen meist jiingere
ehrgeizige Frauen und Minner,
die ihr Geld als , eigener Herr” ver-
dienen wollen, bereit sind, ranzu-
klotzen und Wege auch abseits der
ausgetretenen zu gehen, und die
trotz aller bekannter Branchen-
probleme ihre Chance im Beklei-
dungsmarkt sehen.

Expansions-Pline

Ein Beispiel dafiir ist ,,Mangas”
mit Minildden, die Mafkonfektion
verkaufen. Mangas (zu deutsch:
Armel) kommt aus Spanien wie
Zara, Springfield, Mango. Begon-
nen hat man dort vor zehn Jahren
mit MaBhemden, vor vier Jahren
mit Minnermakonfektion. Der-
zeit soll es iiber 50 solcher Liden
geben, auBer in Spanien auch in
Portugal, Britannien, Frankreich,
Luxemburg und Mexiko.

Die Franchise-Kette macht mitt-
lerweile 30 Prozent ihres Umsatzes
auferhalb des Heimatlandes und
setzt, auch bei uns, auf weitere
Expansion. Derzeitiger Umsatz:
Gut 16 Mio. DM. Peanuts ange-
sichts deutscher Mainnerklei-
dungsumsiitze von fast 24 Milliar-
den. Aber auch andere, die uns
heute wehtun, manchmal sogar

‘PETRA MUTHMANN,

Partner in Miinchen die beiden ersten Mangas-

Shops betreibt, hat BWL studiert; war im Aus-

land, ist dort mit Franchise-Systemen in Kontakt
gekommen, hat danach hierzulande fiir Franzosen
auch Franchise-Modelle verkauft. Aber: »Angestelite
ist nicht meine Sache.” Sie will ihr »eigener
Herr” sein. ,Die Kunden kommen zu mir,
und es ist wahnsinnig interessant,

Manner gut anzuziehen.” Das
groRe Geld hat sie, die mit ihrem
Partner 1996 den ersten, 1997
den zweiten Laden eréffnete,
noch nicht verdient. Obwoht
beide rankiotzen miissen, ist
das vorerst auch nicht das
vorrangige Ziel. ,Wir sind
bescheiden.”

’

das Fiirchten lehren, haben einmal
kiein angefangen. T™ sprach mit
Petra Muthmann, die gemeinsam
mit ihrem Partner Klaus Bohrer in

Mangas-Shop in Miinchen

Miinchen die ersten beiden Man-

gas-Shops betreibt.
Die Maf3-Nahme

Bei Mangas nimmt man im
Laden Mal bei Anziigen, Sakkos,
Einzelhosen, Westen, Lederjacken,
Hemden, Pyjamas, stattet den Kun-
den zusitzlich mit Strick, Krawat-
ten, Socken und Manschetten-
kndpfen aus. Das klingt alles
andere als auBerge-
wohalich. Der Trick
besteht darin, daR
man mit preis-
giinstigen Kon-
fektionsanzii-
gen in Wettbe-
werb treten
kann. Und

hrem

Minildden mit Maf3-Konfektion: Mit diesem Konzept will
die spanische Franchise-Kette Mangas jetzt auf dem
deutschen Markt expandieren.

damit bedient man nicht nur Kurze
oder Uberlange, Krumme und
Bucklige oder einige Bodybuilder,
deren Training mittlerweile leicht
o jedes Konfektionsmaf
sprengt, sondern ,S6h-
ne” von Vitern, die
traditonsgemiR MafR
tragen, auch erstaun-
lich viele junge Leute,
| denen das ,Prestige”
eines Maflanzugs mit
durchknépfbaren Ar-
melknopflochern et-
was  gilt, Gberhaupt
Kunden, die das ,ulti-
mate label” suchen,
eben den Anzug oder
das tlemd, was ,nur
tiir sie” gemacht wor-
den ist.
Man mag dies fiir eine zu ver-
nachliissigende Zielgruppe halten.
Wenn man Psychologen und
Marktforschern glaubt, ist das
aber ein wichtiger Zukunftsmarkt.
Bei Mangas wird das Kaufen auch
tatsiichtich zum ,Erlebnis“; Es
braucht bis zu einer Stunde, bis
ein Kunde (fast immer in Anwe-
senheit von Frau/Partner/Freund)
vermessen ist und seinen Stoff

ausgesucht (und die Hilfte des--

Preises angezahlt) hat.

Des Pudels Kern

Zumindest psychologisch ist so
der Kauf von ,Kiton“ von der
Stange - Grofle 54, Auswaht unter
(wenn’s hochkommt) sechs ver-
schiedenen Modellen ~ zu einem
Mehrfachen des Preises vergleichs-
weise proll. Natiirlich schneidern
auch der Nobel-Neapolitaner, seine
feinen Mitbewerber und die exklu-
siven Liden, die sie fiithren, zu
himmelweit héherer Verar-
beitungsqualitit, ihren
Kunden im
Maf3-Tailo-

DIE MASSARBEIT AM POS

MANGAS-KONZEPT,

Grundformen festgestalit.
Der Kundé: Kann: dann
unter beliebigen Schnitten
auswihlen - einreihig,
zweireihig, verschiedene
Knopffronten, bet Hosen
verschiedene FuRweiten
mit oder ohne Umschlag,
mit oder ohne Bundfalten,
verschiedene Taschenld-
sungen. Beim Hemd ste-
hen rund 30 Kragenfor-
men (mit oder ohne Stiib-
chen)- und- unterschied-
liche Manschettenlésun-
gen zur Wahl. Auerdern
beim Anzug 200 Stoffe (in
vier Preisklassen -~ 499,
569, 619, 699 DM), beim
Hemd 300 Stoffe, ebenfalls
in vier Prexsklassen 89,99,

die Orders per Dateniiber-
tragung an die Systemzen-
trale. In der Regel soll das
Hemd innerhalb zwei bis
drei Wochen, der Anzug
innerhalb drei bis sechs
Wochen ausgeliefert sein.
So lautet die Theorie. Die
Praxis ist zuweilen anders.
Es gibt auch ,héingende”
Auftrige, vor allem wenn
zu Saisonende Stoffvorrite
(ein Drittel der Stoffe wird
saisonal modisch ermneuert)
zu Ende gegangen sind.
Das bedeutet dann Lie-
ferzeitiiberschreitungen —
und Arger mit den Kun-
den. Im Rahmen halten
sich Reklamationen bei
der Paflform. Muthmann
spricht von fiinf Prozent,
die man dann vor Ort
nachbessern mufl,

ring den Anzug ihrer Stof
fauswahl gern auf den Leib.
Aber das kostet dann gewal-
tig Bares. Und exakt da stecki
fir den Einzelhandel bej
MagBkonfektion (die neuer.
dings auch vermehrt von
mittelpreisigen Fabrikanten
angeboten wird) des Pudels
Kern.

Warum muf ein Modell,
das ohne Risiko und Kapital-
bindung verkauft werden
kann, genau so hoch kalku-
liert werden wie normale Vor.
orderware von der Stange?

Fortsetzung auf Seite 14




