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Brandsdistribution.com
sperimenta nuovi metodi
di commerclahzzazmne
alPingrosso del fashion

Ita moda e piccoli invest-
k. ment, eilmottodiBrandsdi-
¥ wtribution.com, il poitale
che nasce come polo logistico di-

. stributvo di prodotti griffati, di-
ventato punto di riferimento dei
* grandi biand. Ci ha visto bene la

Idt, societa torinese che si occupa
dimodada 15 anni, valutando che

“in periodi certamente non'rosei

per I'economia globale il fashion-
business nton solo non & destinato
a cedere, ma anzi pud creare op-

* portunith vantaggiose soprattutto

per determinate . categorie di
buyer. Seinfattile deluxe boutique
situate al centro dellé grandi me-
‘tropoli (cosiddetti retailer difascia
‘Aedi punii vendita con forte po-
tere d’acqmsto (fasciaB) nonvacil-
lano nonsipud dlrea}trettantoper
i rivenditori pif1.piccoli {fascia C)
chenonvegliono rinunciareall‘al-
ta moda manon possono permet-
tersiinvestimentiazzardati.«L'ap-
proccio con i grandi marchi inier-
nazionali comporta un ordine mi-

nimo di circa 40.000 euros, spiega

Carle Tafuri, direttore generale di

Idt. «Questo non spaventa i grandi

rivenditori, ma inibisce il cliente
privato nella creazione di un cor-
ner d'alta meda presso proprie
punio vendita. Ridurre I'investi-
mento iniziale, ad esempio fino al

- valore di 3.000 euro, incoraggia

Pacquisto e per-

metteilcollaudo -
del marchio in SEilmmdmilg_
confronto al tar- s;m anche i siti
oo O G-Commerce
get di riferimen aldgtiaglio _

Tow,

|

Su  questo ©HESiIMKARG

portale B2B & al sistoma
possibile acqui-

‘starecollezionispeciali inaccordo

conisingolimarchie tranchedelle
stagioni passate, e quindi permet-
tere all'azienda madre di recupe-
rare partedelfatturato persoacau-
sadiunainadeguata programma-
zione o della concorrenza a basso
costo. Inoltreosservandoflrendsi
Jota che dopo la fase di collaudo
delbrand, ilnegoziante & orientato
verso F'inserimento stabile di quei
prodottinellasuarosa d’offertaesi
rivolge al rivenditore locale.

I risultati del primo qu1nquen~
nio di attivitd online sono pit che
soddisfacenti: il giro d’affari del-
I'ultimo anno & stato di 12 milioni,
sono 17.000 i rivenditori iscritti e
182 i-paesi del mondo coinvolti.
«Nasciamo come servizio per i
clienti estexi, soprattutto per quel-
Ii situati in dree geografiche dove
T'accesso alle griffe & pitt difficile»,
aggiunge Tafuri. «] nostri migliori
mercati sono Romania, Polonia, .
Grecia, che anche se in molii casi
nonpossonopermetter51speseaz—
zafdate non rinunciano alla qua-
litan, CalvinKlein, Balenciaga, Bul-
gari, Cefruti sono solo alcuni def |
.marchi che hanno stretto accordi
colportale, rassicuratidailaserieta
dei retailer iscritti al network (tutti -
con licenza di vendita regolare e
parntaIva)edaH’mnovaﬂmta diun
sistema basato unicamente sal
contatto virtuale: non esistono
showroom, non ¢’2 accesso ai ma-
gazzini per “toccare” la merce, si
navigaintormoaschedeinformati-
ve e materiale fotografico e questo
permetie una notevole riduzione
di costi {ordine minimo di 500 eu-
1o} e dei tempi di consegna (non
piu di 4 giorni). I portale & “linka-

0" daolire 20 siti di e-commercee
vendite private, che tramute il suo
network possono contattare circa, -
30milienidiclienticonunasolaof-
ferta.
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