Unterhosen zum Anfassen - SNOCKS startet im

stationaren Einzelhandel
Retail-Experte Stefan Castor verrat die Strategie des Unternehmens

Kurz nach seinem siebten Geburtstag begibt sich das Mannheimer
E-Commerce-Start-up SNOCKS auf unbekanntes Terrain. Das neue
Team-Mitglied Stefan Castor bringt die Basic-Brand in den stationaren
Einzelhandel und sagt selbstbewusst: “In zwei Jahren wollen wir Gberall sein.”
Er erklart, wie das gelingen soll und wo die Herausforderungen lauern.

Liebhaber:iinnen der
SNOCKS-Produkte haben kunftig
die Wahl: online bestellen oder
lieber in der Innenstadt einkaufen?
Die Marke fur Basic-Produkte
verkauft ab Oktober ausgewahlte
Produkte im stationaren
Einzelhandel. Sieben Filialen von
Peek & Cloppenburg machen den
Anfang, weitere Partner sollen und
werden laut Stefan Castor folgen.
Der 52-Jahrige wurde im Juli dieses
Jahres bei SNOCKS eingestellt, um die Integration des stationaren Einzelhandels
ZU Mmanagen.

Er bringt neun Jahre Erfahrung im Retail fur Marken im
Bereich Leg- und Bodywear mit und wusste schnell:
“Das ganze Thema wurde bei SNOCKS unterschatzt, es
ist klar, dass hier quick and dirty nicht funktioniert.”
Damit spielt Castor auf die Why-not-Mentalitat des
Mannheimer Start-ups an, die er nach eigener Aussage
sehr schatzt. Die Risikofreude sei eine grof3e Starke, die
jedoch im Retailbusiness mit Naivitat verbunden sei.

Die grof3te Herausforderung zeigte sich schnell: Lager
und Logistik von SNOCKS sind laut Castor bisher
ausschlief3lich auf den Online-Handel ausgelegt: falsche
Packungsgrof3en, keine EAN-Codes und nicht die
richtige Verpackungsart. So musste jedes Produkt aus-
und neu verpackt werden. Castor sagt ruckblickend: “Ich
hatte eine leichte Vorahnung, dass es mehr Arbeit
werden wurde, als wir alle gedacht haben, aber ich hatte gehofft, dass es
trotzdem etwas schneller geht.”
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Anders als geplant, muss SNOCKS nun zumindest fur den Anfang ein eigenes
Lager fur den Retail aufbauen. Castor ist trotz dieser kleinen Kapitulation
zuversichtlich, dass der Start im Einzelhandel ein Erfolg wird. “SNOCKS ist
mittlerweile eine angesagte Brand, wir bekommen also viele Anfragen, was uns in
die Karten spielt”, sagt der Retail-Experte. Den ersten Zuschlag hat Peek &
Cloppenburg mit sieben Filialen bekommen. Folgen sollen weitere Modehauser,
anschlieBend der Schuh-Retail und im dritten Quartal 2024 soll es in den
Sport-Retail gehen.
“Mir ist wichtig, dass wir Partner
finden, die denselben Vibe haben”,
sagt Castor und erganzt: “lch
mochte unsere mediale
Online-Power in den Retail holen
und aus dem Einkaufen ein
Shopping-Event machen.” Nur so
kann man laut dem 52-Jahrigen
dem Innenstadtsterben
entgegenwirken.

Eines dieser Events plant Castor

bereits mit dem  Modehaus

Lengermann & Trieschmann (L&T) in Osnabruck. Mit seiner Surferwelle im
Sporthaus sei das Unternehmen der perfekte Ort fur eine grof3e
Pop-up-Veranstaltung, zu der auch Influencer.iinnen eingeladen werden sollen.
Auch der P&C Concious Fashion Store in Berlin konnte das Herz des Retailers
erobern. Der Shop hat sich auf nachhaltige Produkte spezialisiert, bietet Talks und
Workshops an und hat sowohl eine hauseigene Stickerei als auch Druckerei. Fur
Castor der perfekte Ort fur ein weiteres Event. Hier laufen schon die Planungen
fUr einen Pop-up-Store, eine prominente Schaufenster-Prasentation und eine
Social-Media-Kampagne. In beiden Fallen zahlt sich laut Castor aus, dass sich
SNOCKS online bereits eine gro3e Fangemeinde aufgebaut hat.
10 Millionen Euro Retail-Umsatz erhofft sich das Unternehmen fur die nachsten
zwei, drei Jahre. Castor nennt es eine vorsichtige Schatzung und hofft schon jetzt,
sie zu toppen.
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