编辑寄语 
为何在更广阔的市场销售服装变得更具挑战性？
不把高端设计与高级定制列入考虑之列，如今要在更宽广的市场范围推销大众品牌服饰变得越来越具挑战性。过去十年，向浩瀚的国际目标群销售品牌服饰，尤其是利润可观的牛仔裤，是何等容易之事，现在却越来越复杂，为什么？我们要怎么办才能促进业务实在令人焦思苦虑。
首先，现在生产的大多数主流服装不再充当身份地位的象征，这个角色已被手机及其他电子玩意，加上球鞋和户外、或跟运动相关的服饰取代。只有少数具有标志性的高端品牌手袋，如路易威登、古琦、普拉达或迈克·科尔斯成功打入了年轻一代的购物愿望清单上。来自Zara、Mango、H&M，甚至是Primark的基本单品，生产造价低廉，却给人以非常时尚的第一感觉，质量、耐用性与独特性反而变得不太重要。越来越多消费者习惯以物美价廉的准则进行购物并且更新他们每季的衣柜服饰，因而也影响了整个销售世界。

在我们的心情跌入低谷之前，先停下来思考。事实上，顾客依然愿意为那些他们认为是独特因而希望拥有的、超乎一般的尊属产品掏腰包，他们也愿意为更真诚的服务、专业的态度和咨询顾问出价钱。一句敷衍的“您好，有什么可以帮到您。”已经不能构成有效服务的标准。现在的销售人员不仅需要有由鼓励政策推动的积极性，更要接受良好的培训教育，毕竟销售本是一门艺术，不是与生俱来的能力。对销售产品了如指掌，如何去清洗、如何搭配、根据潮流提供建议等等细节，都是能把一名普通销售人员变成专业顾问的体现。另外，买手也要做好本分。购买标准的单品以减少风险或许是更危险的一步，因为Zara等一众类似品牌肯定也有这些东西，而且更便宜。有水准鉴别出哪些是标志性产品，优化店铺购物氛围、改善服务、为顾客亲手递上一杯咖啡或茶水才是关键。合适的音乐、香薰和非服饰产品也是当今店铺需要特别重视的方面。WeAr学院为培训销售团队提供了专业的网上课程，可谓小成本大回报。你的员工不但变得更有效益，而且可以在培训中获得满足感，取得的文凭也有利于他们的职业晋升。你可以在www.wearglobalnetwork.com/trainings找到更详细的信息。新季即将开始，各重头服装秀马上登场。留意标志性产品，其实它们在任何地方都能找到。而且，敬请期待三月版的“季度最佳”栏目，我们将为你精选国际上一些最具潜力的新锐设计师。要异于常，请别于常！ 
最后，我还想祝贺2014年度最佳国际服装零售大奖的三位得主：来自洛杉矶的American Rag、香港的连卡佛、与首尔的Boon，三名能力、激情，对时尚作出杰出贡献的典范。恭喜！
希望你会喜欢本期内容，并致以对2015年最诚挚的祝愿。
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