От Редактора 
Почему стало труднее продавать моду, нацеленную на более широкий рынок?

Не принимая во внимание эксклюзивный дизайн и хот кутюр, настало нелегкое время для  массовой фирменной моды, нацеленной на более широкий рынок. Десять лет назад продажа фирменной моды, в особенности высокоприбыльных джинс, огромному глобальному целевому рынку была простым бизнесом, но в последнее время это становится все более и более затруднительным. 
Почему и что мы можем сделать, чтобы поддержать бизнес? 

Во-первых, большинство господствующей моды, создаваемой в эти дни, не служит больше символом статуса. Эта роль была перенята мобильными телефонами и другими электронными гаджетами, вместе с кросовками и активной, относящейся к спорту модой. Легендарные сумки от элитных брендов как Louis Vuitton, Gucci, Prada или Michael Kors еще попадают в список желаний молодого поколения. Основные вещи от Zara, Mango, H&M и иногда даже Primark создают привлекательное первое впечатление, но они стоят дешево, а потому качество, долгосрочность и уникальность не рассматриваются как важные элементы. 

Все больше и больше потребителей видят шопинг и регулярное обновление гардероба в экономически доступной, визуально приемлемой песпективе, своего рода хобби. И это влияет на продажи. 
Но не будем отчаиваться, остановимся на минутку и поразмышляем над тем, что клиенты все еще готовы заплатить изрядную сумму, чтобы купить вещь, которую они считают особенной и привлекательной. Они также готовы заплатить за подлинный сервис, ноу-хау и консультацию. Формальная фраза «Добрый день, как ваши дела?» больше не является примером эффективного сервиса. Сегодняшние менеджеры по продажам должны быть не только мотивированными – предпочтительно путем денежного инсентива - но и хорошо обученными. Продавать это искусство, а не уже данный талант. Подробные знания о продукции в продаже, как стирать вещи, как их совмещать, советы о модных тенденциях и т.д.: все это превращает простого менеджера по продажам в востребованного консультанта.    
С другой стороны, менеджеры по закупкам должны хорошо делать свою работу. Покупать стандартную продукцию с целью минимизировать риски может быть опасно, так как Zara и другие похожие компании могут предлагать те же модели, только гораздо дешевле. Ключ к успеху состоит в определении ходовых вещей и в уделении приоритета таким элементам как атмосфера магазина, сервис, кофе, чай или вода, которую дают по прибытии клиентам. Правильная музыка, аромат и не относящаяся к моде продукция также являются ключевыми аспектами. Академия WeAr создала онлайн курс по обучению менеджеров по продажам. Это маленькая инвестиция, которая приведет к потрясающим результатам. Ваш персонал не только станет более продуктивным, но и получит удовольствие от хорошего трейнинга и приобретет сертификаты, которые могут помочь в карьерном росте. Вы найдете более подробную информацию на www.wearglobalnetwork.com/trainings. 

Сезон вновь начинается со всеми своими важными мероприятиями. Ищите ходовые вещи. Их нужно находить повсюду. И ждите «Лучшее из Сезона» в нашем следующем мартовском выпуске, где мы представим некоторых из самых талантливых молодых дизайнеров со всего мира. Будьте другими, действуйте по-другому!
Напоследок, я хотел бы поздравить трех победителей на звание «Лучший в Мире Ритейлер Моды 2014»: American Rag из Лос Анжелеса, Lane Crawford из Гонгконга и Boon из Сеула разделят приз. Три прекрасных примера силы, страсти и преданности моде – поздравляем! 
Желаю Вам получить удовольствие от этого выпуска и всего наилучшего в 2015. 
Искренне Ваш,

Клаус Вогель
Главный Редактор & Издатель
