Editorial 
¿Por qué vender moda al mercado más amplio es todo un reto? 

Sin tener en cuenta el diseño exclusivo o la alta costura, estamos en tiempos difíciles para vender marcas de moda al mercado más amplio. Vender moda de marca, especialmente jeans con grandes márgenes, a un extenso público objetivo global era fácil hace una década, pero actualmente es más complicado. 

¿A qué se debe y qué podemos hacer para potenciar nuestro negocio? 

Primero de todo, la moda para masas actual ya no indica un estatus social. Ahora son los móviles u otros aparatos electrónicos los que tienen ese papel, junto con sneakers y moda relacionada con deportes activos. Bolsos icónicos de marcas de gama alta como Louis Vuitton, Gucci, Prada o Michael Kors son algunos de los únicos artículos presentes en las listas de deseos de las generaciones más jóvenes. Prendas básicas de Zara, Mango, HM, y en ocasiones incluso Primark son creadas de manera barata que cuentan con una primera impresión de moda, donde la calidad, longevidad y singularidad no son consideradas elementos importantes. Más y más consumidores ven las compras y la actualización regular de su armario de manera asequible y visualmente aceptable  como un hobby. Esto afecta a las ventas. 
Antes de deprimirnos, vamos a parar un segundo y reflexionar en el hecho que los consumidores todavía están dispuestos a pagar una prima considerable por un artículo especial y deseado. También están dispuestos a pagar por un buen servicio, un know-how y buenos consejos. Un superficial “Hola, ¿Cómo estás?” ya no constituye un servicio efectivo. Los vendedores actuales deben estar motivados – preferiblemente a través de incentivos – pero además bien formados. Vender es un arte y no un talento innato. Conocimiento detallado sobre los artículos que venden, cómo lavarlos, combinarlos, aconsejar sobre tendencias de moda, etc: todo esto convierte a un simple vendedor en un deseado consultor. Por otro lado, los compradores tienen que hacer su trabajo adecuadamente. Comprar artículos estándar para minimizar el riesgo es una estrategia peligrosa, ya que Zara, y otros del estilo, pueden ofrecer el mismo artículo pero mucho más barato. Todo consiste en identificar estas prendas icónicas, priorizando aspectos como el ambiente de una tienda, el servicio y el café, té o agua mineral ofrecidos a los clientes. La música, aromas y artículos correctos son clave actualmente. WeAr Academy ha creado un curso online para formar a equipos de ventas. Es una pequeña inversión que aportará grandes beneficios. Además de ser más productivo, el personal disfrutará del hecho de ser bien formados y se harán con certificados para avanzar en sus carreras. Se puede encontrar más información en www.wearglobalnetwork.com/trainings. 

La temporada está empezando de nuevo con todos sus eventos importantes. Buscad las prendas icónicas. Se pueden encontrar en todos lados. Y mirad nuestros “Season´s Best” de nuestra próxima edición de marzo, donde podréis encontrar algunos de los mejores diseñadores jóvenes de todo el planeta. ¡Sé diferente, actúa diferente!

Y por último, me gustaría felicitar a los tres ganadores del “Best Fashion Reatiler of the Wrold Award” 2014: American Rag de Los Angeles, Lance Crawford en Hong Kong y Boon en Seúl comparten este premio. Tres fantásticos ejemplos de fuerza, pasión y dedicación a la moda - ¡Felicidades!

Disfrutad de esta edición y os deseo lo mejor para 2015.

Sinceramente,

Klaus Vogel

Publicador y Editor Jefe
