Cher lecteur,

[bookmark: _GoBack]Ce numéro est le dernier de l'année 2017, une année de grandes turbulences politiques et d'incertitudes, mais aussi d'espoir. Elle nous a montré, parmi tant de choses, qu'une nouvelle génération radicalement différente a émergé. Ces jeunes gens ont de grandes idées sur ce qu'ils veulent et sont prêts à l'exprimer haut et fort. Ils se sentent sincèrement concernés par la justice sociale et l'environnement. Ils ne s'aventurent pas vers ce qui s'éloigne de leur vision, mais quand, rarement, ils trouvent quelqu'un ou quelque chose qui répond à leurs valeurs, ils deviennent de fidèles supporters. 

En tant que cible de consommateurs, ces personnes demandent davantage d'arguments dans les explications et les relations, plus que toute autre génération précédente. Mais une fois que cette relation est établie, elle est solide.

Ce numéro est également le dernier de la saison d'achat du P/E 18, c'est pourquoi nous avons fait de notre mieux pour résumer les éléments à chercher pour les dernières commandes (dans nos rubriques Tendances hommes et femmes et Shopping list) et vous préparer à la saison suivante, l'A/H 18-19 - dans les prévisions de tendances de WGSN, de couleurs de readymade, et notre dossier denim. Dans notre rubrique Evènements, nous avons réuni les incontournables des capitales de la mode. Comme d'habitude, notre rubrique Lookbook contient les styles les plus intéressants que notre équipe internationale a glané dans les salons professionnels du monde entier, afin de vous aider à identifier les noms émergents à travers les continents. 

Malgré les nouvelles inquiétantes du détail de mode, comme des chaines de grands magasins qui semblaient invincibles fermant quelques portes ou toutes, des noms cultes ébranlés – il y a aussi des développements positifs, même s'ils sont moins visibles. Ainsi, d'après un article récent de Edited, un analyste international du détail, un nombre croissant de détaillants réduisent leurs périodes de soldes en faveur de ventes au prix normal, comme Neiman Marcus, Saks Fifth Avenue, Ralph Lauren et H&M. Notre but est de vous aider à faire de même, en employant de nouveaux modèles d'achat et stratégies de vente afin de construire des relations plus solides avec vos clients. Notre rubrique Dossiers offre plusieurs conseils et idées utiles.

Les époques de mutation et d'incertitude sont aussi des moments d'opportunités et de possibles. Le déclin des centres commerciaux est un nouveau signe que les priorités du consommateur final sont en train de passer de la consommation de masse à des achats bien plus sélectifs. L'exigence des clients pour des pièces uniques, qui ont été fabriquées de manière plus écologique, avec des matériaux renouvelables, naturels ou avec une éthique responsable est croissante, et elle continuera de croitre en même temps que le pouvoir d'achat la nouvelle génération précitée prend de l'ampleur. Il en va de même pour les modèles de grande qualité et de style intemporel.

L'industrie de la mode pèse 3000 milliards USD. Le marché de la mode éthique atteint 25 milliards, juste pour poser le contexte. Nous achetons toujours beaucoup de vêtements et nous le faisons de manière de plus en plus consciente. Et on le fait toujours dans des magasins physiques. L'emplacement reste la clé, de même qu'un espace de vente accueillant, qui offre une expérience. Le shopping devrait être une aventure, un plaisir, un voyage. Notre rubrique Storebook est là pour donner l'inspiration de designs actuels de magasins.

Nous vous souhaitons une fin d'année productive et de bonnes ventes pour les fêtes de fin d'année. Nous continuerons à vous informer sur notre plateforme www.wearglobalnetwork.com. Nous restons à l'écoute de vos besoins et suggestions, n'hésitez pas à nous contacter.

Comme toujours, nous vous souhaitons le meilleur dans vos affaires.

Jana Melkumova-Reynolds et Shamin Vogel, journalistes
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