
亲爱的读者：

拥抱变革和赴力前进，这可能是即将到来的采购季节的座右铭。

随着美国一些新展会改革了传统的贸易日程，加上蓬勃发展的数字化和国际大事正在撼动所有行业，更强地集中力量刺激业务变得尤其重要。这时候，你必做的事情有：建立牢固的客户关系；充分利用商店铺面空间（虚拟的和真实的）；创建一个追随你商店活动的社区，从而培养忠诚粉丝；采购不分季节的但可成为经典的基本款；投资培育创新的品牌；围绕店铺创造推广活动，让时尚成为一种体验。

不要做的事情：投资最新潮流单品。从我们WeAr跟全球各地买家的采访中可以得出，季节性时尚已经不再像商店的整体理念那么重要了。如果没有一个经过深思熟虑的计划，就不要在数字化的潮流中跳跃，它可能会变成赔本投资。不要害怕成为守旧派，有时候模拟效果最好，把你的店铺空间变成推广活动的空间，或者在有高素质读者的杂志上推广你的网站。

在本期内容，我们向成功品牌的CEO们请教了如何将风险降至最小、以及对未来的防护。他们大多数答案中的关键主题之一是销售队伍的重要性。随着数字销售工具变得越来越复杂(在我们的报告和最新应用程序栏目中有所提及)，销售助理的工作不再那么机械化而变得更老练，并深深依赖于人际关系技巧和对品牌的深入了解。销售助理是品牌大使、鉴赏家、能将顾客转化为忠实粉丝的人。投资你的员工并教育他们，我们的新栏目，店铺前线，包含了如何培训他们成为更好的沟通者的建议。

联系品牌，并要求他们提供额外的营销材料。你买的牛仔裤有特殊成分吗，比如耐用纤维或防水涂层以致裤子可以经受音乐节的磨损吗？这可能是对年轻消费者的一个卖点。如今，大多数品牌都投资于可持续面料，对你的顾客来说，这是一个重要的议题，他们中的大多数可能已经开始购买有机食品，投资到可持续服装仅一步之遥。请仔细阅读我们的面料报告，了解纺织品和原材料领域的创新。

不过，最重要的是，享受你所从事的行业。时尚业一直是集商业、创造力和生活乐趣于一身的娱乐行业。让我们培养这种情绪，把它传递给我们的客户。这是让我们的世界变得更加有吸引力的原因。

祝愿商琪！
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