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迎风破浪而行

WeAr对话顶级品牌的高级管理人员，询问如何建议零售商应对时尚变化并将风险降到最低，以及他们如何支持他们的批发合作伙伴。

MARCO LANOWY， ALBERTO总经理

越来越多的本土英雄，那些不断给客人带来惊喜和启发的人、提供无与伦比客户服务和独特店铺布置的人，在时尚界获得成功。因此，我的建议是：投资在前线工作的品牌大使！他们是从客人创造品牌粉丝的主力。此外，安装新的智能技术，比如语音控制的个人助理。技术更新是可以获得回报的，至少在我们位于Mönchengladbach的概念店是如此。

ENRICO ROSELLI,，LA MARTINA首席行政执行官

当前的时尚氛围促使所有人共同协作，分享风险、解决方案和技能。我们投资技术，整合精选的多品牌商店，为购买我们产品的顾客提供提货点。此外，我们的平台允许零售合作伙伴根据他们的需求而访问我们的库存，并在线下进行联合沟通和营销活动，从而建立更稳固的关系。我们的目标是创建一个协作的工作流，每个活动都由在此位置的最佳人选执行，利润和报酬则按比例分配。

DAVID RAZON，SEVEN7ORIGINAL首席行政执行官

为了防止风险：
· 关注你的品牌形象，避免其稀释。
· 提供完美的客户服务。
· 遵守规章制度，防止数据泄露。
· 经常关注最新的趋势和基准。
· 跟踪你的活动。
· 减少队列长度。
· 注意店铺外观。

开展“永不过时”的业务：
· 拓宽服务：开通“点击并取货”，更多的支付方式等。
· 活跃于网络和创新之中。
· 用“小小心意”让顾客感到特别。
· 表彰优秀员工
· 社交媒体:建立你的追随者社区，并以定制的方式回报他们。





JOCHEN BAUER，HEINZ BAUER MANUFAKT拥有者

我不认为风险最小化是企业家的责任。如果在时尚界有一个安全的避风港，那么肯定不会有人谈论令人兴奋的购物体验。我会投资那些能证明真实性和可信性的东西，专注于特殊话题，通过商店设计、产品选择与推广活动进行庆祝。

我们可在当季短期内为批发伙伴送去终端销售点最急需的产品，还提供独特的、周年纪念等产品，此外，也会开展既支持品牌，又能促进批发合作伙伴的广告活动。


ANDREW BERG，ROBERT GRAHAM 总裁

在这个瞬息万变的时尚环境中，顾客不再以价格标签而是以整体的品牌体验来定义奢侈品。从商店的层面来说，前线销售管理人员必须掌握提供优美而与其他渠道有别的购物环境的关键。无论是个性化服务水平的提高，还是针对消费者激情点而精心策划的活动与推广，商店都需要始终如一地提供丰富的品牌体验，给顾客一个有说服力的理由回来。
 
MANUELE MUSSO，SPACE 2000首席行政执行官
我们认为零售商应该与品牌合作开发共同的解决方案模式。要在这个困难的市场中取胜，每个人都应该专注于自己的专长，但同时也要努力工作。这就是为什么我们支持批发客户，为他们提供量身定制的解决方案，从返单订购系统到完整的IT/物流包，以方便品牌销售。
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我认为我能给出的最好建议是:“相信你的直觉”!如果你深入了解自己，倾听那些你每天都能依靠的人，你就会知道如何小心地领导你的生意。这就是为什么你应该首先投资人力资源的原因。

