Liebe LeserInnen,

Mut zur Veränderung und volle Kraft voraus: So könnte das kombinierte Motto der kommenden Einkaufssaison lauten. 
Während neue Fachmessen in den USA den traditionellen Messekalender umkrempeln, die fortschreitende Digitalisierung und internationale Schlagzeilen unumgängliche Auswirkungen auf alle Industriezweige haben, ist es umso wichtiger, sich noch stärker auf die Dinge zu konzentrieren, die das Business vorantreiben. Ja zu: dem Aufbau starker Kundenbeziehungen; der cleveren Nutzung von Verkaufsfläche (virtuell und real); der Schaffung einer „Community“, die die Aktivitäten Ihres Ladens mitverfolgt und dadurch das Vertrauen in Ihr Unternehmen festigt; dem Fokus auf saisonunabhängige Basics, die zum Fundament Ihres Shops zählen sollten; dem Investment in innovationsfreudige Marken; der Organisation von Events rund um Ihren Shop, um Mode zum Erlebnis zu machen.

Nein, danke: Investieren Sie nicht nur in Trends. Aus den Interviews, die WeAr mit Einkäufern aus aller Welt geführt hat, geht hervor, dass saisonale Tendenzen längst nicht so wichtig sind wie die Gesamtphilosophie einer Boutique. Hecheln Sie nicht planlos den neuesten Entwicklungen der Digitalisierung hinterher, sondern planen Sie sorgfältig, was Sie wirklich brauchen: Ansonsten könnte es schnell teuer werden. Haben Sie keine Angst vor dem Label „Old School“: Manchmal ist analog der bessere Weg, egal, ob Sie Ihren Shop als Event-Location nutzen oder Ihre Website in hochwertigen Magazinen bewerben, die von der richtigen Zielgruppe gelesen werden.

Für diese Ausgabe fragten wir CEOs erfolgreicher Brands nach Ratschlägen zur Risikominimierung und zu den besten Strategien für eine blühende Zukunft Ihres Stores. Ein Thema, das sich wie ein roter Faden durch alle Antworten zieht, ist die große Relevanz des Verkaufspersonals. Da digitale Verkaufsinstrumente immer raffinierter werden (mehr darüber in unserer Rubrik App-Date), wird die Arbeit von VerkaufsmitarbeiterInnen weniger mechanisch und immer stärker fachlich ausgerichtet, vor allem soziale Kompetenz und perfekte Kenntnisse der entsprechenden Marken sind gefragt. Ihre LadenmitarbeiterInnen sind Ihre Markenbotschafter, Ihre Kenner, diejenigen, die eine(n) neugierige(n) Kunden/in zu einem wahren Fan machen. Investieren Sie in Ihr Personal und schulen Sie es: Unsere neue Rubrik Shop Floor enthält Tipps, wie Sie Ihren MitarbeiterInnen zu noch überzeugenderer Kommunikationskompetenz verhelfen. 

Kontaktieren Sie Ihre Marken und bitten Sie um zusätzliches Marketingmaterial: Haben die Jeans spezielle Bestandteile wie besonders widerstandsfähige Fasern oder eine wasserfeste Beschichtung, mit der sie zu perfekten Festival-Jeans werden? Dies könnte ein Verkaufsargument besonders für jüngere Konsumenten sein. Die meisten Labels investieren heutzutage in nachhaltige Textilien: Ein wichtiges Argument für Ihre KundInnen, von denen die meisten heute bereits biologische Lebensmittel kaufen und wahrscheinlich nur einen kleinen Schritt vom Kauf nachhaltiger Mode entfernt sind. Lesen Sie unseren Fabric Report und informieren Sie sich über die neuesten Entwicklungen auf dem Gebiet der Textilien und Rohmaterialien.

Vergessen Sie aber nicht das Wichtigste: Genießen Sie die Arbeit in unserer wunderbaren Branche. Mode war immer eine der aufregendsten Industrien, die Business, Kreativität und Lebenslust vereint. Schüren wir dieses Feuer und infizieren wir auch unsere KundInnen mit unserer Leidenschaft: Sie ist es, die die Faszination unserer Welt ausmacht.
Wir wünschen Ihnen viel Erfolg,

Shamin Vogel und Jana Melkumova-Reynolds 
Redaktion
