Chère lectrice, cher lecteur,

Accueillez le changement et misez dessus : cela pourrait être la devise de la prochaine saison d'achat. 

Avec les nouveaux salons aux USA faisant évoluer le calendrier traditionnel, et alors que les événements virtuels et mondiaux remuent toutes les industries, il est vital de se concentrer encore plus sur ce qui stimule les ventes. A faire : construire de solides relations avec la clientèle ; faire un usage bien pensé de la surface du magasin (à la fois en virtuel et en physique) ; créer une communauté qui suit les activités de votre boutique, et donc viser la fidélité ; acheter des basiques intemporels qui constituent la base ; investir dans des marques qui nourrissent l'innovation ; créer des événements autour du magasin pour faire de la mode une expérience. 

A ne pas faire : investir dans les dernières tendances. En effet, à en juger d'après les dernières interviews que WeAr a conduites auprès d'acheteurs du monde entier, les tendances du moment ne sont plus aussi importantes que la philosophie globale du magasin. Ne sautez pas dans le wagon du numérique sans un plan bien réfléchi : cela pourrait coûter bien davantage. N'ayez pas peur de paraître vieux-jeu : parfois l'analogique marche mieux, que ce soit en utilisant votre espace de vente comme espace événementiel ou en promouvant vos sites internet dans des magazines au lectorat de qualité. 

Dans ce numéro, nous avons demandé aux PDG de grandes marques des conseils afin de minimiser les risques et de consolider votre magasin. L'un des thèmes-clés récurrent dans leurs réponses est l'importance de la force de vente. Comme les outils numériques deviennent de plus en plus sophistiqués (lire la rubrique Actualités du numérique), le travail des vendeurs est devenu moins mécanique et plus spécialisé, reposant sur les relations interpersonnelles et une bonne connaissance des marques. Les équipes de vente sont les ambassadeurs de la marque, les connaisseurs, ces personnes qui peuvent convertir un client simplement curieux en un passionné. Investissez dans votre équipe et formez-la : notre nouvelle rubrique, Scènes de vente, contient des conseils sur les formations pour aider à être de très bons communicants.

Contactez les marques et demandez-leur du matériel de marketing complémentaire : les jeans achetés ont-ils des composants spéciaux, tels que des fibres durables ou un enduit qui les rend imperméables et donc prêts à faire la fête ? Cela peut être un argument de vente pour les plus jeunes clients. La plupart des marques investissent de nos jours dans des tissus durables : cet argument est important pour vos clients, dont la plupart ont déjà acheté des produits biologiques et ont probablement un temps d'avance pour investir dans les vêtements éco-responsables. Lisez notre dossier sur les tissus pour connaître les dernières innovations dans le textile et les fibres.

[bookmark: _GoBack]Mais le plus important reste la joie que l'on y met : la mode a toujours été une industrie fun qui combine le business, la créativité et la joie de vivre. Conservons cette belle humeur, partagez-la avec vos clients : c'est ce qui rend notre secteur si passionnant aux yeux des autres.

En vous souhaitant le meilleur des succès,

Shamin Vogel et Jana Melkumova-Reynolds 
Journalistes
