LE SAVOIR

Voguer sur un océan de changements

[bookmark: _GoBack]WeAr a demandé à des top managers de marques leaders quel conseils ils donneraient aux détaillants pour naviguer dans les courants mouvants actuels de la mode et minimiser les risques, et comment ils soutiennent leurs partenaires grossistes

MARCO LANOWY, directeur général, ALBERTO

De plus en plus de héros locaux gagnent dans le business de la mode : ceux qui surprennent et inspirent sans cesse leurs clients ; ceux qui offrent un service consommateur hors pair et un choix différent. Ainsi, mon conseil : investir dans des marques ambassadrices ! Ce sont elles qui vont faire des fans de vos clients. Par ailleurs, installer de nouveaux équipements intelligents comme les assistants personnels à reconnaissance vocale peuvent être rentables – cela a marché pour nous, dans notre propre concept store à Mönchengladbach.

ENRICO ROSELLI, PDG, LA MARTINA

Le climat actuel de la mode pousse les gens à travailler ensemble, à partager les risques et aussi les solutions et les compétences. Nous avons investi dans des technologies qui nous permettent d'intégrer des magasins multimarques comme points de collecte pour les clients qui ont acheté nos produits. De plus, nos plateformes permettent à nos partenaires détaillants d'accéder à notre stock suivant leurs besoins et de gérer les actions communes de communication et marketing on et off line, créant ainsi une relation plus consolidée. Nous souhaitons créer un échange collaboratif, où chaque activité est gérée par toutes les personnes concernées et légitimes, avec des marges et une rémunération partagées équitablement.

DAVID RAZON, PDG, SEVEN7ORIGINAL

Pour prévenir les risques : 
· Se concentrer sur son identité de marque afin d'éviter de se disperser 
· Avoir un service consommateur impeccable 
· Se conformer à la législation et prévenir les fuites de données 
· Se tenir informé des dernières tendances et faire un benchmark régulier
· Garder des traces des activités
· Minimiser les files d'attente
· Être attentif à l'apparence du magasin 
Pour sécuriser le business dans le futur : 
· Développer les services : “Click and collect”, diversifier les modes de paiement, etc. 
· Se positionner online et innover
· Choyer sa clientèle avec de "petites attentions" 
· Valoriser les collaborateurs performants
· Réseaux sociaux : construire sa communauté de followers et les récompenser de façon personnalisée 


JOCHEN BAUER, Propriétaire, HEINZ BAUER MANUFAKT

Je ne pense pas que la minimisation du risque soit l'objectif d'un entrepreneur. S'il existait un paradis sécurisé dans l'industrie de la mode, on ne parlerait pas d'expérience de shopping excitante. J'investirais plutôt dans des choses qui étayent mon authenticité et ma crédibilité, en me concentrant sur des thèmes spéciaux et en les célébrant à travers la déco du magasin, la sélection de produits et les événements.

Nous livrons à nos partenaires grossistes la marchandise la plus demandée dans les points de vente – à la demande, en cours de saison. Nous fournissons également des pièces uniques, d'anniversaire, etc. De plus, nous commençons des campagnes publicitaires qui soutiennent les deux : la marque et son partenaire distributeur.

ANDREW BERG, PRéSIDENT, ROBERT GRAHAM 

Dans ce paysage de la mode aux changements rapides, les clients ne définissent plus le luxe d'après le prix sur l'étiquette, mais plutôt d'après toute l'expérience de la marque. Au niveau du magasin, la gérance détient les clés pour fournir un environnement dans lequel visiter le magasin vient d'un choix délibéré et intentionnel d'acheter via ce canal au lieu d'autres. Que ce soit le haut niveau du service personnalisé, ou des événements organisés et activations qui parlent aux points sensibles des consommateurs, le magasin a sans cesse besoin de fournir une expérience de marque riche et de donner aux clients une bonne raison de revenir.

 
MANUELE MUSSO, PDG, SPACE 2000
Nous pensons que les détaillants devraient collaborer plus souvent avec les marques, afin de développer des solutions communes. Pour réussir sur ce marché difficile, chacun devrait se concentrer sur sa spécialité, mais travailler en tandem. C'est pourquoi nous soutenons nos clients grossistes en leur proposant des solutions adaptées afin de faciliter la vente de notre marque, depuis un système de commande de réassort jusqu'à un package complet de IT et logistique.
ALEXANDRA CARNEIRO, FONDATRICE ET directrice de la création, A-LINE 

Je pense que le meilleur conseil que je donnerais est "suivez votre instinct" ! Si vous regardez profondément en vous-même et écoutez ceux sur lesquels vous pouvez compter au quotidien, vous saurez comment gérer soigneusement vos affaires. C'est pourquoi cous devez investir, en premier et surtout, dans les ressources humaines.


