MARKUS MEINDL, PDG, MEINDL

Quand on est un détaillant, on doit suivre quelques règles de bases afin d'éviter les risques. La confiance en soi et le courage en font partie. Ceux qui n'arrivent pas à gérer leur propre monde auront encore plus de difficultés dans l'environnement difficile actuel. Les détaillants qui croient en leur sélection trouvent cela sur le long terme, la meilleure publicité pour leur magasin étant un client content. L'expérience est quelque chose que les clients recherchent et apprécient, et l'équipe est la clef du succès : des collaborateurs bien formés ne vendent pas sous pression. Je pense que cela est plus important qu'envoyer des newsletters hebdomadaires que plus personne ne lit. 

Nous soutenons nos partenaires détaillants dans tous les domaines : nous travaillons pour renforcer la marque, et nous formons nos clients régulièrement, nous les visitons et les conseillons, les protégeons. Nous sommes sélectifs dans nos partenariats avec les détaillants.

JASON DENHAM, CCO ET FONDATEUR, DENHAM THE JEANMAKER
 
Le détail est une expérience. Certes, il faut trouver la parfaite paire de jeans ou de sneakers, ou la “it”-pièce de la saison, mais aujourd'hui le détail c'est bien plus que cela. Les magasins sont des endroits où se promener, pour rencontrer des stylistes (l'équipe du magasin) et amoureux du produit (l'équipe du magasin), les héros locaux (l'équipe du magasin), les meilleurs baristas (l'équipe du magasin), etc. Le détail ce sont des personnes, des produits et leur présentation, et l'esprit dans les détails.

ALEN BRANDMAN, PSYCHO BUNNY 
 
Il y a un nombre incalculable de données à disposition pour comprendre le consommateur, mais ces données doivent être utilisées pour montrer de l'intérêt à vos clients. Il faut cesser de seulement vendre, et commencer à écouter et à éduquer. Les entreprises qui analysent les données avec art et conscience seront les plus efficaces pour minimiser les risques et consolider leur business futur. 
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