Liebe LeserInnen,

Sie stecken wahrscheinlich mitten in Ihrer Orderphase und das Jahresende rückt immer näher. In dieser Ausgabe gibt es wieder ein Bestseller-Special, das Sie hoffentlich im Einkaufsprozess unterstützen wird. Es ist auf die Rubriken Lookbook und Readbook verteilt – halten Sie einfach Ausschau nach dem Kronensymbol, mit dem wir die Bestseller-Looks gekennzeichnet haben. 

2018 war ein Jahr der Veränderungen für unsere Branche: neue digitale Chancen, noch ausgedehntere Globalisierung, aber auch die Tendenz zu mehr Lokalpatriotismus (wir berichteten in WeAr #55) und traditionellen Handelsmodellen. Das allgemeine Stimmungsbarometer sagt: Bleiben Sie ruhig und jagen Sie keinen Trends hinterher. Konzentrieren Sie sich auf ein stabiles Business, arbeiten Sie hart, geben Sie Qualität den Vorzug vor Quantität, gehen Sie auf Ihre KundInnen ein, verdienen Sie sich ihre Loyalität. Investieren Sie in einen ausgewogenen Mix aus beliebten Marken, Basics und jungen Designern: Wie unsere Interviewpartner uns in den Buyers Voices verraten haben, ist es sehr wichtig, sich auch für die neuen Namen zu interessieren. Vergessen Sie nicht, dass Mode ein Ausdruck von Kreativität ist und genau dafür werden Ihre KundInnen auch gern Geld ausgeben. Design, Design, Design – für unser Lookbook haben wir wieder alle Register gezogen, um Ihnen Inspirationen zu liefern. In den Rubriken Labels to Watch und Next Generation stellen wir Ihnen einige vielversprechende Talente vor, nach denen Sie Ausschau halten sollten. Auch wenn Sie von Labels kaufen, mit denen Sie bereits seit Jahren zusammenarbeiten: Machen Sie keine Kompromisse, wenn es ums Design geht. Niemand kauft ein Kleidungsstück, das man bereits im Schrank hängen hat, aber jeder gönnt sich gern mal ein wenig Luxus. Es ist das besondere Etwas hinter dem Design, das Leute zum Kauf anregt. Informieren Sie Ihr Verkaufspersonal über die Hintergründe der Mode, die Sie verkaufen und stellen Sie sicher, dass die Beschreibungen auf Ihrer Website detailliert und gleichzeitig ansprechend formuliert sind: KonsumentInnen kaufen lieber ein weißes T-Shirt aus speziellen Fasern, mit einer besonderen Beschichtung, einem Nachhaltigkeitscredo oder gemeinnützigem Hintergrund als Fast Fashion.

Machen Sie Ihren Store zum Shopping-Liebling Ihrer Klientel. Im Fall eines stationären Ladens könnten Sie kleinere Events organisieren, um Ihre Nachbarschaft zu mobilisieren: Lesungen, Konzerte, Popcorn und Spielecken für Kinder, eine Cocktailstunde für StammkundInnen. Haben Sie ein Onlinebusiness, überprüfen Sie regelmäßig die Benutzerfreundlichkeit Ihrer Seite, personalisieren Sie den Zugang und führen Sie im Bezahlvorgang die Möglichkeit ein, für gute Zwecke zu spenden oder kleinere Accessoires oder Lifestyle-Produkte zur Bestellung hinzuzufügen.

Machen Sie nicht den Fehler, nur in Ihre Stammmarken und -produkte zu investieren – kuratieren Sie ein innovatives, vielseitiges Sortiment und besuchen Sie mehr Fachmessen und Showrooms. Sie bieten nicht nur tolle Gelegenheiten zum Netzwerken, sondern auch wichtige Inspirationen und frische Ideen. Investieren Sie in diese Reisen, sie sind motivierend und unternehmerfreundlich – und allein der Aufenthalt in einer Modemetropole regt dazu an, Dinge zu überdenken und aus einer anderen Perspektive heraus zu betrachten. Über unseren VIP Buyers Club liefern wir Ihnen gern Anregungen zu Übernachtungsmöglichkeiten, Essen, Trinken und interessanten Sehenswürdigkeiten–- bitte senden Sie eine E-Mail an sv@wear-magazine.com, damit wir Ihren Zugang einrichten können. Wir geben Ihnen ebenfalls gern Tipps für die besten Laufstegschauen–- wie immer lautet unser Ziel, Sie in Ihrer Arbeit zu unterstützen. 

Genießen Sie erstmal den Herbst – aber vergessen Sie nicht, Ihre Reisen so früh wie möglich zu organisieren: Nach der Show ist vor der Show. 

Wir wünschen Ihnen viel Erfolg!

Shamin Vogel und Jana Melkumova-Reynolds
Redaktion
