Chère lectrice, cher lecteur,

Au moment où vous êtes en train de passer vos commandes, la réalisation rappelle que cette année va bientôt s'achever. Nous avons de nouveau réalisé un Spécial Bestsellers dans ce numéro, afin de vous faciliter cette étape. Les informations sont dispersées dans les sections Lookbook et Readbook – pour repère, la couronne en logo est apposée à tous les sujets bestsellers. 

2018 a vu de nombreux changements dans notre industrie : de nouvelles opportunités numériques, plus de mondialisation, mais aussi un élan vers le local (cf WeAr #55) et les modèles traditionnels de retail. L'ambiance générale actuelle qui règne indique : 'keep calm' et ne sautez pas sur le premier train de tendances. Conservez la stabilité de votre commerce, travaillez bien, préférez la qualité à la quantité, impliquez vos clients, à vous de les rendre fidèles. Investissez dans un bon mix de marques actuelles, basiques et jeunes créateurs : comme en témoignent les détaillants dans notre rubrique Paroles d'Acheteurs, se tenir au courant des nouveaux noms est d'une importance capitale. Rappelez-vous que la mode nait de la créativité, et que c'est cela que recherchent les clients. Design, design, design – nous avons concentré tous nos efforts afin de vous inspirer dans notre section Lookbook. Les rubriques Marques à Suivre et Nouvelle Génération montrent de jeunes talents prometteurs à découvrir. Cependant, même en achetant à une marque avec laquelle vous avez travaillé des années, assurez-vous d'investir dans le design. En effet, personne ne souhaite la même pièce qui se trouve déjà dans son dressing, mais chacun veut se faire plaisir. C'est pourquoi un simple petit plus dans le design peut déclencher la vente ! Formez votre équipe aux différents modèles que vous vendez et assurez-vous de fournir des descriptions détaillées, surtout pertinentes, sur votre site Internet. Vos clients préfèreront acheter un T-shirt blanc parce qu'il a une matière ou un traitement spécial, ou une approche écologique responsable, ou soutient une cause, plutôt qu'un produit de fast-fashion.

Accueillez vos clients de sorte à ce qu'ils se sentent bien dans votre magasin. Si c'est une boutique physique, faites-en le lieu favori du quartier, en organisant de petits événements : lecture de livres, concert, aire de jeux et popcorn pour les enfants, cocktail hours pour les fidèles. Si c'est un magasin en ligne, vérifiez régulièrement sa fluidité d'accès, ajoutez une touche personnelle et donnez aux clients la possibilité de faire un don à l'étape du règlement, en échange de plus petits accessoires ou objets lifestyle à ajouter à leur panier.

Ne commettez pas l'erreur de conserver vos marques et produits habituels – investissez dans un mix innovant et éclectique, et visitez plus de salons et de showrooms. Ce ne sont pas seulement de grandes opportunités de développer son réseau, mais d'importantes sources d'inspiration, riches de nouvelles idées. Investissez dans ces voyages, car ils sont motivants et propices aux affaires – et se déplacer dans des capitales de la mode permet de voir et de penser différemment. Nous sommes heureux de partager nos adresses où dormir, manger, boire et sortir avec notre VIP Buyers Club – envoyez un email à sv@wear-magazine.com afin d'ouvrir votre accès. Et nous serons heureux de vous conseiller sur les salons à visiter aussi – comme toujours, notre souhait est de faciliter votre travail.

[bookmark: _GoBack]Pour l'instant, profitez bien de l'automne et préparez vos déplacements suffisamment à l'avance : après le salon, c'est avant le suivant. 

En vous souhaitant le meilleur succès,

Shamin Vogel et Jana Melkumova-Reynolds
Journalistes



