Liebe LeserInnen,

wir hoffen, Sie hatten einen guten Start in die Saison und konnten jede Menge neuer Labels und Styles für Ihr Portfolio entdecken. Unsere Branche betrauert den Verlust von Schlüsselfiguren wie Karl Lagerfeld – und dennoch ist es wundervoll zu sehen, dass der Zustrom an neuer Kreativität, sowohl von jungen als auch etablierten Designern, nicht abebbt. Unser Lookbook dient hoffentlich als Zeugnis dessen – und Ihnen als zusätzliche Inspiration, sollten Sie das Gefühl haben, Ihnen würde etwas fehlen. Neue Namen in Ihr Sortiment aufzunehmen ist wichtig, gleichzeitig braucht es aber auch Markenpartner, die zuverlässig hochwertige Ware liefern und Ihnen vorausschauende Kaufentscheidungen ermöglichen. Vergessen Sie nicht, in Stapelware zu investieren, die jeden Einkauf komplettiert.

Nun, da die Fachmessen in Europa und Nordamerika für diese Saison zu Ende gehen, legen wir Ihnen ans Herz, auch den Besuch asiatischer und südamerikanischer Messen in Betracht zu ziehen. Denn es ist entscheidend, Inspirationen aus den Shows, aber auch von den Menschen auf der Straße und anderen Retailern zu beziehen und die eigene Komfortzone zu verlassen. Selbstverständlich sind wir bei WeAr bestrebt, Ihnen einen Einblick in die globalen Märkte zu liefern. Falls Sie also keine Zeit zum Reisen finden, halten wir Sie auf dem Laufenden, durch unser Magazin und auf unserer globalen Plattform www.wearglobalnetwork.com.
Um Ihnen Kaufentscheidungen zu erleichtern, haben wir uns bei einigen der wichtigsten Fachmessen und Showrooms weltweit umgehört, was sich gut verkauft hat. Somit verfügen Sie, liebe LeserInnen, über eine gute Basis, um die richtige Auswahl für Ihre KundInnen zu treffen.

Wir wollen auch einen Blick über den Tellerrand werfen: Es stehen wichtige Messen in verwandten Branchen wie dem Salone del Mobile in Mailand bevor, und da bietet es sich an, über den einen oder anderen Artikel nachzudenken, der Ihre Modekollektionen ergänzen könnte. Unsere Cool Items for Concept Stores liefern dazu weitere Anregungen.

Der Verkaufsraum (oder Webauftritt) Ihres Ladens ist genauso wichtig wie die Ware selbst, da er Emotionen erzeugt: Es lohnt sich, in eine Produktpräsentation zu investieren, bei der Ihre Klientel ins Schwärmen gerät. Messen wie die Coterie erschaffen auf ihren Events durch ihre einzigartigen Möbel und Kunstwerke ganze Welten; von ihnen können wir uns einiges abschauen. Die Kundin, die ein fantastisches Outfit ersteht, hält vielleicht auch nach einem besonderen Fauteuil Ausschau. Wenn Sie mit den richtigen Möbelunternehmen zusammenarbeiten und In-Store-Displays nutzen, können Sie bei minimalem Platzverbrauch eine ganze Bandbreite an Produkten anbieten und für Ihre KundInnen zu einer begehrten Anlaufstelle werden.

Verlieren Sie nie aus den Augen, dass Sie das Zentrum einer großen Community sind – jenes Ihrer KundInnen. Kommunizieren Sie stets mit ihnen, nicht nur online, sondern auch im direkten Gespräch im Verkaufsraum. Denn Ihr Zielpublikum ist in Hinblick auf Trends, Marken und Ideen wahrscheinlich wissbegieriger als gedacht und wird es sehr schätzen, von Ihnen noch mehr Einblick zu bekommen.

Wir wünschen Ihnen wie immer viel Erfolg für Ihr Unternehmen!
Shamin Vogel und Jana Melkumova-Reynolds, Redaktion
