亲爱的读者：
对我们所有人来说，这是一个相当超现实的时期。
这就是为什么，为了响应您的巨大需求，我们WeAr决定继续坚持一贯的出版时间表，并向您提供最新一期充满及时建议和想法的杂志。这些内容都是精心组合，旨在指导您度过这场前所未有的危机。Lookbook帮助您搜罗新品牌，Storebook提供如何重新装修您的店铺的想法——其实现在是一个翻新好时机。本期Readbook特别重要，有一个圆桌会议，专家们在这里分享他们如何度过这场风暴的故事，并有许多报告分析如何提高您的销售和适应新现实，通过使用数字平台，调整您的营销策略和考虑新的产品类别。
我们的团队在隔离期间与无数的零售商和品牌进行了交流，并提出以下建议来改善现状。请参阅圆桌会议一栏目，以更详细地了解其中一些想法。
1) 不要大倾销减价：2020年春夏季的货应该且可以部分作为库存保留着，2021年，全价出售
尤其是基本款和畅销款，存放起来，为下一季做准备。现在，通过向客户推销已经做过广告的流行单品或款式，增加现金流。注意，只销推广过的那些，因为其余的您明年要卖。
这样的好处是，零售商不必被迫大幅打折甚至注销商品，而是可以以正常价格出售。现在卖不动的，一年后就能卖出去。
如此一来，品牌将失去一个销售季节——但只是部分。他们将把许多客户从可怕的财务状况和潜在的破产（这将导致上述客户无法支付品牌）中拯救出来。零售商只需支付12个月的利息和仓储费。
秋冬季可以照常进行，损失也会降到最低。迫使零售商现在就以很大的折扣迅速脱手库存，只会让市场泛滥，而且从长远来看不会产生利润。
2) 调整销售季节
为了最大限度地利用这一悲惨局面，我们应该思考一种新的季度方式，让所有的参与者，包括贸易展会、生产商、品牌和买家共同配合。
在初冬时节，当消费者最需要保暖衣服的时候，给套头毛衣打折是没有意义的。相反，如果有的话，也应该在冬季末时开始打折。
时装秀的数量也应该有所限制，女装和男装可以合并——少即是多。无论如何，对更可持续生活方式的渴求将减少人们的出行。此外，秀场的绝对数量减少了每一场的客流量。
贸易展应该开始实施数字解决方案，然而，我们这个行业的关键仍然是通过实际预约碰面来建立真正的伙伴关系和信任。
3) 商品交付和订单轮班
整个系统必须重新启动。冬季时装应该比冬季提前六周交货，而不是像现在这样在夏季交货。当然，同样的情况也适用于春夏季。随后，秋冬季订单应在2月和3月开始，春夏季订单应在9月初开始。
如果我们实施这一机制，商品就能更快地销售，现金流就会更稳定，冲销就会更少。赢、赢、赢了。通过这种方式，新冠病毒的影响将被最小化，并在未来几年通过更好的业务来抵消。
WeAr的宗旨是帮助您渡过难关。如果您有任何建议和问题，请直接发邮件至sv@wear-magazine.com。
保持健康，万事如意！
您的全球WeAr杂志团队.

