Chère lectrice, cher lecteur
Nous traversons une époque assez surréaliste
C’est pourquoi, en réponse à votre demande appuyée, nous avons décidé chez WeAr de maintenir notre calendrier habituel de publication et de vous offrir ce numéro plein de conseils et d’idées dans l’actualité. Il est organisé avec soin, afin de vous guider pour traverser cette crise sans précédent. Notre Lookbook vous aide à découvrir de nouvelles marques, notre Storebook offre des idées pour redécorer votre magasin – c’est le moment de le faire. Notre Readbook est particulièrement important, car dans la rubrique Table Ronde, les experts partagent leurs expériences afin de traverser cette tempête. On enquête aussi sur la manière d’améliorer les ventes et de s’adapter aux nouvelles réalités en utilisant des plateformes digitales, en ajustant les stratégies marketing et en considérant de nouvelles catégories de produits.
Notre équipe a également profité de ce temps de quarantaine pour discuter avec de nombreux détaillants et marques, et en a extrait quelques suggestions visant à améliorer la situation actuelle. Vous trouverez des débats sur quelques-unes de ces idées dans notre rubrique Table Ronde.
1) Pas de dumping : la livraison Printemps/Été 2020 peut et doit être en partie réservée pour être vendue en 2021 - au prix fort
En particulier les basiques et les bestsellers devraient être remisés et utilisés pour la saison suivante. Pour l’instant, concentrez-vous sur l'augmentation de votre trésorerie en mettant en avant des pièces ou des styles tendance dont vous avez déjà fait la publicité à vos clients. Il ne faut promouvoir que ces pièces-là, car les autres seront vendues l’année prochaine. 
L’avantage de ce scénario est que les détaillants ne seraient pas forcés d’appliquer de grosses réductions ou même de vendre à perte, mais pourront vendre à un prix normal. Tout ce qui ne se vend pas maintenant, se vendra l’année prochaine. 
De cette manière, les marques perdront une saison de vente – mais seulement en partie. Elles auront préservé beaucoup de leurs clients d’une situation financière difficile et d’une possible cessation d’activité (ce qui aurait mis les mêmes clients dans l'incapacité de payer les marques). Les détaillants devraient n’avoir à financer que des intérêts et des frais de stockage pendant 12 mois. 
La saison Automne/Hiver pourrait alors être menée comme d’habitude, et les pertes seraient minimisées. Obliger les détaillants à se défaire rapidement de leur stock avec de grosses réductions, en ce moment, pourrait seulement inonder le marché, mais sans générer de bénéfices sur le long terme.
2) Décaler les saisons de vente 
En essayant de tirer le meilleur parti de cette situation tragique, nous devrions réfléchir à une nouvelle façon dont les saisons pourraient être organisées par tous les acteurs, salons, fabricants, marques et acheteurs.
Il n’est pas logique de solder un pull au début de l’hiver, quand les clients ont besoin de vêtements chauds. Ces pièces doivent être soldées à la fin de l’hiver, si elles doivent l’être.
Le nombre de shows devrait aussi être limité : les événements Homme et Femme pourraient être combinés – moins, c’est mieux. L’urgence de modes de vie plus éco-responsables fera que les gens voyageront moins de toutes façons. De plus, le nombre considérable de salons compromet la fréquentation de chacun.
Les salons ont d'ailleurs commencé à développer des solutions digitales ; néanmoins, la clé dans notre industrie reste les rendez-vous en présence physique, afin de construire de vrais partenariats et surtout la confiance.
3) Livraison de marchandise et changement des commandes saisonnières
Le système entier doit être réinitialisé. Les collections d’hiver devraient être livrées six semaines avant le début de l’hiver, et non en été comme c’est le cas actuellement. Même chose évidemment pour le Printemps/Été. En conséquence, les séries de commandes pour l’Automne/Hiver devraient commencer en février et mars, et pour le Printemps/Été, début septembre.
[bookmark: _GoBack]Si nous implantons ce mécanisme, qui était le standard de l’industrie jusqu’à récemment, la marchandise pourra se vendre plus rapidement, la trésorerie sera plus stable, et il y aura moins de pertes. Trois fois gagnant. De cette façon, l’impact du Covid-19 serait minimisé et même compensé par de meilleures affaires dans les années à venir.
Chez WeAr, nous sommes là pour vous aider à traverser ces temps difficiles – n’hésitez pas à envoyer un e-mail directement à sv@wear-magazine.com pour toute suggestion ou question.
Prenez soin de vous, nous vous souhaitons le meilleur
Votre équipe du WeAr Global Magazine.

