PAROLES D'ACHETEURS

Produits-clés pour le P/E 19, ventes et saisonnalité

[bookmark: _GoBack]Les achats pour la prochaine saison commencent, WeAr a ainsi demandé à des détaillants internationaux ce qu'ils recherchent pour le P/E 19, comment ils abordent les soldes et à quelle fréquence ils font des opérations sur des produits


NICOLAS IVARS, FONDATEUR, THE NEXT DOOR, AVIGNON, FRANCE 

Lors de nos achats, nous ne recherchons pas des produits, couleurs ou matières spécifiques, mais des pièces qui représentent notre vision de la mode. Cette saison, néanmoins, tout porte sur l'utilitaire et les vêtements fonctionnels. 
Au magasin, nous commencerons les soldes nationaux le 27 juin, jusqu'au 7 août, mais nous ferons quelques ventes privées sur notre site une semaine avant comme d'habitude, afin d'attirer notre clientèle internationale. Au cours de l'année, nous offrons ponctuellement des réductions à nos clients locaux et en ligne sur des pièces exceptionnelles, et nous offrons la livraison de quelques marques. Néanmoins, nous ne faisons pas de soldes sur Comme des Garçons Play (Converse Play), Aesop, Byredo et Common Projects.
Nous mettons sans cesse à jour notre sélection avec des ajouts de nos marques et tenons informée notre communauté, quotidiennement. Cela peut atteindre jusqu'à 150 mises à jour par an. Nous devons suivre parfois le lancement planifié de quelques sneakers exclusifs, l'an dernier il y en a eu environ 80. 
Le cycle de la mode s'accélère depuis 2-3 ans. Le client peut porter – et se montrer – ce qu'il a acheté le plus rapidement possible, grâce à Instagram. Nos clients vont acheter un T-shirt ou une chemise toutes les 2-3 semaines. Nous nous adaptons à cette demande en travaillant avec des marques indépendantes, comme PLEASURES ou Chinatown Market, qui ne suivent pas le modèle traditionnel de la saisonnalité. 
www.thenextdoor.fr

SERGEY KUB, CREATIVE DIRECTOR, BELIEF, MOSCOU, RUSSIE

En choisissant nos collections, nous sommes guidés par ces règles fondamentales : ne pas suivre les tendances, vérifier la qualité et la fonctionnalité, étudier chaque détail avec le designer et son équipe afin de bien comprendre le produit. Ainsi, au P/E 19, comme toujours, nous choisirons des pièces qui caractérisent la philosophie du designer, possèdent des aspects fonctionnels et peuvent durer plus d'une saison. Nous ne cherchons jamais de pièces ni de couleurs spécifiques.

Durant les sept années de notre existence, nous n'avons fait qu'une fois des soldes de saison. Et jamais de mi-saison. Plusieurs de nos marques sont opposées aux réductions – Wolf’s Head, M & M, Peanuts & Co., Magical Design et autres petites marques japonaises locales qui ont du mal à coopérer avec des étrangers et qui se concentrent totalement sur le marché local.  

Notre liste de marques en comporte 36, dont 30 sont basées au Japon, nous sommes donc en rythme avec le marché japonais. Nous recevons 1 ou 2 livraisons par mois durant la saison. Notre rôle est d'offrir les pièces que le client veut porter de suite, car nous avons remarqué que dans un cas sur trois d'"achat pour le futur", le client perd de l'intérêt dans le produit après 2-3 mois s'il ne le porte pas [immédiatement].

www.beliefmoscow.com

DANIEL BRUNNER, MANAGER, KAUFHAUS MITTE, STUTTGART, ALLEMAGNE 
Mon modèle d'achat est un peu inhabituel : pas de commande, seulement des produits en stock. Cela me permet de rester flexible et d'ajuster mes achats suivant les circonstances. Les tendances sont largement inutiles pour moi, j'achète ce qui retient mon attention : un bon mélange de petites marques, régionales et internationales.  
A la différence des autres magasins, je lance ma période de soldes annuels plus tard. Il y a des marques que je ne solde jamais, car elles sont intemporelles. Si un produit ne se vend pas bien, j'en réduis le prix, parfois même à mi-saison. Comme je recherche toujours de nouvelles marques, je peux parfois décider de réduire une autre marque sortante immédiatement. 
Des clients veulent toujours la toute dernière collection – ils se présentent immédiatement au magasin et peuvent même acheter de l'été en janvier. Mais la majorité de mes clients a tendance à faire des achats spontanés. C'est pourquoi j'organise régulièrement des soldes flash qui durent un jour ou deux. Ils sont annoncés quelques jours avant, mais les clients peuvent bénéficier de réductions (modérées) sur tout le magasin. J'organise ce genre d'événement toutes les deux semaines. Cela marche bien, crée de l'espace pour de nouveaux produits et pose un sourire sur les visages des clients.

www.kaufhausmitte.com



