POURQUOI FAIRE LES SOLDES ?

[bookmark: _GoBack]Deux fois par an, pendant six semaines, les soldes s’installent dans les rayons de nos magasins. Or ce rite social semble s’effriter avec une pratique en baisse depuis 1994.
Alors pourquoi faire les soldes ?
Une nécessité économique. Dans notre ouvrage, Le Marketing de la Grenouille[footnoteRef:1], nous distinguons cinq socio-styles de consommateurs, dont le récessionniste (25%) : un quart de nos concitoyens est aujourd’hui « contraint » économiquement, c’est-à-dire forcé de procrastiner ses achats dans l’attente de rabais ou de remises pour maintenir son « vouloir » d’achat. Les soldes sont donc pour lui une nécessité, car ils sont nombreux, pour qui « consommer, c’est d’abord compter ». [1:  Jourdan Philippe, Jourdan Valérie, Pacitto Jean-Claude (2015).- Le Marketing de la Grenouille : Nouvelles stratégies de marques pour Nouveaux consommateurs.-  Editions KAWA.- 180 p.- https://amzn.to/2QTiVej] 

Une stratégie d’achat. Trois autres socio-styles, animés par des motivations différentes, trouvent un intérêt dans les Soldes : le Négociateur (18%), satisfait d’une baisse de prix institutionnalisé ; le Vigile (15%), attentif à la rationalisation de ses achats ; le Touche-à-tout enfin (21%), pour qui les Soldes sont l’occasion de de réaliser de bonnes affaires. On le voit, à l’exception du Minimaliste (21%), les Français présentent une attitude favorable (ou contrainte) aux Soldes.
Une aubaine. Les Soldes d’été ont été décevantes, les achats de fin d’année pénalisés par la crise des Gilets Jaunes : le succès des Soldes d’hiver est une impérieuse nécessité pour le commerce de détail. Les rabais pratiqués, dès les premiers jours (lorsque les modèles et les tailles sont encore disponibles) sont donc plus élevés que d’habitude (40, 50 sinon parfois 60% dès la première semaine) et, particularité des Soldes d’hiver, sur des pièces de prix élevés (manteaux, anoraks, doudounes, vestes matelassées, etc.).  
Enfin un soutien à l’économie. Les Soldes se sont généralisés à tous les commerces. Il est difficile d’isoler leur poids économique dans l’activité de distribution de détail. Plusieurs effets sont à l’œuvre : deux effets directs, la baisse des prix, et en parallèle la hausse du volume, selon la courbe d’élasticité-prix ; deux effets indirects, l’effet report dans l’attente des soldes, et l’effet d’aubaine par la vente induite de produits non soldés présentés en même temps en magasin. L’impact résultant n’est donc pas simple à calculer, mais il est loin d’être négligeable : dans le secteur de l’habillement, il est de l’ordre de 2% de l’activité annuelle, soit plus que les perspectives de croissance annuelle. Au-delà, le déstockage qu’entraînent les Soldes est la seule manière pour de nombreux commerçants de reconstituer leur trésorerie en vue de l’achat des nouvelles collections de l’année. Faire les Soldes est donc un soutien au commerce de centre-ville et de proximité.
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