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Stratégies
climplantatiotesvoies

d

' avenir
Uneconcurrenceplusfortequejamais
surlesemplacementsenor

,

desbauxlocatifs
toujoursélevés.. .CommentLesréseaux
passent-ils le capdela trentainevoiredela

quarantaine.. .
deboutiques?Lepointsur

lesstratégiesd

' acteursenpleinecroissance.
PARANNETHIRIET - PHOTOS : DR

Chris

Igwe ,

directeurdu
départementRetaildeCB
Richard Ellissouligne qu' a

il

estplusdifficilededévelopper
unréseauaujourd ' hui . Il est
nécessaire dedisposerd

' un
bonemplacementpour

bénéficierdufluxdeclientèle
,

carle secteurdu
massmarket et dumoyen degamme ,

oùles
acteursontdespositionnements similaires

,

estfortement concurrentiel .

» Lesplacessont
chères :

la dernière étudedeCBRichard
Ellis

, présentéemi-septembre ,

l

'

a
montré

:

lesprixdesartèresditesprimes et n?1ont
continuédeprogresser fortement

. À Paris
commedanslesrégions ,

«
lesbailleursne

veulentpasbaisser leurs loyers,

comme
l

'

indique ChrisIgwe . Beaucoup d

'

enseignes et

demarques ,

toussecteursconfondus ,

sont
devenuestrèsstratégiques dansleur
réflexion . Elles reviennentaucentre-ville où
ellespréfèrent payerplusmaiss' assurerde

la

pérennitédela rentabilité . »

L

'

emplacement n?1
,

unabsolu ?

Lastratégiedesenseignes depetitetailleest
«

la mêmequelesgrandes .
Ellesciblent

égalementlesmeilleursemplacements »

, ajoute
l

' expert . Restequ'ellesdisposent d

' un
certain atout :

« Ellesontuneréactivitéplus
importante ,

elles trouvent unemplacement et

concrétisent plusrapidement quelesgrandes
quidisposent d

' uncomitédirecteur
,

doivent

passerparunprocessusdedécision interne
d

' oùuneplusgrandecapacité à prendredes
partsdemarché »

,

détailleChrisIgwe.
UnpointdevuequeconfirmeAnémone
Berès

, présidente deGentleman Farmer
,

positionnéesurle prêt-à-portermasculin
moyen-hautdegamme : « Enrégion ,

nous
recherchons lesres1

,

mêmesi
la questionde

la rentabilitésepose .

» Avecunepremière
boutiqueouverteen2002

,

Gentleman
Farmerdevraitcompterunetrentaine de
magasins d

'

ici à la findel

' année . Quatre
ouverturesontétéprogramméespour la

fin2010
.

«

Il

y

a
dupotentiel, beaucoupd

'

opportunitésenfranchise ,

despetites et

moyennesvilles à partirde50000habitants
jusqu'auxgrandes agglomérations pourdes
unitésde80m2. Nousavons établiunplan
dedéveloppement enétantraisonnablessur
la tailledessurfaces .Leconcept del

'

enseigne

ilsontdit...
« Lespetites
enseignesont
uneréactivité
plusimportante
quelesgrandes ,

ellestrouventun
emplacement et

concrétisentplus
rapidement . »

G-Star a basculéversla franchise .

L

'

unique point
deventeenpropre a étérevenduà Cannes à son
client . Lejeanneuratteindra

,

avec15ouvertures
cetteannée

,

41points deventeenétantprésent
dans lesgrandes et moyennes agglomérations.

s'

y prête . Il consiste à recréerununivers
masculin

,

à
accueillir lesconsommateurs comme

à la maison
,

avecdesfauteuils . Sur80m2
,

l

'

offreest
à portéederegards ,

cequipermet
également d

' êtreattractifspournos
potentiels partenaires . »

L

'

avantagevaà desréseauxquipeuvent
s' adapter . Crééen1989

,

le réseaude
prêtà-porter masculinCarnetDeVol

, qui
compteà sonactif80boutiques ,

n' écarte
pasd

' embléelespropositions :
« Nous

ciblons lesemplacements n?1 bisquandil

n' existepasd

' autrepossibilité,

commedans
lesgrandes villestellesqueParis

, Lyonou
Marseille . Danslespluspetitesvilles

,

nous
focalisonsnotrerecherchesurlesartères
principales , préciseJean-Bernard
Champeaux ,

directeurdudéveloppement . Si

l

'

emplacement esttrèsbiensitué
,

comme
c' était

le casdansle centre commercial

AnémoneBerès.

« Il

y

a beaucoup
d

'

opportunités
enfranchise

,

despetites et

moyennesvilles
à partirde
50000habitants
jusqu' auxgrandes
agglomérations .

»

EspaceAngers ,

dansunevillequicompteune
zonedechalandise de100000habitants

,

l

'

espacepeutêtreréaménagé : unemezzanine
a étérajoutéeaux60m2pourgagneren
espace .

» Laboutiquea ouvert sousforme
defranchiseen2009.

PasserparParis
Faut-ilcommercer parmailler lesplus
grandesagglomérations ,

à commencerpar
la capitale?Toutdépendde

l

'

historiquedu
réseau

et desondéveloppement initial.
Crééeen2003

,

la griffemarseillaise
Kaporal

5 s' est d

' abordfocaliséesurlesvillesde
provinceet

lescentrescommerciaux . Elle
n'

a ouvertsonflagshipparisien à l

'

angledu
boulevarddeSébastopolquele mois
dernier . LamarquebordelaiseDDPWoman

,

quicomptaitseulementquatreboutiques

VITIMMMI

« Avec
la

succursale
,

il faut
additionner
le montantdu
loyer ,

la gestion
dumagasin ,

le recrutement
et lessalairesde
l

'

équipedevente
. »
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CarnetDeVol
, quicompte80boutiquesde

prêt-àporter masculin
,

n'
écarte pas lespropositions en

ciblant lesemplacementsn? 1 bisquandil n'
existe

pas d

' autrepossibilité ,

comme dans lesgrandes
villestellesqueParis

, LyonouMarseille.

il

y

a dix-huit mois
,

a ouvert son
cinquantième magasin à Troyes . Recentréedepuis
unansurla

femmeet surla jeunefille
,

la

marqueveutà présentmultiplierses
enseignesdanslesvillesà

taillemoyennesur
le

modèledeBlois
,

Challans
,

Arras
,

Versailles et

Montbrison oùelles' estimplantée
récemment . Maisellen' a plusd

' adresse
à
Parisdepuissondépartdela

rue
Étienne-Marcel . Desoncôté

,

CarnetDeVol
a choisideprendresontemps : «

Nous
avonstravailléla fidélisation dela

clientèle
,

expliqueJean-Bernard Champeaux .
Nous

songeons aujourd ' hui à
ouvrirà Parispour

travailler l

'

imagedela marque .
»

Franchiseousuccursale?
Lastratégiedivergeselonlesacteurs .

La
marquedetextilebiomontanteEkyogs'

intéresse aussideprèsà
la capitale .Néeen

2005
,

ellea procédé à plusieurslevéesde
fondpropresdepuisdouzemois

,

avecUni
ExpansionOuest

, BretagneParticipation ,

BretagneJeunesEntreprises ouencore
Anthéos

, pourdéveloppersanotoriétéet

renforcersaprésenceà Paris et
enrégion

parisiennesurdesemplacementsquisont
à fortevaleurlocative.
ÉricBompard , qui a

choisil

'

uniquevoiedu
succursalisme

, disposede12boutiques en
propreà

Parissuruntotalde40quelque
vingtansaprèssondémarrage . Lamarque
disposedésormaisdedeuxflagshipsdont

l

' unde400m2rueduBac
.

Il estvraique le

spécialisteducachemirehautdegamme
s'

estlargementappuyésurla ventepar
correspondance pourasseoirson
développement et sanotoriété .

«
Lesmagasinssont

rentables auboutdetroisansenmoyenneà

Paris
,

reconnaît EricBompard ,

le

fondateur
et

PDG
,

enraison notammentducoûtdela

cessiontandisqu'enprovince ,

la
cessionest

rentabilisée aubout d

' unan .

» EricBompard
étendsonréseau «

lentement . C' estunchoix
,

nouscherchonslesmeilleuresopportunités
poursécurisernosimplantations à Pariset

danslesvillesde500000à 1
milliond

'

habitants
,

commeLille
,

unpointdepassage obligé
parrapport à notrepotentieldeclientèle

,

ainsiquedanslesvillessituéesentre160000
et

250000habitants »

,

détaille le
fondateur.

Pourdeplusjeunesréseaux
, quidisposent

aujourd ' huid

' unetrentaine à une
cinquantainedeboutiques ,

et
faceà

une

concurrenceforte
,

la

tentationpeut
êtreenrevanche d

' accélérer
le

développement .
«

Choisirle

succursalisme peutêtre
unfrein , souligneLaurentKruch

,

directeur
associéducabinetdeconseilTerritoires &

Marketing . Avecla
succursale

,

il faut
additionner

le

montantduloyer,

la gestiondu
magasin ,

le recrutement et lessalairesde
l

'

équipedevente .
. .

»

Gentleman Farmer
a optépourune

formulemixte
,

réservantpoursesboutiques
enpropre lesemplacements auxvaleurs
locatives élevées

,

situésdansdegrandes
agglomérations« plusdifficiles à

rentabiliser
pourunfranchisé »

, préciseAnémone
Berès

,

devenueprésidentedel

' enseigne
début2009.
Aprèssonrachaten2007par le fondsd

'

investissement CobaltCapitalPriorité
,

le

spécialisteduprêt-à-portercasualpour les
hommes a accéléré le développementen
privilégiant ,

dansunpremier temps ,

le

réseaudemagasinsenpropre , quien
comptait 6 autotal

,

uneforteprésenceen
multimarqueschez250détaillants et plusde
40cornersengrandsmagasins .

Gentleman
Farmer a

choisides' appuyerdepairsurla

franchise et la

commission-affiliation.
À

terme
,

le
réseauenvisaged

' atteindrele

nombre de70boutiques ,

dansdegrosses
métropoles ,

notammentdansle Sudoù
la marqueestpour l

' instantmoinsconnue.
« Aujourd

' hui
,

nouscomptons20boutiques
ensuccursale et 15en
commissionaffiliation , auxquellesil fautadditionner
lesoutlets

,

lesfranchises à l

' étranger et
les

40cornersenFranceet enBelgique, précise
AnémoneBerès .

Noussommesplutôtsur
la franchise s' agissant desprofessionnels
dusecteurquiconnaissentbienle

terrain
,

maisnousproposonségalement uncontrat
decommission-affiliation pourdes
entrepreneurs quicherchentd

' abordà exploiter
unlocal .

»

Opportunités localesà
saisir

Leschiffres d

' affairesvarientselonle
lieu

d

' implantation :

«

Il estpossibledefairevivre
le pointdevente dès250000eurosdechiffre
d

' affairesjusqu' à
800000euros .

L

'

investissement initial 100000euroshors
pas-deporte sesituedans

la moyennedumarché
et pourattirerlesaffiliés ,

GentlemanFarmer
nefixepasdedroit d

' entrée .
»

Desoncôté
,

G-Stara
totalementbasculé

versla
franchise .

L

' uniquepointdevente
enproprea étérevendu « à

notreclientde

LamarqueLoding ,positionnéesurle conceptdu
prixunique pour leschaussures (

150euros
)
comme

leschemises
(

45euros
)

,

avait chiffrésacapacité
d

'

implantation à une trentainedefranchises.
A

la

findetannée
,
elleatteindra 49boutiques.

Iffl?

COMMISSIONAFFILIATION :

UNEVOIEOUI
S'

AFFIRME
Laformuledela

commission-affiliation
n' estpasnouvelle

,

même
si ellesembleconnaître
unengouement ,

comme
entémoigneJean-Louis
Mochamps ,

directeur
del

' affiliationet
du

développement dugroupe
Beaumanoir. «

Crééeen
2006

,

Bonobo
,

la plus
jeuneenseignedugroupe ,

s' estdéveloppéesurce
modèle commelesautres
enseignesdugroupe »

,

précisele responsable.
Elle a

connuun
développement accéléré

,

comptantaujourd
' hui

190boutiquesdont60
enaffiliation

,

facilitée par
sonpositionnement
original . «

Bonobovisait à

fédérerdesjeanneurs
indépendants et qui
faisaientdupantalon

autour d

'

unconcept »

,

ajoute-t-il .Lesavantages
sont là

:
dans le contratde

commission-affiliation
,

«

le

commissionnairevend
lesproduitsappartenant
aucommettantenson
nommaispourle compte

et sousl

'

enseignedu
commettant

,

et perçoit
unecommissioncalculée
surle

chiffre d

' affaires
,

détailleFrançois-Luc
Simon

, gérant-associé
deSimonAssociés

et

MembreduCollègedes
expertsdela Fédération
Françaisedela

Franchise.
Lesproduitsdu
commettantsontplacés
endépôt-ventechezle

commissionnaire
, quiest

rémunéréparune
commission souvent
calculéeparrapport au
prixdevente .

»

L

'

avantage
pour le

commissionnaire
est d

' êtredispenséde
gérerunstock : il

nese
consacre qu' à

la

vente
,

contrairement à la
forme

« classique » dela

franchise danslaquelle
le franchiséachète
lesstocks

,

unecontrainte
financière pastoujours
facile à gérer.Pourle

commettant
,

l

' intérêt est
depouvoirfixerlui-même
lesprixdesproduits ,

cequiestinterdit lorsque
ceux-ciappartiennent
aufranchisé.
Restequele système

a
sescontraintes :

si
le franchiseur

(

ou
«

commettant »

)

contrôlemieuxla
diffusion

desesproduits ,

et
des

prix ,

danslespointsde
vente

,

la formulele

contraint à immobiliser
descapitauxpourgérer

le stockdeproduits.
Passimplepourun
réseauencorejeune ,qui
nes' appuiepassurun
groupeounedispose
pasdemoyensfinanciers
conséquents.

Cannes »

, préciseBrunoLischewski
,

directeur dela
filialefrançaisedeG-Star.

Lejeanneur, quiatteindra
,

avec15
nouvelles ouvertures cetteannée

,

untotalde
41pointsdevente

,

estprésentdans
lesgrandeset moyennesagglomérations.
«

Il nefautriens' interdirederegarder.
Lesfranchisés connaissent bienleurville

,

nousavonsouvertdespointsdeventequi
necorrespondaient pasà noscritères
initiaux

,

commeLens
, quicompteunezone

dechalandisede450000habitants . Laville
nedisposepasd

' ungroscentre-villemais
elleestfortementpeuplée de16-25ans .

Nous
serons aussiprochainement à Valenciennes.
Lavilledispose d

' uneuniversité
,

lestravaux
nécessairesontétéfaitspourmettreenplace
untramway. »

LamarqueLoding , positionnéesur
le

conceptduprixuniquepourleschaussures
(

150euros
)

commeleschemises
(

45
euros

)

avaitchiffrésacapacitéd

'

implantation
à
unetrentainedefranchises . A

la finde
l

' année
,

elleatteindra 49boutiques .
«

Pen

dantdixans
,

nousnoussommesdéveloppés
ensuccursale jusqu'à atteindrelesdixpoints
devente .

Laquestiondudéveloppement
seposait, expliqueVincent

Di
Nino

,

directeur dudéveloppementdela marque créée
en1998parle

fondateurdeMarcodeSutti.
Nousvisions lesvillesdutypeBordeaux
oudesagglomérations dontla zonede
chalandiseavoisinait les280000-350000
habitants

,

Lille
,

Marseille
,

Nantes . Avecl

'

ouverture à la franchiseen200Z et
des

sollicitationsdansdesvillesauxquelles
nousn'

avionspassongé .
AinsiChartres s' est

ouvertennovembre2008
,

ruedela
Piequi

correspondait à
la ruela plushautde

gamme .
Lavillecompte45000habitants

et unezonedechalandise de80000 . D

' autres
critèrespermettentdebalancercette
premièreappréciationdevillemoyenne .

J' ai

regardéleséléments derevenus moyens ,

le

nombredepersonnessituéesdansles
tranches lesplusfortesdel

' impôtsurle

revenu . Lamoyennedela
villeétaitsupérieure

à la moyennenationale .

»

?
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