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SON CHIFFRE D'AFFAIRES A PROGRESSE DE 17%

La relance du Bon Marché
porte ses fruits

Ly a dix-huit mots. 1a nouvelle équipe du

Bon Marché, Pl ppe Vindry. Pdg. e1

Philippe de Beauvo:r. directeur commer-

cial, s'attaquait 2 & rénovation du grand
magasin de la Rive che avec un budget
d’investissement pour i& Moins Imporant ;
40 & 50 millions de F chaque année. Les res-
taurants et l'espace aes loisirs (rebaptisé
Eniretemps) soni ma:nienant aux nouvelles
normes, et le tour de iz mode arrive.

L évolution du ch.#fre d'affaires et du
résultat a de quoi remcre 'équipe optimiste.
De fin septembre 4 fiz décembre dernier par
exemple, le grand mazasin a vu son activité
progresser de 17%. E: méme si la crise du
Golfe n'a pas permis a¢ retrouver cette évo-
lution en décembre 9C. celleci s'affiche tou-
tefois A prés de 10% . «Ce pourcentage pluiét
Jfavorable eu égard & 2 contre-performance
des auires grands may2sins parisiens s expli-
quee par le fait que news sommes un peu plus
pro1égés que les autres estime Philippe Vin-
dry D'abord, on paric moins de nous. ¢ 'est
peui-étre préjud.ciable & certains moments,
mais cela nous a ecares des feux de 'acrua-
lis€ en mariére de cormentaires sur d 'éven-
tuels aneniats. Ensw.ie, nous beneficions
d’importantes forces z¢ protection ! ées a la
présence de nombrewz ministéres dans notre
périmétre. En tow: ccx nos clienis en éigient
rassurés. Enfin. moons fréqueniés par les
érrangers et les hat.znts de la periphérie
parisienne, nous €1icr. moins exposes a une
Jorte chute d affiuences.

Surtout. le Bon Mcrché atteint un marge
nette de 5% du chi®re d'affaifes (qui se
monte 3 1,1 milliard de F). Dont 70% est
fourni par le commerzal, et seulement 30%
aujourd hui par I'imroobilier. ~Auparavant,
¢ érait l'inverses, rappelle Philippe Vindry,
dont ["objectif est d”arzindre une marge nente
de 7%.

Ces chiffres peuren: donc rassurer sur le
sens de 'évolution. -Le Bon Marché avair
rois avenirs possibies, explique son Pdg.
Soir un enterrement c¢ premiére classe au
rom du profit immoélier. Soit se muer en
petit grand magasin Ze quartier, en rédui-
sant la surface de 36 300 m? aujourd 'hui &
15.000 m? par exemgis Soit retrouver le lus-
tre d'un vrai grand mc pasin. Celte troisiéme
solution a é1€ choisie & auwtant plus facilement
qu’il est le seul grend magasin de la Rive
Gauche, qu'il dispese d'une clientéle fidéle
4 haut pouvoir d’acks:. et que celle-ci cor-
respond a la stratégie de haut de gamme du
groupe auquel appuczient enseigne- (le
groupe Arnauln).

Deux axes ont é1¢é »3optés : un axe cultu-
rel. incontournable ec profitable, compte tenu
de environnement de iz Rive Gauche. «Cela
commence par le respe o1 de Harchitecture du
batiment, explique Puilippe Vindry. Mais
cela passe aussi par [ installation d'euvres
d'art dans I'enceinte ~ime du magasin, des
sculptures notammen: . et par ['organisation
dexpositions culnireZes conune celle sur les

parfums, baprisée Parfurmns et Merveilles, qui
se tien: jusgu 'au 20 avr.i». L axe de Ja tra-
dition & été choisi pour les marchandises. «/
repose sur noire positionnement géographi-
que. Nous ne pouvons pas éire un magasin
de hauie tension en mode par exemple. expli-
que Philippe Vindry. Nous feisons du Bon
Marché une sorte d Hanvey Nichols g la
frangaises.

I} faudrz attendre la fin de 1994, pour les
secteurs mode et maison. pour se rendre
compte toualement de Peffer obtenu. Le
calendrier des transformations comporte
I'achévement de la climausaton, en 1992,
le rez-de-chaussée sera transformé pour rece-
voir nowmment le secteur masculin qui est
encore aujourd’hui au premuer étage. Cette
transformation s'étalera sur deux ans: paral-
lelement. sera aussi refait le premier éuage
qui sera le niveauv de la femms favec la lin-
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BIEN QUE LE DECRET DAPPLILL'ON NE SOIT TOUJOURS PAS SIGNE

L a foute nouvelle loi sur la franchise
a déja son mode d'emploi

LORS que le décres d application de la 1o
Doubin sur la franchise serait sur le pount
d'ére (enfin) signé, M<_Olivier Gas.
avocat bien connu dans ce secteur. publie an
«Guide pratique de la loi Doubin». Celui-c:
prend en compte le texte de ce futur décra
d'application «en son dermer érar avars
signatures. L'ourrage sera bien utile auy
franchiseurs. mais aussi a l'ensemble dzs
enseignes du commerce organisé. Ja fameuse
loi s"appliquant en fait 2 I"ensemble du com-
merce associé {concessions. parienarial. b-
cences de marque, etc), remarque M Gast
Et les responsabilités de ce franchiseur au
sens large sont lourdes : non seulement la o
le soumet 2 une obligation d’informaton
écrite du franchisé (au sens large) préaiabie
au contrat, mais en plus celle-c1 doit éurz
«sincéres el permetire au franchisé de s'en-
gager en connaissance de cause -. Atienuion
donc aux imprécisions. et méme aux retarcs.
le législateur ayant indigué le déla: de divui-
gation de I'information. Le franchiseur dout
ainsi sidennfier clairement, communig
son identité bancaire et son Res. indiquer tou-
tes ses marques, le curriculum vitae du chef
d'entreprise, I’ensemble de ses activités qus
pourraient concurrencer celle du franch:ss.
confier son anajy se de 1'état général et local
du marché (sur !a base de données du e
Insee}. mentionner ses résultats sur les deux

o

derniers exercices. donner la Liste compiée

des entreprises appartenant au réseau (fran-
chisées et autres). avec mention des franchs-
sés les plus proches du futur contractant. etc.

Les informations financieres relatives au
projet du franchisé doivent également étre
é1ablies dans ce document. mais le texte
n'oblige toutefois pas & fournir un compte
d’exploitation prévisionnel du franchisé. Les
franchiseurs qui le font doivent cependant.
estime M< Gast. fournir trois hypotheses
(basse, movemTe et haute). afin de ne pas
induire en erreur le franchisé.

Attention
aux piéges !

Clarrement rédigé. 'ouvrage fourmille
ainsi d’annotations qui permetroni aua fran-
chiseurs de ne pas tomber dans les pieges
dune législavon particulierement poinul-
leuse «Jl convient d'artacher une auention
particuliére aux informarions divulgudes.
comple tenu des sancrions applicables aux
contrevenanis-. conclut M¢ Gast qui n'omet
pas de les présenter Mais gageons que munis
d’un tel vademnecum. les franchiseurs seront
bien armés pour ne pas s’y laisser prendre
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Eclairez votre boutique comme ¢a. el vous

de sortir de I'ombre !

caractére specifgue de Himage de mar
que de ses chients. el s'est ainsi altache
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JEL DE SCENE vous permet d étre seren
et dattengre la N des ravauy sans
inquittude
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gerie) el de 'enfant. Le tout sur 8.000 m*.
Enfin. les deuxiéme et trosieme tages. sur
10,000 m? rénovés en 1994, sbriteront i'ant
de v:vre de la maison La Grande Epicerie, ‘ane nAtpe < 5te
e de | Grande Ep 1ous n'étes pas prés
déja queique peu remaniée iy a trois ans.
sera revue dans les deux ans dans une direc- g
tion plus haut de gamme ;
Un cabinet aménvain planchera notam- |
ment sur les projets du rez-de-chaussée.
Déja. Philippe Vindry avait fait appel a des
spécialistes d outre-Atlantique a son arrivée
pour revoir le plan global de circulation du
magasin. «La raison en est simple. explique-
t-il. [l n’y a pratiquement qu ‘aux Eiats-Unis
que l'on consiruil encore des grands maga-
sins. C'est donc la-bas que se trouvent les
spécialisies».
J.-P.L.®
Philippe Vindry JEU DE SCENE tran<’ rme 108 ep30es
le Pag ou Bon de vents -n liesy atiractifs ant
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