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« Chez Caroll, toutes les vitrines sont
changées le méme jour, ol que soit le
point de vente ». Philippe Cardon,

président directeur général de Ia sociéts.

71 franchiseurs

_On compait 71 chaines de franchises spécialisées dans !'équipement de la per-
‘sonne au Ter janvier 1997. Ce qui représentait 17,8 % de U'ensemble des fran-
- chises, un total en baisse de 3,9 points par rapport a Uannée précédente. Quant
a la part relative des franchisés spécialisés daris {"équipement de 1a personne,
elle est passée de 22 % 4 17,8 % du total des franchisés, selon les chiffres
communiqués par I'Assemblée des Chambres Frangaises de commerce etd'in-

Deuxiéme avantage, le contréle permanent
lui permet d’avoir une vision  la fois glo-
bale et locale du marché. Cette réactivité per-
met de coller aux besoins du consomma-
teur. « Le stock devrait tourner entre sept et
dix fois par an désormais », explique Jean-
Jacques Rombi, responsable lingerie chez
Canelle (ex-Phildar lingerie), dont le réseau,
disposant de 9 points de vente au début de
Iannée derniére, comptera 30 unités 3 la fin
de Pannée.

« La mise en place d’entrée de saison ne re-
présente actuellement que 35 % de I'activité
annuelle. Le reste se partage entre réactua-
lisation et réassort », commente Philippe
Gardon, président directeur général de Ca-
roll. La société, avant de commercialiser un
produit, le fait tester dans une dizaine de ma-
gasins. Et les résultats tombent rapidement.
Favorisée par la mise au point de systdme de
gestion trés performants, la commission-af-
filiation transforme ainsi la géographie de
production des pigces. Seule la collection de

dustrie, dans son annuaire 1998. Une décrue qui s"explique, e
passage de certains réseaux  la commission-affiliation. *

utres, par le

oL

base peut étre commandée a I'avance. Chez
Etam comme chez Caroll, les piéces 4 rota-
tion rapide sont produites en France.

Par ailleurs, la commission-affiliation per-
met d’appliquer en harmonie la méme po-
litique commerciale 4 tous les magasins.
Elle a méme fini de convaincre certaines
chaines du prét-a-porter féminin moyenne
gamme. Un secteur & priori moins concerné
par Uactualisation forcenée, puisqu’il fonc-
tionne sur la loi des petits nombres. « En
vendant trois tailleurs par jour, inutile de
faire des statistiques », s'exclame un distri-
buteur.

Un outil qui favorise

la créativité
D’autres enseignes -Gérard Pasquier, Paul
Mausner ou Rodier- voient dans la com-
mission-affiliation un outil de créativité sup-
plémentaire et de racourcissement des cycles.
« Nous proposons 8 4 10 thémes différents
par saison. Cela nous permet d’ajuster les
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collections comme on le souhaite. Ce qui est
primordial pour mettre en valeur 'image de
la marque », explique Olivier Pinon, direc-
teur commercial de la chaine.

« Principal attrait du systéme, le meflleur suivi
du produit », commente-t-on chez Marcelle
Griffon, qui a opté pour la commission-af-
filiation en 'automne-hiver dernjer aprés
une longue réflexion. Une premiére tranche
de six boutiques ont changg, puis 20 autres
au printemps. La société regroupe actuelle-
ment 40 succursales et 20 franchisés.

Peu pratiqué dans le secteur enfant, elle at-
tire un nouveau-venu comme Kid Cool. Face
aux leaders du secteur, 'enseigne (60 MF en
1996 en France) tient 4 grossir vite. D’ori-
gine belge, elle a adopté la commission-affi-
liation en 1995, s’enrichit de 15 magasins par
an et devrait en compter 62 en avril.

« C’est pour nous un outil de maitrise des
prix. Au cas ol trois affiliés seraient dans la
méme ville, nous pourrions ainsi éviter une
guerre des promotions », explique Jean-Claude




Le principal atout du franchiseur demeure
cependant sa capacité & convaincre son ré-
seau de la viabilité du systéme. « II faut tou-
cher I'intelligence du franchisé en expliquant
les avantages concurrentiels et économiques
directs pour le franchisé », poursuit-il.

Malgré tout, les résistances psychologiques
des franchisés sont importantes. Péle-meéle,
celui perd la casquette d’acheteur, voit effa-
cer les relations piivilégiées avec un fournis-
seur et s’envoler wie partie de son indépen-

dance, regrettent-ils. Finj le chef-orchestre
dans son magasin ? Le terme fait sursauter
cbté franchiseurs. « D'accord, il y arisque que
certains sojent frustrés mais chacun peut en-
fin exercer son véritable métier. Nous ap-
portons a l'affilié tout le soutien logistique et
publicitaire, son réle a hij est de vendre, non
plus de gérer », précise I'un d’eux anony-
mement,

Etles résultats semblent plaider en faveur du
systéme. Le réseau Caroll, dans Je rouge en

1993, a doublé son chiffre daffaires 4 surface
comparable depuis deux ans, Etam affiche
une croissance supérieure 4 20 % en 1997,
En cas de difficultés, Paffilié, se retourne in-
évitablement vers le franchiseur. « Loeil sur
les ventes au quotidien, nous intervenons dés
qu'une courbe s’infléchit », indique Philippe
Cardon.
Comme pourraient agir des succursalistes.
Ce que sont également ces franchiseurs.
Jean-Bernard Gallois
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EMMANUELLE H‘RUGVIN

Le dépét-vente est  Ia
mode. Cash Converters
‘a ouvert ['an dernier

44 magasins en France. :

ne se crée ni ne disparait. IIs sont constitués

de 21 secteurs, dont 20 comportent moins
de 10 réseaux (location de matériel, maro-
quinerie, les laines ou encore les cadeaux).

« Sauf exception, i] n'y arien 4 glaner pour
un éventuel partenaire de ce coté », signale

Jean-Marc Latreille,

Les secteurs destructeurs : a voir

Toujours dans le secteur conservateur, il djs-
tingue les destructeurs, Une catégorie dans
laquelle ne se cres plus de réseau mais ot
il en disparait modérément. « Elle est com-

posée de 17 secteurs, en grande majorité pe-

tits, dont certains opt occupé la vedette dans
le passé comme épicerie fine ou Ja location
de véhicules », souligne le consultant, qui
Prévient : « secteurs A étudier avant de se

lancer ».
Vient enfin la catégorie des naufragés, sec-

teurs dans lesquels ne se crée plus de r¢-
seau et ol il en a disparu énormément. « Ras-

surez-vous, il ne figure
plus aucun secteur
dans cette catégorie ».

Les sept as de U'an
2000

Le consultant reléve
ensuite la catégorie des
entreprenants simples,
celle des secteurs qui
créent sans détruire.
1Is sont sept, -services
divers, droguerie,
cycles et motos, toi-
lettage, formation-enseignement, service
nNettoyage, services et entretien deg batiments-
tous petits sauf un, la librairie. C’est peut-
étre Ia qu’il faut y dénicher les champions
de la croissance de I’an 2000.

Puis vient [a catégorie de loin la plus im-
portante, celle des conquérants, secteurs qui
créent et détruisent modérément des em-
plois. Elle regroupe 40 secteurs ay total, soit
prés de la moiti¢ des secteurs actifs, et de
toutes tailles.

Enfin, la catégorie des secteurs Jes plus vi-
Vvants, nommeée pionniers, rassemble des ré-
seaux dont la vitalité peut se traduire par
une forte créativité et une forte mortalité.
Is sont treize, les plus en fléche se recrutant
dans le prét-a-porter, 'alimentation et I’'he-
tellerie-restauration.

Dix unités en trois ans
«On rest pas franchiseur sans avoir testé
trois magasins au minimum ag moins deux
ans », estime Maitre Gast. « Une des dlés d'un
réseau de partenariat efficace, quel qu'il soit,
est la bonne vitesse de développement. Si
Pon est seul, on peut s’étendre en tache d’huile
pour jouer I'effet de réseau sur une petite
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aire. Si on est master franchisé, 'extension
en réseau est efficace », poursuit Jean-Marc
Latreille.

«Le seuil de dix unités atteintes sous les deux-
trois ans me parait raisonnable. A partir d’une
vingtaine de franchisés, on bénéficie d’éco-
nomies d’échelle », confirme Florent La-
moureux de la Fédération francaise de la
Franchise.

Quant 4 'avenir deg réseaux, Jean-Marc La-
treille estime que « ceux-ci vont devoir se di-
riger vers des approches beaucoup plus poin-
tues. Je crois & Pavenir de réseaux de 50 points
de vente maximum, pratiquant le partena-
riat, placés sur le milieu-haut de gamme et
qui s'adaptent 4 une demande de plus en plus
individuelle ». Avis aux pionniers, 1.6,

Les pionniers de la franchise
depuis 1992
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