CREATION Dossier
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CREATION

Un cecuménisme qui rend dificile de dégager aucune régle
quant 4 la diffusion des montures de création. Dans ce
domaine. la subjectivité préside.

Contrat moral

« Nous recherchons liss apticens qui ont de réelles affinités avec nos
proclits et qu sovent ke borsmetre ), expiicue Arméle Morel Martin
du groupe Morel Cortet. Ce parti pris sexplique aisément:
s implication des opticiens, les ventes de montures de
création stagnent. « Dans certains magesins, ce sont parfors des
vercleurs qui adorent nos prodults et le vendent bien. Quarnd s
portent, cest phus pared » note-t-on chez Eye DC

La subjectivité du choix des opticiens saccompagne dune
gestion plus ou moins souple des zones d'exclusivité, Peu de
oréateurs pratiquent un découpage strict du territoire géo-
graphique de leur distribution. Ce sont les conditions locales
qui déterminent la politique suivie, « Un v cosse-téte. corvient
Thierry Gros. Parfors des armitiés peuvent se nouer entre cdes

Un crealeur

pour bien dormir la nuit
politique

x d'appliquer ur
vité rigoureus

opticens qui sont préts & distnbuer la méme marque. Puis ces
flens s défont, et le choix ensuite est difficle & faire pour nous, »
Des arbitrages dautant plus douloureux qu'en labsence de
contrat écrit. c'est la parole donnée qui prévaut. « Cest com-
plexe car nen n'est tonsparent. Pour bien dormir g nuit, nous
ferions mieux dappliquer une politique dexclusivté rigoureuse.
Mais ga nous expose a voir celur qur Sengage avec Nous anéter
de trovaler chu jour au lendlefnain » confie un créateur,

Trés rares sont ceux qui effectuent un découpage npide de
leurs zones de distribution. Et pour les bénéficiaires, laccord
dexclusivité ains fixé va de pair avec un montant mirmum
de commandes.

«...entre 150
et 250 clients »

o Nous avons entre 150 et 250 clients en France. Lo mise en
place doit éire faite avec 100 montures minimum » explique
le représentant de Théo. « 5 i nly a pas suffisamment de
choix, lopticen ne peut pas vendre » justifie-t-I.

Cette politique de distribution fait figure dexception mais
beaucoup de fabricants réfléchissent a une telle possibilité.
Pour certains, comme Zenka, la mise en place dun nombre
minimum de montures est indispensable. « Nous avons des
critéres objectifs et des impémtifs de présentation: nos lunettes

Les principaux
“réseaux” de création

Alain Mikk prévoit ['ouverture d'une dizaine de franchises
sur la France. Trois ont déja été ouverles. Le droit
d'entrée pour la franchise est établi a 40 000 €, des
royalties de 5% du chiffre d'affaires et participation
publicitaire de 3%.

Le créateur propose également aux opliciens une
collaboration sur les "pocket shops®, un présentoir
de 75 montures qui prend place dans les magasins
des opticiens. Déja une centaine est établie, le créateur
prévoit l'installation d'une vingtaine supplémentaire
cette année. Pour les "shops in shop® un dispositif de
plusieurs meubles, présentant un total d'environ 300
montures, cing dispositifs sont déja installés et une
vingtaine de nouveaux sont prévus cette année.

Les plus belles lunelles du monde envisage |'ou-
verture d'une cinquantaine de franchises sur la
France. Les conditions d'affiliation sont encore a I'é-
tude. Selon les premiéres estimations, Dominique
Ribeiro da Costa évaluait & 100 D00 € le droit d'en-
trée dans la franchise, 3% du chiffre d'affaires
annugls le montant des royalties pour ['utilisation du
nom. Le colit d'aménagement est évalué entre 4 000
et 5 000 € du m", pour des emplacements n®1 et une
surface minimum de vente de 80m*.

Le réseau Eye Like ne propose pas de franchise
mais I'adhésion & un groupement d'opticiens (G.1.E)
de méme sensibilité, réunis sous une méme ensei-
gne. 450 € mensuels sont versés au ‘pot commun’.
Le budget ainsi constitué permet d'assurer 'ensem-
ble des opérations d'animation du réseau: attachée
de presse, agence de communication, site Internet,
newsletter, séminaires de travail, journal Interne.
Cest de fait la mutualisation des coiits et des
moyens (communication interne, packaging...)

Plusieurs opérations de marketing direct sont égale-
ment proposées dans 'année. Le droit a 1a licence et
le droit & I'image s'élévent & 100 € mensuels qui sont
versés a la Sarl Eve Like. Le droit d'entrée est de
6000 €

F.B.
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David Beddok

t mMairser

« Beaucoup réagissent
de fagon pécuniaire »

A la téte de deux magasins, David Beddok,
33 ans, consacre celui de |a rue Saint Honoré
a Paris), Vision hair, ouvert il y a deux ans,
a I'optique de création. Lui-méme est créateur
de |a ligne Oko by Oko, il nous livre son expeé-
rience de I'optigue de création.

* Comment éies-vous venu a 'oplique de
création ?

Le premier magasin ouvert en 1997 dans le
XVIIF arrondissement, place de Clichy, Monoptic,
était plutdt positionné discount. La plupart des créateurs
ne voulaient pas venir mais Eye DC nous a fait confiance,
ce qui a poussé d'autres créateurs & nous rejoindre ensuite.
(Quand nous nous sommes installés dans le premier
arrondissement, nous avons complété notre gamme
pour étre représentatifs de ce qui se faisait dans chaque
madeéle : en acétate, acier. ..

» Est-ce que ce sont les créateurs qui vienneni vous
voir ou l'inverse ?

Nous allons voir les créateurs mais beaucoup sont inté-
ressés par notre situation au centre de Paris et viennent
nous salliciter.

* Quels sont vos rapports avec eux ?

Aujourd’hui, beaucoup réagissent de fagon plutét pecuniaire:
leurs agents les emmeénent ol se trouve ['argent.
Récemment, deux m'ont laissé pour aller chez un voisin
qui leur a passé des commandes d'une centaine de montures.
La création c'est aussi prendre le risque de lancer des
créateurs. Dont les clients pourront dire: « on ne les
trouve qu'ici! » Ces créateurs-la gardent les pieds sur
terre et il s'établit un lien fort: on crée une équipe. Ce qui
permet de passer sur des délais de livraison partois longs,
qu'il faut expliquer a nos clients.

= Comment gérer les impératifs de rentabilité et le
temps nécessaire a la vente de ces produits ?

Nous discutons beaucoup avec nos clients avec lesquels
nous avons des rapports trés amicaux. On s'installe pour
discuter, mieux les connaitre et les mettre en valeur,
Nos clients nous rappellent souvent pour nous dire
qu'ils sont contents : on crée une réaction chez leur proche.
Mais il faut aussi maitriser toutes les amétropies et la
technigue des verres. Car pour certaines montures, les
montages sont cocasses. Cela permet d'orienter les
choix, de dire ce qu'il est possible de choisir ou non

= Propos recueillis par Frédéric Blin
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CREATION

Une équipe de passionneés.
Présents ce jour-la
(de gauche a droite) :
Damien Fourgeaud
designer Roxy,

Brad Piercy, designer,
Alain Marhic,

Xavier Faucher,
responsable

de production,

Rémy Descharmes,
designer Quiksilver.

Large public visé. Marque internationale.
Culture forte. Pour faire la synthése de
ces impératifs, Alain Marhic, charge
du développement des montures dirige
son équipe en fin surfer.

« Je sufs un enfant de Quiksilver, jai
appris petit 4 petit 4 faire des luneltes =
Alain Marhic, chargé du développement
lunettes et montres chez Quiksilver, est
un pur produit-maison. Il est né dans la marmite. Son
aventure débute a Nantes il y a huit ans dans un magasin
de la marque. A I'époque, Quiksilver ne propose pas
encore de lunettes mais I'idée est dans les tuyaux et les
Etats-Unis demandent a Quiksilver Europe, plus proche
des centres de production de la lunetterie et notamment
de I'ltalie, de se pencher sur la question.

La décision prise, Alain Marhic sera chargé de la mise
sur pied de la division lunetterie. « Je prends ma valise
et mon badton de pélerin et je m'en vais voir fes fabricants »
poursuit-il. Une petite gamme voit le jour qui sera vendue
dans les magasins de sport. Mais le vrai tournant date
du Silmo 2000, cette année-la Quiksilver est présent au
salon Plus de cing ans aprés, la marque emploie huit
représentants en France. Aujourd’hui, Alain Marhic est
devenu responsable de la division lunetterie et a notam-
ment en charge la création et a réalisation des modéles
des collections Quiksilver et Roxy, pour les femmes.
Sans oublier la division montres.

= Pour délfelappar les nouveaux modéles on va a la
péche aux tendances » annonce-t-il pragmatique. Aprés
avoir consulté les cahiers de tendances dans tous les
domaines, de l'industrie automobile a 'ameublement en
passant par la mode vestimentaire, 'équipe des stylistes
s'appuie essentiellement sur les orientations des vétements
de Quiksilver, aux Etats-Unis, en Europe ou en Australie.
«La gamme de lunettes doit étre en accord avec la
gamme textile » annonce Alain Marhic. Sans oublier
«l'air du temps », l'intuition et la créativité.

Fondamentaux

Mais le simple “feeling™ ne fait pas tout. Les projets se
fondent aussi sur une analyse du marché et de la
concurrence. Plus une analyse des marchés qu'une
seule analyse de marché. La demande des consomma-
teurs n'est pas la méme a Miami ou au nord de
I'Allemagne méme si les fondamentaux de la margue
sont toujours présents. C'est & partir de ces éléments
d'analyse qu’Alain Marhic va définir et développer avec
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Chez Quiksilver: I'art de marier les contraintes

son équipe de stylistes les critéres de réalisation de chacun
des modéles: taille, couleur, nombre, applications (strass,
rivets, gravure etc.)

A partir de la vient le temps du dessin pur et dur, de la
création sur papier: des “roughs”, esquisses, brouillons
el autres maquettes en frangais. Les codes de
Quiksilver, sa culture, venue du surf, sont triturés et
réinterprétés, des tissus sont intégrés. |l faudra en
maoyenne cing brouillons pour accoucher d'un modéle.
Ensuite les projets retenus suivent le chemin classique:
la CAD (conception assistée par ordinateur) avant de
passer au prototype. Et le lancement de la construction
des moules.

Pour répondre au plus prés a la demande internationale,
le patron de la lunetterie de Quiksilver a constitué une
équipe ‘mondiale’ avec quatre chefs de produits.
Claire Mc Keowa, une modéliste australienne recrutée
pour son expérience dans la division textile de
Quiksilver et sa forte connaissance de la marque. Prés
d'elle, Damien Fourgeaud, un parisien venu de Creapole,
I'Ecole de design de la rue de Rivoli. Lautre coté de
I'Atlantique est représenté par Brad Percey, un ancien
de la margue Fossil, arrivé de 'Arizona. C'est le technicien
de la bande, spécialisé en design industriel. Rémy Descharmes,
un Lyonnais, sorti de 'Ecole supérieure d'arts appliqués
Bellecour, est spécialisé dans les applications gra-
phiques, la récupération de tissus, le “transcodage” du
textile & la lunetterie. Enfin, un créateur indépendant,
Sébastien Brusset, opticien de formation, est le
conseiller technique. Le spécialiste des impératifs tech-
niques et professionnels 11s ont tous mains de 30 ans |

Une équipe de passionnas. Et les discussions sont par-
fois “chaudes Ici I'échange d'idées n'est pas un vain
mot mais Alain Marhic garde le dernier. Et emporte la
décision finale : de faire ou de ne pas faire. C'est lui qui
doit réaliser la synthése entre création et contraintes, Et
elles ne manquent pas: large public visé, marque inter-
nationale, plus sportive en Europe, plus “fashion™ aux
Etats-Unis. Il faut souvent marier les contraires, Pas
facile.

En fait le secret, le sésame de ce management réussi se
dévoile a lissue d'une conversation de plus d'une
heure: « vous savez, ici on est tous des surfers. Tous
les chefs de produits sont des surfers » Tous installés
sur la cote basque & proximité d'Hossegor, sigge de la
division technique de Quiksilver Europe. Ceci explique
sans doute cela...

A.Brovillard
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Marché de pénurie

B Saturation !

ités du Mais 51 tout semble réplé sur le

Pour certains, comme Zenka, la mise en place

d'un nombre minimum de montures

est indispensable.

* Frédéric Blin




