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Sur le marché allemand multimarque de la lingerie, il est aujourd’hui cru-
cial de présenter les marques avec une solution dimage de marque co-

ordonnée. La plupart des grands magasins et les boutiques de lingerie
accueillent des shop in shop ou des corner gérés par les marques. Pour
les entreprises, cette formule représente une valeur ajoutée conside-
rable, car elle permet de gérer directement I'assortiment et de comp-
ter sur une présentation des marques et des produits fidele au propre
corporate design. Un succeés moindre en revanche pour les concept sto-
re, plus modernes et affirmés, qui préferent proposer des agencements
et assortiments personnels avec une sélection de produits «spéciaux».
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Calida =~ ]
une strategle d expansion
Avec une vaste expérience de boutique monomarque (I

seau de 95 points de vente Calida dans le monde fin
2006, tous des franchises — qui promettent d'atteindre
130 boutiques en 2007 — I'entreprise suisse possede
également un nombre conséquent de shop in shop dans

shop In shop

premiere a été ouverte a Stuttgart en 1993) et un ré-  les grands magasins nationaux et internationaux (117
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Il est donc difficile de prévoir dans quelle direction se diri-

dents pour chacun des partenaires. Sur le plan de la distri-

au total fin 2006, et 150 prévus pour 2007). En de-

gera le marché allemand. Mais pour les entreprises, il n'ya  bution, les approches du corner et du shop in shop sont di- Situation/Comer . . Fin2006 | Fin2007 hors du pays d'origine, la Suisse — avec 51 mono-
. L . . . Nombre de corner dans les boutiques multimarques 0 0 ; . . A
aucun doute. Toutes les marques interviewées par Sous —  verses, en accord avec les différentes typologies de points Pourcentage de lafles marquels) marque et 53 shop in shop qui deviendront bientdt res-
natre revue allemande partenaire — ont déja un systeme, sou-  de vente présents en Allemagne. Les Konzern tels que Kars- sur [offre globale de la boutique 0 0 pectivement 59 et 60 en 2007 — Calida peut vanter
vent bien structuré, de corner et shop in shop et désirent le  tadt, Kaufhauf, Wohrl, K&L Ruppert, travaillent en revanche Combien dans votre pays 0 0 une présence tres structurée dans le détail en Alle-
développer a I'avenir, qu'elles proposent de la lingerie, du bal-  avec toutes les typologies de superficie, avec de bon résul- Combien de corner & [étranger 0 0 magne, avec 42 boutiques monomarque et 40 shop in
néaire ou de la lingerie de nuit. La marque Hajo, par exemple,  tats en matiere de chiffre d'affaires pour les marques. Les 3 ou? shop fin 2006 (66 et 60 sont prévus en 2007). Avec
a ouvert en octobre 2006 un premier espace dédié aux py-  sieges Premium de Karstadt font cependant exception: Ka- Concernant I'étranger, combien de corner ces bases, les objectifs de la société sont clairs et
jamas homme chez Jacobi a Cologne: une superficie de 20  DeWe a Berlin, Alsterhaus @ Hamboug et Oberpollinger a sont gérés par des partenaires locaux bien définis: «En adéquation avec la stratégie de la
m? avec parois postérieures intégrées, qui accueille environ  Munich, ot Chantelle est I'unique marque a avoir un shop in Situation / Shop in Shop Fin2006 | Fin2007 marque, qui tend vers la modernisation des collections
200 modeles de pyjamas pour homme et qui, plusieurs fois  shop avec image de marque coordonnée (les autres ayant Nombre de shop in shop dans les grands magasing 117 130 et au développement de la communication pour renfor-
réassorti, a obtenu des résultats en termes de vente et de  seulement des agencements de I'entreprise). Textlihaus et Combien dans votre pays 53 60 cer notre positionnement dans le secteur de la lingerie
clientéle si positifs que la société a été encouragée a ouvrir  Modehaus, avec une offre mixte et un rayon lingerie, adop- Combien & [étranger 40 60 de jour, le projet de la distribution au détail est en ex-
de nouveaux espaces (10 espaces sont prévus en Allemagne  tent des stratégies différentes: par exemple, Ludwig Beck a 0u? Allmagne; | Alemagre pansion continue» affirment Ivo Frey et Sandra Wah-
en 2007/2008). Les entreprises investissent donc dans ces ~ Munich ne travaille pas avec ces espaces, tandis que Jacobi 24 dans ders d.BO Gens lert, responsable de la distribution et retail manager
structures car — en augmentant la visibilité des marques et a Cologne en possede de nombreux. Coté détail spécialisé, Concernant [étranger, combien de Shop in Shop Lk ETS P de Calida AG. Si la boutique monomargue a sans aucun
leur impact sur le client final — elles engendrent un chiffre  les boutiques plus prestigieuses présentent en général peu S0t génés par des pértenaires locaux 64 90 doutle des avantages liés a Ia_ gestion autonome qu as-
daffaujes plus g!eve par rapport a celui qbtenu avec une pré-  de corner et peu de mpbﬂuars de marques (par exemlple, Situation/ Boutique monomarque Fin2006 | Fin 2007 sortiments et du merlcha\nd’_lswlg., les espaces d|mag_e
sentation traditionnelle de la marchandise. Autre avantage,  Claudia Ridinger en a d'Eres), ou pas du tout (comme Krines Normbre de points de vente monomarque 95 30 de marque coordonnée a l'intérieur du réseau multi-
le feedback direct du consommateur sur le produit, qui per- & Munich). Dans les concept store, on ne trouve aucun for- Combien dans votre pays 51 59 marque en possédent également — & condition qu'ils
met une approche plus consciente du marché méme dans  mat d'image de marque coordonnée. Formule de distribution Succursales 0 0 soient placés dans un environnement adéquat — offrent
d'autres réalités de distribution. Beaucoup de sociétés ap-  qui a du mal a percer en Allemagne, les boutiques mono- Franchises 95 130 aujourd’hui a la société de considérables marges de
précient en outre les opportunités offertes par cette formu-  marque sont moins appréciées par les consommateurs. Les Combien & 'étranger 44 71 croissance. «<Nous savons par expérience que, lorsque
le, notamment la possibilité de développer des partnership  marques qui peuvent vanter un réseau plus structuré en Al- au? 42 66 le consommateur final se retrouve devant une offre pré-
de qualité avec des points de vente plus prestigieux. La co-  lemagne sont étrangéres, telles que Calida; il existe en outre en Allemagne; | en Allmagne; sentée de maniére claire et structurée, il trouve des
opération, souligne Yvonne Georgi de s.0liver Bodywear (en-  certaines boutique Palmers — d'origine autrichienne — en pha- 2 dans 5 dans idées et des incitations» expliquent Monsieur Frey et
treprise active avec 23 shop in shop dans les grands maga-  se de restructuration, qui traiteront plusieurs marques a _ : : des aures pays | desaures pajs | \jadame Wohlert «Avec ces formules les ventes et
sins allemands en 2006) permet en outre une division des  I'avenir. A titre indicatif, il existe en Allemagne seulement Concernant [tranger, combien de boutiques profits augmentent & vue d'eil, malgré une conjonctu-
e . iy . . . sont gérées par des partenaires locaux 44 71 . o
responsabilités, outre aux résultats, avec des avantages évi-  deux boutiques Triumph et deux Esprit. re peu favorable aujourdhui».
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Anita

synergie dans le détail

Depuis environ 3 ans, Anita ceuvre dans le réseau de
détail transversalement aux différents canaux de dis-
tribution: sa présence la plus significative se trouve
dans les boutiques multimarque, avec environ 200 cor-
ner recensés fin 2006 (en particulier en Allemagne).

Situation / Corner Fin 2006 | Fin 2007

Nombre de corner dans les boutiques multimarques Env. 200 | Env. 280
Pourcentage de la/les marque(s)

sur l'offre globale de la boutique 10-40% | 10-50% : . ) . .

Combien d?ans VOtre pays | . 145 . 175 Un chiffre qui, en 2007, promet d'atteindre environ
Combien de corner a [&tranger Env. 60 | Env. 110 280. La société compte en outre une dizaine de shop
ou? in shop dans les department store, bien répartis entre

Concernant [étranger, combien de corner Allemagne et international, ainsi que deux boutiques

sont gérés par des partenaires locaux Env. 60 | Env. 110 monomarque en dehors des frontieres nationales, mé-
Situation/ Shop in Shop Fin2006 | Fin2007 [ me si pour ces deux formules il n'est prévu aucun dé-
Nombre de shop in shop dans les grands magasins Env. 10 | Env. 10 veloppement conséquent. «Le projet est né du désir
Combien dans votre pays Env.5 | Env.5 d'assister davantage les points de vente dans la pré-
Combien & 'étranger Env.5 | Env.5 sentation du produit, la création des assortiments ain-
ou? si que les ventes» explique Michael Mertens, Directeur

Concernant I'étranger, combien de Shop in Shop des ventes de Anita. «Nous aimons nous proposer
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déhute avec les «smart shop»
Un début intéressant dans le réseau de détail est sans

aucun doute celui de Boki Company, qui, avec la marque
Marc O'Polo Underwear, a fait, au second semestre
2006, son entrée dans les grands magasins avec le
format du «smart shop»: un concept qui met a dispo-
sition des partenaires commerciaux, soit des boutiques
entieres (y compris les parois postérieures et I'agen-
cement central) soit des meubles singuliers, en accord
avec les différentes exigences du client. Le premier
shop a été inauguré début octobre 2006; en fin d'an-
née, ces espaces étaient au nombre de 5, tous en Al-
lemagne. Lobjectif est d'atteindre 25 espaces de ce ty-
pe en 2007, parmi lesquels 5 a I'étranger, et d'at-
teindre en Allemagne un plafond de 50 shop. Peter
Hack, Directeur export et des ventes de Boki Compa-
ny déclare: «Cette solution nous permet d'avoir une
approche compétente du marché, qui souligne la valeur
de nos marques, en faisant croitre intérét du consom-

sont gérés par des partenaires locaux Env. 5 Env. 5 comme partenaire dans le développement de ces acti-
Situation/ Boutique monomarque Fin 2006 | Fin2007 vités, si bien que tous nos shop systems sont gérés di-
Nombre de points de vente monomarque 2 n.c. rectement par le client. Notre objectif a 'avenir est de
Combien dans votre pays 0 0 développer une gestion professionnelle des espaces
Succursales g g «avec» et «pour» le client». Dans cette optique de sy-
Franchises 0 0 nergie totale avec son distributeur, Anita travaille au
gg[)nb'e” 8 étranger ni 22 développement ultérieur du concept de distribution,
Concernant [éiranger, combien de bautiques aﬁn d'améliorer les aménagements, Iels‘ervme et les
50Nt gérées par des partenaires locaux 5 ne |qstruments marlgepmg. Un projet ambitieux dont les
résultats seront visibles probablement dans deux ans.

Marc 0’Polo mateur. Le feedback direct sur le produit nous rend

plus réactifs aux changements. Les avantages profitent
aussi a nos partenaires, qui ont la possibilité de se pro-
poser sur le marché comme des détaillants modernes
et informés, en offrant au consommateur un monde et
un style de vie différents de 'atmosphere parfois un peu
monotone des rayons lingerie».
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Situation / Corner

Fin 2006

Fin 2007

Nombre de corner dans les boutiques multimargues

350

Env. 500

Pourcentage de la/les marque(s)

sur l'offre globale de la boutique Variableen | n.c.

fonction du type

de distribution
Combien dans votre pays 220 310
Combien de corner a I'étranger 130 170
ou? Atravers

le monde
Concernant |'étranger, combien de corner
sont gérés par des partenaires locaux 0 0
Situation/Shop in Shop Fin 2006 Fin 2007
Nombre de shop in shop dans les grands magasins 480 700
Combien dans votre pays 320 450
Combien a I'étranger 160 350
ou? Atravers | A travers
lemonde | le monde

Concernant I'étranger, combien de Shop in Shop
sont gérés par des partenaires locaux 0 0
Situation/ Boutique monomarque Fin 2006 |Fin 2007
Nombre de points de vente monomarque 2 n.c.
Combien dans votre pays 2 n.c.
Succursales n.c. n.c.
Franchises n.c. n.c.
Combien a I'étranger n.c. n.c.
ou? n.c. n.c.
Concernant |'étranger, combien de boutiques
sont gérées par des partenaires locaux n.c. n.c.

Esprit ]

le détail a 360 degrés

350 corner dans le détail multimarque et 480 shop in
shop dans les grands magasins du monde entier fin
2006, plus 2 boutigues monomargue en Allemagne: de-
puis 2000 Esprit bouge avec désinvolture dans le pa-
norama du détail international et promet de fixer de nou-
veaux objectifs importants dans un futur proche. En
2007 la société prévoit d'atteindre les 500 corner ré-
partis dans le monde (parmi lesquels 310 dans des
boutiques allemandes contre 220 en 2006) et égale-
ment 700 shop in shop dans les department store (par-
mi lesquels 450 en Allemagne contre 320 en 2006).
Ce qui a motivé la société pour se lancer dans cette
stratégie de forte expansion sont les avantages liés a
une présentation coordonnée des marques et de leur
offre, parmi lesquels, I'augmentation considérable du
chiffre d'affaires. Laffirmation vient de Holger Thiesse,
Global Business Manager de Esprit Bodywear, qui an-
nonce un objectif tres ambitieux pour I'avenir: transfor-
mer les boutiques multimarque dans lesquelles Esprit
est présent en espaces dimage de marque coordonnée
dans les boutiques gérées directement par Esprit.
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Situation / Corner Fin 2006 | Fin 2007

Nombre de corner dans les boutiques multimarques 80 Env. 120

Pourcentage de la/les marquel(s)

2 ot ol % enty| Minavon €

Combien de corner & I'étranger 1 3 mise s“r_ Ies CI(\“'“EI' ; _

ou? ne. ne. Ces quatre-cing derniéres années, Nina von C. a ac-
Concernant I'étranger, combien de corner quis une expérience considérable en matiére d’'occu-
sont gérés par des partenaires locaux n.c. n.c. pation d'espaces a l'intérieur des canaux multimarque.
Situation /Shop in Shop Fin 2006 | Fin 2007 L'accent est mis avant tout sur les corner dans les bou-
Nombre de shop in shop dans les grands magasins 20 30 tiques multimarque: la marque en compte 80 f'_n 2006
Combien dans votre pays 20 30 —dont un seulement a I'étranger — et compte hien por-
Combien & I'étranger 0 ter a 120 le nombre de ces espaces en 2007, avec

ou? deux nouvelles ouvertures prévues également en de-
Concernant 'étranger, combien de Shop in Shap hors des frontiéres allemandes. Une grande impor-
sont gerés par des partenaires locatx tance est également accordée aux shop in shop a I'in-
Situation/ Boutique monomarque térieur des grands magasins, avec 20 unités recen-

Fin 2006 | Fin 2007

Nombre de points de vente monomarque 0 0 sées fin 2006, toutes en Allemagne. Un développe-
Combien dans votre pays 0 0 ment ultérieur de cette formule est prévu, avec 30 ou-
Succursales 0 g vertures en 2007. «'augmentation des parts de mar-
Franchises 0 0 ché, la croissance du chiffre d'affaires et de la popula-
ggg‘b'e” A [étranger 0 0 rité de la marque... Si l'on opére correctement, avec

une gestion efficace des espaces, il n'y a aucune argu-
mentation en défaveur de ces formules de distribution»
commente Mr Liibbe.

Concernant I'étranger, combien de boutiques
sont gérées par des partenaires locaux

128

Mexx privilégie les shop in shop

I n'y a aucun doute, depuis 2 ans, Mexx a fait un choix
de distribution bien précis, misant sur les shop in shop
dans les grands magasins et dans le détail de grande
superficie. La société en compte 49 pour 'année 2006,
parmi lesquels 23 se trouvent en Allemagne et 26 a
I'étranger, dans des pays comme la Hollande, la Bel-
gique, le Guatemala, la Turquie, le Canada, la Slovénie,
la Gréce et la Suisse; parmi ces derniers, 10 sont gé-
rés par des partenaires locaux en synergie avec I'Ex-
port and Retail Manager de la saciété. «Le shop in shop
représente un instrument clé pour la réalisation de
notre TMC (Total Marketing Concept)» nous expliquent
Andrea Duffner et Marian Lempers, respectivement PR
et Retail Manager de Mexx Body & Beach GmbH, «ce
format nous permet en outre un contréle détaillé des
superficies, augmentant la visibilité de la marque et,
par conséquent, sa popularité». Grace au succes ob-

tenu jusqu'a présent, la société vise pour 2007 a aug-
menter de 40% sa présence avec e développement de
nouveaux partenariats, et ceci en travaillant sur une
gestion des espaces toujours plus performante. Paral-
lelement, Mexx élargit ses propres horizons: parmi les
objectifs a court et moyen terme, des ouvertures de
franchises sont au programme.
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Situation / Corner Fin 2006 |Fin 2007
Nombre de corner dans les boutiques multimarques 169 192
Pourcentage de la/les marque(s) 7-20%, variablg  n.c.
sur l'offre globale de la boutique en fonction

de [a taille

de [a boutioue

Combien dans votre pays 80% n.c.
Combien de corner a I'étranger 20% n.c.
Ou? Benelux; n.c.

Suisse;

Autriche
Concernant |'étranger, combien de corner
sont gérés par des partenaires locaux 0 n.c.
Situation / Shop in Shop Fin 2006 |Fin 2007
Nombre de shop in shop dans les grands magasins 132 170
Combien dans votre pays 85% n.c.
Combien a I'étranger 15% n.c.
Ou? Benelux; n.c.

Suisse;

Autriche
Concernant I'étranger, combien de Shop in Shop
sont gérés par des partenaires locaux 0 n.c.
Situation / Boutique monomarque Fin 2006 |Fin 2007
Nombre de points de vente monomarque 0 0
Combien dans votre pays 0 0
Succursales 0 0
Franchises 0 0
Combien a I'étranger 0 0
ou?
Concernant I'étranger, combien de boutiques
sont gérées par des partenaires locaux

Bienvenue dans le monde de Mey

Pour Mey, la personnalisation des espaces n'est pas
seulement une forme de distribution, mais un vrai mon-
de a part entiere: avec 165 corner dans des boutique
multimarque, aménagés avec les équipements du dis-
tributeur, et 132 shop in shop avec un mobilier de I'en-
treprise dans les department stores en 2006 (surtout
en Allemagne, mais aussi au Benelux, Suisse et Au-
triche), sur la vague de la croissance entamée ces
deux derniére années, la marque vise a doubler rapi-
dement le nombre de ses espaces. La présentation
des produits, moderne et efficace, change une fois par
mois. La gestion électronique des espaces, liées a un
systéme EDI (Electronic Data Interchange) permet
entre autre a Mey de contréler constamment les
ventes dans chacun des points de vente et de réas-
sortir automatiquement le produit, qui reste de cette
manigre toujours disponible pour le distributeur. « Pour
développer des coopérations verticales de ce genre, il
est nécessaire d'investir dans les ressources techno-
logiques, mais également dans le personnel interne et
externe de la société» explique Roland Geiger, Direc-
teur marketing de Mey. «Le résultat est une nette amé-
lioration des structures de la supply chain et des as-
sortiments sur le point de vente, qui se traduisent en
une augmentation des ventes avec un stock moindre.
Ce succes est un des points forts, qui joue en faveur
de Mey».
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Situation / Corner Fin 2006 |Fin 2007
Nombre de corner dans les boutiques multimarques 40-50 n.c.
Pourcentage de la/les marquels
sur l'offre globale de la boutique n.c. n.c.
Combien dans votre pays 40-50 n.c.
Combien de corner & I'étranger 0 n.c.
Ou?
Concernant |'étranger, combien de corner
sont gérés par des partenaires locaux n.c.
Situation /Shop in Shop Fin 2006 |Fin 2007
Nombre de shop in shop dans les grands magasins Env. 15 n.c.
Combien dans votre pays Env. 10 n.c.
Combien a I'étranger 4-5 n.c.
Ou? France; n.c
Pologne
Concernant I'étranger, combien de Shop in Shop
sont gérés par des partenaires locaux n.c. n.c
Situation/ Boutique monomarque Fin 2006 |Fin 2007
Nombre de points de vente monomarque 1 n.c.
Combien dans votre pays 0 n.c.
Succursales 0 n.c.
Franchises 0 n.c.
Combien a I'étranger 1 n.c.
Ou? Moscou | n.c.
Concernant I'étranger, combien de boutiques
sont gérées par des partenaires locaux n.c. n.c.

Rasch ]

entre corner et shop in shop

Avec une cinquantaine de corner dans des boutiques
multimarque en Allemagne et une quinzaine de shop in
shop dans les department stores internationaux - par-
mi lesquels 10 se trouvent en Allemagne et 4 ou 5
entre la France et la Pologne - Résch ceuvre avec suc-
ces dans le paysage de la distribution depuis environ 4
ans. «Les shop in shop nous permettent de gérer, a l'in-
térieur d'importants contextes distributifs, la présen-
tation de nos produits, une présentation qui doit avoir
un impact mais étre facile a lire pour la clientele» af-
firme Monsieur Jochen Winkler. «Dans les shop in
shop, nous exposons des séries d'articles qui s'har-
monisent entre eux sur le plan chromatique: un parfait
compromis entre esthétisme et communication de la
marque».A I'avenir, la société vise a augmenter le ré-
seau des shop in shop, en renongant par contre a I'ou-
verture de boutiques monomargue en Allemagne, pour
tuteurer le réseau de détail spécialisé local; le seul
point de vente monomarque a l'enseigne Résch se
trouve en effet a Moscou: le fait d'occuper des espaces
nous offre de belles satisfactions» continue Winkler.
«Par contre, La gestion des superficies ne suffit pas a
elle-méme: pour cela nous soutenons nos partenaires
commerciaux avec des initiatives promationnelles ad
hoc».
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Situation / Corner Fin 2006 |Fin 2007
Nombre de corner dans les boutiques multimarques 34 42
Pourcentage de la/les marquel(s)

sur l'offre globale de la boutique n.c. n.c.
Combien dans votre pays 24 28
Combien de corner a |'étranger 10 14
ou? Italie; France |talie; France
Concernant I'étranger, combien de corner

sont gérés par des partenaires locaux 10 10
Situation/Shop in Shop Fin 2006 Fin 2007
Nombre de shop in shop dans les grands magasins 13 13
Combien dans votre pays 12 12
Combien a I'étranger 1 1

ou? Zurich

Concernant |'étranger, combien de Shop in Shop

sont gérés par des partenaires locaux 1 1
Situation/ Boutique monomarque Fin 2006 [Fin 2007
Nombre de points de vente monomarque 0 0
Combien dans votre pays 0 0
Succursales 0 0
Franchises 0 0
Combien a I'étranger 0 0

ou?

Concernant |'étranger, combien de boutiques
sont gérées par des partenaires locaux

i

Toujours plus de corner
pour Maryan Mehlhorn
En février 2002, le Groupe Maryan Beachwear a inau-
guré a Munich son premier shop in shop: depuis, la so-
ciété a rejoint le nombre de 13 espaces du genre a l'in-
térieur des grands magasins, en priorité nationaux - le
seul shop in shop a I'étranger se trouvant a Zurich -
tout en travaillant au développement de corner a l'in-
térieur de boutiques multimarque. Ces derniers sont
arrivés au nombre de 34 fin 2006 (24 en Allemagne
et les autres en France et Italie, gérés par des parte-
naires locaux) et continuent leur expansion: avec 8 cor-
ner de plus (4 en Allemagne et 4 a I'étranger, dans les
mémes pays), en 2007 les présences dans le détail
multimarque avec des espaces d'image de marque co-
ordonnée s'éleveront au nombre de 42. «Les colts de
préparation et gestion de ces formats sont certaine-
ment élevés» affirme Thomas Mehlhorn, patron du
Groupe Maryan Beachwear.«Mais cela en vaut la pei-
ne, en vertu des avantages comme la visibilité des
marques a des positions spécifiques et la possibilité
de contribuer a la gestion des espaces et de I'assorti-
ment, ainsi que I'obtention d'un feedback direct avec la
consommatrice, qui est a transmettre aux points de
vente qui traitent nos produits». L'objectif aujourd'hui,
est de continuer sur ce cap en acquérant de nouveaux
espaces et en développant des agencements toujours
plus performants. La société ne croit pas dans le mul-
timarque, canal dans lequel il est difficile d'atteindre
une rentabilité acceptable avec une offre centrée ex-
clusivement sur le beachwear.
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Sunflair

des partenariats de gualité

Spécialisé dans le secteur balnéaire avec les marques
Sunflair, Opera, Olympia et Sunmarine, Adolf Ried|
GmbH & Co. KG ne croit pas en l'efficacité de la bou-
tigue monomarque: «Le swimwear est encore trop sai-
sonnier. La collection trendy est toujours plus forte
mais ne réussit pas encore a supporter une boutique
monomarque pour toute I'année» explique le Dr Klaus
Wirhl-Struller. Ces deux dernieres années, I'entrepri-
se a intensifié sa propre présence distributive en Alle-

Situation/ Corner Fin 2006 |Fin 2007
Nombre de corner dans les boutiques multimarques 15 30
Pourcentage de la/les marquel(s)

sur l'offre globale de la boutique 40% 60%
Combien dans votre pays 15 30
Combien de corner a I'étranger 0 0

ou?

Concernant 'étranger, combien de corner

sont gérés par des partenaires locaux 0 0
Situation /Shop in Shop Fin 2006 |Fin 2007
Nombre de shop in shop dans les grands magasins 3 3
Combien dans votre pays 3 3
Combien a I'étranger 0 0

ou?

Concernant 'étranger, combien de Shop in Shop

sont gérés par des partenaires locaux

Situation / Boutique monomarque Fin 2006 |Fin 2007
Nombre de points de vente monomarque 0 0
Combien dans votre pays 0 0
Succursales 0 0
Franchises 0 0
Combien a I'étranger 0 0

Ou?

Concernant I'étranger, combien de boutiques

sont gérées par des partenaires locaux

magne avec le développement de corner dans des bou-
tiques multimarque - 15 fin 2006, qui promettent de
doubler en 2007 - et avec 'ouverture de 3 shop in shop
dans les grands magasins allemands. «Ce qui nous a
orienté dans cette direction est le désir de développer
le contact avec la clientele, d'améliorer |a visibilité de
nos produits a l'intérieur des points de vente et de
communiquer de maniere plus efficace notre image de
marque a la consommatrice finale» poursuit Warhl-
Struller. Pour optimiser I'effet du marketing sur le point
de vente, le détail spécialisé a été depuis le début sup-
porté par un nouveau systeme qui, grace a une struc-
ture modulaire, peut étre utilisé pour les quatre
marques de la société. «Les modules disponibles sont
des parois et des équipements pour le local central»
explique l'interviewé. «Chaque module codte au com-
mergant 300 euras, y compris tous les accessoires et
le matériel de décoration. Considérant que, pour la so-
ciété, le colt effectif des modules est plus du double,
nous pouvons affirmer que Riedl GmbH & Co. KG aide
le détaillant en apportant une contribution de plus de
300 euros». L'approche de I'entreprise envers ce type
de distribution est certainement indicative. «Ce qui
compte pour nous n'est pas tant I'extension des su-
perficies de vente mais le développement d'un parte-
nariat a long terme avec les principaux points de ven-
te spécialisés» conclue Wrhl-Struller. «A I'avenir, nous
visons a accroitre le nombre de partenaires exclusifs:
nous prendrons donc en considération seulement les
points de vente de prestige, en total accord avec la phi-
losophie de qualité de nos marques et les caractéris-
tiques de notre clientéle». L'accent est mis en particu-
lier sur les corner dans les boutiques multimarque,
avec pour 2007 comme objectif de porter de 40 a 60
le pourcentage représenté par les marques de la so-
ciété dans l'offre de la boutique. Aucun projet interna-
tional n'est prévu a ce jour.

INTIMA FEVRIER 2007
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