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SANDRA VASSY
Secrétaire
générale de la
FNH (Fédération
nationale de
[habillement)

«llya

une solution
européenne

de proximité. >

FASHION DAILY
NEWS : Vous étes
allée en octobre

au Centergross de
Bologne. Quelle était
votre démarche ?
SANDRA VASSY :

En septembre, nous
avons rencontré quel-
ques entrepreneurs
de ce circuit court

An Dl Taee

produits de la saison
en cours, quasiment
sur le moment, tout
en assurant un niveau
de marge plus confor-
table par rapport

aux marques tradi-
tionnelles, a éveillé
notre intérét. Nous
sommes donc allés
sur place avec une dou-
zaine de détaillants.
Lidée, c’était de voir
des produits tendance
et de vérifier aussi si
ce n'était pas de I'im-
portation chinoise !
En fait, il y a trés peu
de Chinois.

FASHION DAILY
NEWS : Quelle a été
votre impression ?
SANDRA VASSY :
Nous avons été agréa-

hlamant cueneic Tane

tion s’appuie sur

un réseau d’ateliers
limitrophes. C6té
mode, il y a une vraie
recherche de style,
avec un travail sur les
coupes, les modeles,
les matiéres. On
reconnait la patte
italienne. En maroqui-
nerie et sur les chaus-
sures, il y a des choses
trés intéressantes.
Moins sur 'accessoire.
Et puis les coefficients
de marge vont de 2,5
44 . Cestun autre
atout, méme si notre
démarche ne vise pas
a chercher des pro-
duits & bas cofit, mais
une alternative mode.

FASHION DAILY
NEWS : Quel type

Aa rannrarhamant

entre cette réalité
et les distributeurs
francais ?

SANDRA VASSY : 11
ne s’agit absolument
pas de transférer nos
achats vers ce type
de produits. Nos prin-
cipaux partenaires
restent les marques.
Pour le commergant,
il s’agit juste de trou-
ver un moyen de
compléter son offre
en cours de saison.
Etla, il y a une solu-
tion européenne

de proximité. Mais,
clest aux différents
acteurs du marché
de s’organiser, via
des groupements
d’achats ou un
showroom, par exem-
ple deux jours par
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" Mulhouse : “Automati-

quement, ily a des tendan-
ces qui se dessinent sur le
marché et qui n’étaient pas
prévues par les fournis-
seurs. Pour y parer, je
consacre 35% de mon
budget @ la nouveauté, que
je déniche dans les maga-
zZines ou les salons. Je réac-
tualise tous les quinze
jours et insuffle ainsi un
vrai dynamisme.” En cette
période de crise, formali-
sée par un net recul des
résultats de ventes sur le
secteur de 'habillement,
les entreprises de mode,
les marques, les petits et
grands détaillants ont
donc tout intérét a suivre
le mouvement, et ainsi a
s’adapter aux nouvelles
exigences de la clientele :
acheter le bon produit,
pertinent en fonction de
la saison, de qualité et

canc riecma do ctnele Thne

les collections d'entri
moins riches, ce qui pe
dans le budget quelqu
teurs étrangers, qui pt
des mini collections, pli
matique également s¢
Commault, propriétz
boutiques en Bretagn
mense quantité des col
ques présentent trop

vente effective en maga
10% de son budget st
tualisation, en alterny
non réassortis par les

Des rapportsp

En somme, la major
multimarques semble
dance, mais leur intél
dépendent d'une relz
seur “encore trop trad
teur”, remarque Michy
tion de “fournisseur’
s'attachent d'ailleurs
notion de “partenaire
Stein, gérant des bou!
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