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e client est roi et ¢’est d’abord le produit qui le poussc a franchir la porte
du magasin. Cette évidence, les consultants de tous poils la répétent a leurs
ouailles 4 longueur de séminaire. Tls insistent & raison sur Pabsolue néces-
sit¢ de comprendre le consommateur, de décrypter ses motivations et
ses attentes inassouvics. Charge ensuite aux créateurs d’en faire la syn-

these et de les traduire en matieres, coloris, formes ou tendances.

Mais pour que cette alchimie opére, de nombreuses conditions doivent étre
réunies. 11 faut d’abord que le magasin, vitrine comprise, joue son role “d’écrin”.
Qu'il génére une ambiance propice a I'achat et conforme aux gotits de la cibic,
via les mises en scéne adéquates. Il faut ensuite que la chaine d’approvisionne-
ment soit suffisamment maitrisée. Il y va non seulement du chiffre d’affaires
immédiat des magasins, mais aussi de la fidélit¢ a la marque ou a l'enseigne.
Quoi de plus frustrant que de constater I'absence de la taille recherchée en mi-
licu de saison, faute de réassort ? Enfin, il faut que les vendeurs puissent se
consacrer a leur mission principale : le conseil. Sans étre accaparés par la ges-
tion des stocks, la réception des colis ou 'encaissement.

De tels postulats peuvent paraitre simplistes. Mais sur le terrain, leur “mise
cn musique” pose souvent probléme. Clest pour tenter d’y remédier que nous
avons congu ce dossier. Axé sur les méthodes, les technologies et les bonnes pra-
tiques, il prétend simplement alimenter la réflexion du responsable de magasin.
Via, notamment, quelques exemples particuliérement instructifs. Avec un seul
objectif : que “I'intendance” suive, et ne vienne pas gicher la féte... »
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Logjstique : vers a fin
u foul inkegre

sTocks Les chaines de textile ne sont pas préteuses... En logistique, elles auraient méme tendance
a bannir tout recours a des prestataires extérieurs. Ceux-dj, il est vrai, ne sont pas toujours a la hauteur.
Mais les choses changent. Et les mentalités évoluent.

nmatiere de logistique, le textile rai-

sonne toujours en “propriétaire”.

Coté amont, la filiére sous-traite

aujourd’hui massivement 4 des

fabricants asiatiques et aux pres-
tataires de stockage et de transport qui
les accompagnent. Majs en aval, I'appro-
visionnement des magasins demeure géré
en propre dans 90 % des cas. Et ce, aussi
bien dans les chaines intégrées que chez
les intervenants vendant tout ou partie
de leurs collections aux détaillants mul-
timarques. “Les opérateurs de Phabille-
ment,chaines en téte, estiment avoir pris des
parts de marché a la grande distribution
grdce a leur maitrise logistique, analyse
Laurent Raoul, consultant associé chez
XL Conseil. C’est un avantage concurren-
tiel important que beaucoup souhaitent
conserver”

Une gestion compliquée

Le textile, il est vrai, comporte des
spécificités inconnues des prestataires
habitués a gérer des marchandises clas-
siques (alimentaire notamment). L’éter-
nel probléme des tailles et des coloris
entraine une multiplication des réfé-
rences qui complique le stockage et la
préparation des commandes. Le réassort
des magasins s’effectue sur une base uni-
taire et non par colis. La reprise des inven-
dus etleur reconditionnement engendre
un flux retour — “reverse logistics” pour
les spécialistes — important. Enfin, des
opérations spécifiques comme le repas-
sage ou ’expédition sur cintre —le “sus-
pendu” — nécessitent des compétences
particuliéres. Résultat : & tort ou 4 rai-
son, les marques jugent les prestataires
logistiques moins qualifiés qu’elles-
mémes. D’autres facteurs s’ajoutent aux
arguments “métier”. “Les chaines d’ha-
billement passent souvent par une phase
de développement rapide ou le rythme d’ou-
vertures dépasse la centaine de magasins
par an,souligne Stéphane Escriva, direc-
teur commercial du fournisseur de logi-

Pourquoi on hésite
a externaliser...

H Le développement du réseau
est trop rapide

B Le prestataire n'a pas 'expertise
du secteur textile

W On souhaite maitriser ses réassorts
et le rythme de ses lancements

B On craint de devoir partager des
moyens avec des concurrents

M On craint un conflit social

B Le co(it unitaire de traitement est
plus élevé

o
Dans le textile, le grand nombre
de tailles et de coloris entraine

une multiplication des références.
I T .

ciels Cylande. Ce rythme n’est pas propice
a la sous-traitance, qui requiert une certaine
stabilité chez le donneur d’ordres” Sans
oublier le risque social qui accompa-
gne tout projet d’externalisation, et les
réticences liées 4 la mutualisation des
entrepdts. L’un des atouts du prestataire,
en effet, est qu'il peut partager les entre-
pots entre plusieurs clients pour réali-
ser des économies d’échelle. Or cette
démarche inquiéte certains opérateurs :
ils y voient une menace sur la confiden-
tialité de leurs collections et un risque
d’erreurs dans la préparation des colis.
“D’un strict point de vue culturel, le fait
de mélanger en entrepét des articles portant
des griffes différentes en révulse toujours
beaucoup”, ajoute Laurent Raoul.

Le modele de lintégration

Pour ne rien arranger, les chalnes in-
ternationales souvent prises en modéle
sont des adeptes quasi “fanatiques” de
Pintégration. Zara, par exemple, est non
seulement propriétaire de ses magasins
et de ses entrepdts, mais le groupe ex-
ploite également ses propres usines.
Objectif : réactualiser son offre en per-
manence, en circuit court, avec un
maximum de réactivité notamment en
utilisant le logiciel de style ct de fiches
techniques C-Design Fashion. Micux, la
chaine espagnole a congu et mis en
place elle-méme son systéme informati-
que de gestion des flux. Systéme qualifié
par les connaisseurs “d’assez basigue,
mais efficace”.

Difficile, avec de tels modéles, de
promouvoir externalisation. D’autant
que Poffre des prestataires est longtemps
restée peu spécialisée, donc inadaptée
au secteur. “C’est le donnewr d’ordres qui
amenait son expertise au logisticien et non
Pinverse ! s’amuse Laurent Raoul. Dans
ces conditions, comment voulez-vous que
celui-ci justifie le surcofit lié & sa presta-
tion ?” Mais la donne est peut-étre en
train de changer.

Les prestataires se spécialisent

Plusieurs sociétés ont créé ces der-
niéres années des entités dédiées au
textile : ¢’est le cas de DHI-Exel, ou en-
core de Geodis. Le premier compte
parmi ses clients la chaine Morgan, dont
il a repris une part du personnel et des
entrepdts. Ces deux entreprises propo-
sent des prestations spécifiques comme
la gestion du “suspendu”, le défrois-
sage ou le houssage. Et 4 en croire les
observateurs, méme les chaines les
mieux organisées les consulteraient
désormais. C’est donc que les mentali-
tés évoluent...

Souvent, c’est pour une prise en
charge partielle, voire ponctuelle des
flux que les chaines se résolvent 4 de
telles prises de contact. C’est le cas
notamment des “débords” qui survien-
nent avant le lancement de la saison
lorsque la marchandise commandée en
Asie est débarquée en masse. Plutdt
que d’encombrer son propre entrepdt,
mobiliser son personnel ou méme re-

courir a la location de métres carrés
supplémentaires, on préfére alors se re-
poser sur un prestataire. Méme logique
pour les invendus qui nécessitent une
grande flexibilité du personnel. Il faut
recevoir, reconditionner et réexpédier la
marchandise soit vers ses propres maga-
sins, soit vers des soldeurs spécialisés. Et
la encore, cette activité peut perturber le
flux d’approvisionnement classique.
De 4 4 se délester en partie ou en to-
talité de ce flux, il n’y a qu’un pas que
certains n’hésitent plus 2 franchir. Le
plus souvent, il s’agit de chaines de taille
moyenne dont les produits sont égale-
ment présents en multimarques. Elles
ont en effet davantage de mal 4 amortir
les investissements et charges fixes
d’une logistique intégrée que leurs

...et pourquoi I'on finit
par se décider

M Les “débords” sont trop lourds
en début de saison

M a gestion des invendus perturbe
les approvisionnements

H On souhaite se délester
de ses entrepits

B On souhaite réduire sa masse
salariale

W On se laisse convaincre par
la mutualisation

M Une autre chaine textile propose

ses services





















