PROFESSION FRANCHISE Le conseil du mois
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tiellement le prét-a-porter. Aujourd hui

tous les univers du commerce sont
concernés. Du bricolage a la parfumerie, les
soldes seront partout. Cette année, sauf
exception, ils vont démarrer le 30 juin pour
une durée maximale de cing semaines. Pour
ne pas se tromper, ils doivent étre minutieu-
sement préparés, les bons résultats en
dépendront, pouvant représenter jusqu’a
20 % du chiffre d’affaires. Mais attention,
une augmentation significative des ventes
n’est pas automatiquement synonyme de
bénéfices. C'est une période ou la concur-
rence est encore plus vive qu'a "accoutu-
mée, le client est de plus en plus regardant
sur son porte-monnaie et demeure a 1"affht
des bonnes affaires. Il faut donc lui en don-
ner pour son argent ! Dans le prét-a-porter
par exemple, ressortir des modeles qui n’ont
pas eu de succes en pleine saison est une
erreur. [ls n“ont pas plus de chances d’étre
vendus, méme soldés voire bradés. Le fran-
chiseur est aguerri a ces problématiques, il
faut Tui faire confiance dans ses choix.
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Al’ongme. les soldes concernaient essen-

VOuUS ETES OUVERT L'ETE :
FAITES-LE SAVOIR !

Les Frangais prennent de moins en moins de
vacances. Ils étaient 66 % a partir en 2005
et seulement 50 % en 2009. Cela signific
que les clients de proximité sont tres pré-
sents et qu'ils demeurent des consomma-
teurs. C’est I'occasion de leur accorder plus
de temps. Organiser des journées a theme
selon le secteur d’activité, des animations

Comment bien
communiquer
pour préevenir

un été aride ?

Si, selon les secteurs d’activité, tous les
commercants ne sont pas logés a la méme enseigne
en période estivale, ils ont pour la plupart un
dénominateur commun : les soldes. Une période
cruciale a ne pas rater. Et pour les autres, rester
ouvert en été peut étre un atout.

spécifiques, peut se révéler a la fois original
et payant. Cela se fait rarement et ne man-
quera pas de surprendre les clients.

PENSEZ AU PROGRAMME

DE FIDELITE

Un programme bien géré permet d’accroitre
le panier moyen de facon substantielle. Si
vous demeurez ouvert en aoiit, dites-le par
mail, SMS ou encore par un courrier per-
sonnalisé avec une offre particulicre. Le
petit “plus”™ qui, une fois encore, fera la dif-
férence.

SOIGNEZ VOS VITRINES

La vitrine est la premiere “accroche”, elle
doit donner envie de passer la porte. Clesl
votre premier outil de communication.
Méme si la fréquentation du magasin est
moins forte en peériode estivale, la vitrine
doit malgré tout étre réguliérement renouve-
Iée. Ensuite, donnez un air sympathique a
vos linéaires et éclairez le magasin. Il est
souvent tentant, parce que la clientele est en
baisse, de négliger cet aspect. Grave erreur.

UN ACCUEIL ENCORE
PLUS CONVIVIAL

Les astuces peu onéreuses ne manguent pas
pour faire plaisir aux clients. Par exemple,
de I'eau a disposition. Cette simple attention
fera la différence avec bien des concurrents.
§'il fait chaud, pensez 4 mettre des petits
ventilateurs dans les cabines. Lessayage ne

sera plus une corvée, les clients prendront
plus de temps et I'achat aura plus de
chances de se concrétiser.

A VOTRE TOUR DE PARTIR
EN VACANCES. .

Pensez a prévenir la clientele suffisamment
a I'avance des dates de fermeture du maga-
sin et donnez-leur rendez-vous pour la réou-
verture. Suscitez 'envie de venir découvrir
toutes les nouveautés de la rentrée ! Et si
vous étes en vacances, votre site Web ne
doit pas en faire autant. 11 est votre meilleur
allié. N'oubliez pas que plus de 60 % des
Internautes déclarent avoir consulté un site
Internet avant d’acheter en magasin. Don-
nez a vos clients un avant-goit de réve, ils
reviendront vous voir avec plaisir. 23]

Méme en été la clientele est la...
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