






[image: PDFHALL.COM]






Menu





	 maison
	 Ajouter le document
	 Signe
	 Créer un compte







































retail - Kea & Partners

Atteindre la masse critique : parc densifiÃ© et offre accessible. Marque globale. Utiliser une offre mode internationale pour attirer toutes les classes sociales. 

















 Télécharger le PDF 






 598KB taille
 115 téléchargements
 595 vues






 commentaire





 Report
























RETAIL BUSINESS MODEL :



#01/10



CAP SUR LA PERFORMANCE Pourquoi ré-axer votre business model n'a jamais été aussi essentiel ? Les enseignes sont de plus en plus polymorphes : multiformats, multigammes, multicanales. Leur recherche de croissance couplée à de profondes mutations des attentes des consommateurs les ont amenées à jouer en extension. De notre expérience, cette adaptation progressive a conduit nombre de retailers à dériver de leur business model et à dégrader in fine leur performance économique. Les enseignes ont plus que jamais besoin d’identifier leur(s) business model(s) cible(s) et de s’y arrimer, pour tenir leur positionnement de façon solide et mieux accélérer leur développement. Plusieurs business models peuvent coexister au sein d’une entreprise, à commencer par le digital et le physique : la clé est de les piloter, de garder le cap sur chacun, voire d’exploiter les synergies aux interfaces. Nous sommes convaincus que les entreprises qui réussissent sont celles qui ont clairement identifié leur(s) business model(s), en pilotent les ratios prioritaires et y adossent leur modèle de développement. C’est ce cercle vertueux que nous vous proposons d’explorer.
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IDENTIFICATION : décrypter son marché sous l’angle des business models La première étape consiste à comprendre les différents business models de son secteur d’activité pour identifier sa cible. Tous les secteurs du Retail ont leurs propres business models : alimentaire, bricolage, textile, beauté-santé, culture-loisirs, maison, sport, etc. Prenons l’illustration du secteur du textile. Six business models se dégagent, avec une combinaison cible client / format / offre / équation économique / chaîne de valeur spécifique : > La marque grand format discount (Kiabi, Chaussea, Gémo, etc.) > La marque mass market (Camaïeu, Bershka, Eram, Undiz, etc.) > La marque globale (H&M, Zara, Primark, Uniqlo, etc.) > La marque upper market (Massimo Dutti, Scotch & Soda, Desigual, etc.) > La marque créative (The Kooples, Ba&Sh, Sandro, Maje, J.Crew, etc.) > La marque de luxe (Chanel, Prada, Gucci, etc.) Une fois identifié le business model cible, il s’agit d’en distinguer le facteur clé de succès. C’est le point d’effort prioritaire pour améliorer sa performance. BUSINESS MODEL



FACTEUR CLÉ DE SUCCÈS



Marque grand format discount



Couvrir 100% des usages de la cible (classe populaire et familiale) en partant du premier prix



Marque mass market



Atteindre la masse critique : parc densifié et offre accessible



Marque globale



Utiliser une offre mode internationale pour attirer toutes les classes sociales



Marque upper market



Exprimer une identité forte ciblant une clientèle de métropole



Marque créative



Adopter les codes de la création et du luxe en les rendant accessibles



Marque de luxe



Investir dans une expérience unique, au-delà du produit
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Nous simplifions volontairement ici le schéma pour bien mettre en évidence le principal facteur clé de succès par business model. Cela permet d’identifier les priorités de travail "vitales" de l’entreprise.



DIFFÉRENCIATION : définir son terrain de jeu Après avoir bien identifié le business model de l’entreprise, il s’agit d’opérer des choix pour en spécifier la proposition de valeur : cible client, promesse d’offre, format de développement… Le tout en cohérence, évidemment !



A chaque proposition de valeur correspond un mix de distribution optimal, combinant physique et Internet. Chaque enseigne doit définir le dimensionnement cible de son parc, ainsi que le poids et le rôle visés pour le e-commerce. Pour une marque "digital native" comme Sézane, ce mix de distribution est radical, avec une présence exclusive online et un unique showroom parisien.
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ÉQUATION ÉCONOMIQUE : la piloter pour atteindre la cible de son business model L’entreprise qui a identifié son business model sur son marché et circonscrit son terrain de jeu doit désormais jouer sa partie avec habileté. Pour cela, elle va piloter l’exécution de son business model en plaçant en regard ses ratios actuels avec les ratios cibles à atteindre. Reprenons notre exemple du marché de l’habillement pour observer en détail le cas pratique d’une marque créative (également appelée "luxe accessible").



EXEMPLE Nous constatons avec le Directeur Général d’une enseigne de marque créative que son taux de marge commerciale brute est seulement de 63%. Le premier levier d’optimisation de marge que nous identifions est le rééquilibrage de sa structure de collection : priorisation sur les produits à forte marge, rationalisation de certaines familles, amplification des best-sellers. Nous nous attaquons ensuite à la révision de la structure de prix pour mieux équilibrer les quartiles de prix. Enfin, nous organisons un chantier de travail sur le sourcing : rationalisation du portefeuille fournisseurs, mise en place de partenariats, flexibilisation des achats.



Il est par ailleurs indispensable de piloter l’intensité capitalistique de son modèle, au-delà du bas de ligne. Un ROCE de 10% est une ambition accessible, qui peut être atteinte par des business models variés, y compris à faibles marges. Une attention particulière devra être portée à la rotation des stocks, en distinguant le structurel du pilotable.
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CONCLUSION Le business model, loin d’être dépassé à l’ère de l’agilité nécessaire des entreprises, constitue la boussole d’une stratégie : il fixe le cap d’un parcours de développement maîtrisé. Restons néanmoins à l’écoute des évolutions structurelles de marché. Pour saisir des opportunités significatives de croissance ou faire face à des modifications majeures de concurrence, il faut parfois inventer de nouveaux business models voire réinventer en profondeur son business model existant. Kea accompagne les groupes et entreprises de distribution dans ces réflexions, notamment dans le cadre de plans stratégiques.



Contacter l’auteure : [email protected] Retrouvez les idées forces parues et à paraitre sur notre site www.kea-partners.com



Kea & Partners accompagne les retailers dans leurs transformations stratégiques, opérationnelles, digitales et managériales, en France comme à l’international. Les secteurs des produits de grande consommation, du luxe et de la distribution représentent 50 % du CA en France.
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Please pray for these small groups, that each participant would grow in his relationship with God, or start one, that the relationships in the group would be strong ...
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