« Le probléme du commerce
traditionnel du sport, estime
Hervé Mendex, dirccteur pé-
néral de Berthier Expansion
et responsable de la distribu-
tion de Wrangler ¢t des
chaussures VanWay, c’est
sans doute d'étre resté relati-
vement faible face A une pro-
duction performante. Les rap-
ports de force automatiques
dans toute relation commer-
ciale n'ont pas toujours tourné
¢n sa faveur. Auvjourd hui, la

distribution du sport com-

prend des interlocuteurs plus so-
lides et plus puissants. C’est
sans doute pour elle le moment
de jouer la carte du spécialiste. »

Le recentré
et le branché

Spécialisation ? Non, ce n'est
pas unc donnéc périmée, Cest
au contraire, semble-t-il A la
vue de certaines études, une
notion qui revient au goiit du
Jour. Si I'on en croit le Centre
de communication avancée
(C.c.a.) et une étude passion-
nante de Bernard Cathela
classant les consommatcurs
sclon leur mode vie, ccux-ci
sont ¢n train de se rapprocher
de ces spécialistes qu’'ils
avaicnt perdus de vue dans les
années soixante-dix.

Certes, il existe toujours des
consommateurs traditionnels,
stables, fidéles, effrayés par la
nouveauté, qui s'oricntent par
goiit ou par raison vers la
v.p.c., la grande distribution et
les petits commergants. Mais
il faut surveiller de apréds ces
= recentrés », omnubilés par la
qualité de la vie, la convivia-
lité et le confort.

Ces nouveaux sportifs, des

moins de 35 ans & 60 %, sou-
haitent conseil et spécialisa-
tion. Comme du reste les « dé-
calés » qui apparticnnent 2 la
« bof génération » des moins
de 30ans; ces branchés qui
aiment en vrac troc, luxe et
défonce, vont droit vers la
nouvcauté et la technique. Ce
sont sans doute ccs deux caté-
gories-1d que le responsable
textile du magasin ne doit pas
perdre de vue quand il pense
son rayon.



