Le comportement du
consommatevr est

‘chose de trés
important. M. Hervé '
Mandeix considéere la

chaussure comme un

i o

fion.

thier Elponaon.m il nous a

exposé comment il
cet élément de

Nous l‘avions déja sou-
ligné dans un précédent
numéro d'Hebdo-cuir en
titrant sur |‘environne-
ment et I'évolution des
magasins : les liens
I avec son style
de vie sont trés étroils.
M. Mondeix s'est appuyé
sur plusieurs exemples
r nous monirer com-
ien tout en s’individva-
lisant fortement, le fran-
cais avoit modifié son

sur les co t
les styles de vie pov-
vaient permeftre & une
entreprise d'affirmer so
siratégie commerciale.

CHAUSSURES
et
STYLES DE VIE

Des évolutions

importantes
Sortons de la fonction
« protection » de la
chaussure qui a beau-
coup moins d’'impor-
tance pour |‘acheteur
pour voir comment elle

étre pergue. « Tous
es psychologues, socio-
logues, insiste-1-il, sem-
blent dire : attention | la
France, ses individus, ont
fondamentalement
changé. Il faut prendre
en compte ces avertisse-

ments et voir en quoi-

cela change notre mé-
tier. » 1973, sera peut-

acquis. Les grandes va-
leurs de rﬂfrence telles

que travail, famille, pa-
trie semblent considé-
rées & I'heure actuelle
comme une notion de la
préhistoire pour certains
jeunes. Le temps semble
s'étre accéléré avec la
flux technologique qui
accompagne la multipli-
cation des mini et micro
ordinateurs.

Le conflit de généra-
tions s'est transformé en
conflit de groupes qui
s’opposent sur des idées.

La ob il y a quelques
années sportswear était

yme de désir de
fuir la ville, il est devenu
« progrés, couleur, es-
thétique... » Prenons une
chaussure comme le

Louis XV. Ce modéle est
-il retenu par une
consommaltrice parce
qu'il correspond @ une
aspiration de se
conformer & des conven-
tions ou ;.:u conh'o'ilre re-
présent-il pour elle un
élément de modernité ¢

Le métier de la chaus-
sure est influencé par les
modes (voiture, habitat,
couleurs...) Il est impor-
tant de définir exacte-
ment les produits qui
peuvent éire offerts et de
prévoir ceux de demain.

Une approche
marketing

Hervé Mandeix, qui était
invité par la FNICF se
devait de développer ses
arguments par un
exemple pris dans le do-
maine de la chaussure.
Pas question pour sa so-
ciété de se lancer dans

pevt o lui m
foutes les envies, tous les
besoins de ceux qu'il ap-
pelle son client. Avec
une premiére approche,
en 1981, en analysant les
statistiques concernant
la chaussure de sport, le
marché paraissait trés

prometteur. A I'heure ac-
tuelle, se lancer dans un
tel domaine aurait été en
fait d’un coit énorme. En
réfléchissant a toutes les
activités de lqisirs, Ber-
thier @, en fait, conclu @ la
suite des études du CCA
(Centre de communica-
tion avancé) qu'il fallait
mieux proposer un pro-
duit convenant aux
sports de naoture: la
marche. e

Il apparaissait en effet
nettement que les ache-
teurs de lo chaussure de
lennis, en majorité des
jeunes de 16 & 20 ne
représentait plus en fait
qu'une frange trés
étroite de lo population.
Des aspirations nou-
velles qui ne s'inscri-
voient pas encore dans
les statistiques des pro-
duits consommés, im-
mergeaient,

LES ACTUELS pour la
licence Wrangler ont été
congus pour répondre &
une catégorie, désignée
comme des «recen-
trés », des gens deman-
dant une plus grande
tranquilité dans leur acti-
vité de détente.

Reste, il est vrai,
I'écran de lo distribu-
tion... « Il faut savoir que
le consommateur n’est
plus neutre par rapport
aux lieux d'achats. Un

lﬂl_.'p!ﬁbléme. B



