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Le specialiste de la seconde
main est en pleine forme

CASH EXPRESS Née des cendres de feu Cash Converters, le groupe aixois de
franchisés vient d’ouvrir sa 100° boutique en France et se lance a I'international

‘année 2001 restera un
L souvenir & double tran-

chant pour Roger Beille,
président de la société par ac-
tions simplifiées Cash associés,
plus connue sous sa marque
commerciale Cash [Express| En
2001, donc, Roger Beille, alors
simple franchisé a Perpignan,
voit son monde professionnel
s’effondrer avec la liquidation
judiciaire du réseau Cash
Converters. Mais c'est cette mé-
me année qu’avec une vingtai-
ne d'autres franchisés sur le car-
reau, il décide de ne pas laisser
perdre "fout ce savoir-faire
qu’'on avait accumulé dans le
marché de l'occasion”.

La reconstruction a été lente
et prudente. Lt Cash associés
n’a recommencer a franchiser
qu’en 2005. "Avant on ne se sen-

"En 2001, notre souci
C'était de sauver notre
peau et nos activités."

tait pas préts. On a d'abord vou-
lu formaliser nos outils de fonc-
tionnement, professionnaliser
cequ’'on savait faire. De foute fa-
con, notre premier souci n'était
pas de nous développer mais de
sauver notre peau et nos activi-
tés”, se souvient Roger Beille.
En 2007, le groupe déménage
son siége social de Perpignan
aux Milles, point plus central et
mieux desservi pour rayonner
cn France.

Le mois dernier, Cash Ex-
press a donc ouvert son 100° ma-
gasin, en Martinique. Une inau-
guration qui suivait de peu la
premiere boutique a I'étranger,
a Charleroi (Belgique), & quel-
ques kilometres de la frontiere
francaise. Depuis le début de
T’année, sept nouveaux Cash Ex-
press ont vu le jour. "On s’était
donné pour objectif officieux
d’avoir cent magasins en 2010,
on a juste pris trois petites an-
nées de retard mais on y est”,
sourit Roger Beille.

Le secret de cette progres-
sion? "Le concept est bon", résu-
me, sans fausse modestie, le pa-
tron catalan. "On vit dans un

Roger Beille (a g.), président du réseau de franchisés Cash Express et Lionel Logiacco, gérant du magasin

| I \

de Plan-de-Campagne. Héritiére de Cash Converters, la marque a ouvert sa 100°houtigue. /PHOTC 5 SPITERI

monde de création perpétuelle
de nouveaux besoins, de
consommation permanente et
d’achat plaisir, détaille-t-il. On
est la pour répondre a ces be-
soins sans trop pénaliser le bud-
get.”

Cash Express se défend toute-
fois d’étre "I'enseigne des pau-
vres". "Ce sont les CSP (catégo-
ries socioprofessionnelles, Ndir)
moyennes et les CSP plus qui
consomment et SUIrconsom-
ment, explique le patron. Ce
sont eux qui viennent vendre
leurs objets chez nous et qui font
tourner la machine.”

"Vive les geeks!" pourraient
étre le slogan de la franchise:
ceux qui ont les movyens
d’acheter neuf et qui viennent
revendre leur smartphone, ta-
blette tactile ou appareil photo
numérique six mois apres se les
étre offerts car un nouveau mo-
dele est sorti. Et ceux, un peu
moins riches mais tout aussi avi-
des de technologie, qui piaffent
en attendant de voir le dernier
hit électronique apparaitre sur
le marché de la seconde main.

Cash Express, comime le nom

lindique, ne fait pas dans le dé-
pdt-vente. Sur la base d'un ar-
gus maison qui couvre
I’ensemble des produits ven-
dus dans le réseau - pondéré en
fonction de la demande, des
stocks déja disponibles... -, le
magasin paye en liquide ou par
cheque (au-dela de 750 €) les ar-
ticles d’occasion et les installe
ensuite dans ses rayons. Avec
unc volonté affichée de ne pas
faire dans le hangar empoussié-
ré mais de reproduire I'aspect
visuel des magasins de neuf, fa-
con Darty ou Boulanger (nom-
bre de franchisés sont d’ailleurs
des anciens de la grande distri-
bution, spécialisée ou pas).
L'enseigne a également mis
en place un systéme de garan-
ties des produits (3 mois mini-
mum pour tous les types
d’articles, avec des extensions
facultatives et payantes sur cer-
tains autres). "Chez nous, le pa-
nier moyen des vendeurs est de
50€, précise Lionel Logiacco,
franchisé de Plan-de-Campa-
gne, la plus grosse boutique du
groupe au niveau du passage
{c’est celle de Beaubourg, & Pa-

"En temps de crise, on
offre un parachute aux
consommateurs."

ris, qui tient le haut du pavé en
terme de valeurs échangées). Ft
le ticket moyen de l'acheteur est
de 30€." Les produits phares du
réseau sont, sans surprise,
l'univers des jeux vidéos (jeux,
accessoires et consoles), la télé-
phonie et les tablettes. Paris et
sa population plus aisée fonc-
tionnent aussi beaucoup sur
I'horlogerie et les accessoires
de luxe, dusac ala bagagerie.
"On ne se réjouit pas de la cri-
se économique, elle n’est bonne
pour personne, conclut Roger
Beille. Mais c'est vrai qu'on est
dans une niche un peu protégée
et qui offre un effet parachute
aux consommateurs.” Et per-
met, quoi qu'il arrive, a la ma-
chine consommation de conti-
nuer a tourncr. Show must go
on...
Guénaél LEMOUEE
glemouee@laprovence-presse fr
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