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qui surfent

surlacrise

Fin de stocks, produits de deuxieme main ou service
minimum a prix sacrifié: ces PME astucieuses
prouvent qu’on peut encore lancer de nouveaux

business, méme quand I'heure est a l'austerit

euve, elle vautle triple»,
se félicite Roger Beille,
b Depuis quelques semai-
nes, le patron de Cash Express se frotte
les mains: son enseigne d’achat-revente
g d’articles d’occasion (lire page suivante)
profite 4 fond des nouveaux comporte-
ments de consommation générés par la
crise. Selon une étude Ifop, réalisée en
novembre pour la mutuelle Médicis, 78%
des Frangais se disent inquiets pour leur
pouvoir d’achat. Et, d’aprés un autre
. sondage récent du méme institut, 74%
d’entre eux songent a restreindre leurs
dépenses, exceptionnelles ou courantes,
¢ dans les mois qui viennent.
Conséquence de cette morosité am-
< biante: les entreprises sont de plus en plus
nombreuses a s’aventurer sur le terrain du
g low-cost. Danone a dégainé dés le mois
# de septembre avec son Eco Pack: six
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vient de lancer Sunpleo un abonnement
basique qui permet uniquement de télé-
phoner et d'envoyer des SMS, Tarif: 19,90
euros [es deux heures, avec 20% de réduc-
tion pour les familles nombreuses ot les
demandeurs d’emploi. Dans cette course
aux petits prix, les PME ne sont pas les
plus mal placees, comme le prouvent les
exemples qui suivent. «Au contraire, pour
adapter leur business model, elles sont
souvent plus réactives que les grands
groupes», constate Frédéric Bedin, le pré-
sident de CroissancePlus. Mais, quand la
croissance reviendra, seules les meilleures
idées survivront. «Le minigolf s’est déve-
loppé pendant la crise de 1929, rappelle
la sociologue Jeanne Lazarus. A I'épo-
que, il s"agissait d’offrir un ersatz de l'ori-
ginal & un tarif bien plus accessible.» La
recette reste d’actualité.

Olivier Bouchara et Stéphane Loignon ¢

es miroirs? lls
* coltaient5 000
euros, alorsona
décidé de nepas
enmettre.» Installées
dans un ancien
entrepdt de Fontenay-
sous-Bois (Val-de
Marne), Marie-Anne
Tessier (Essec) et
Céline Wisselink
(HEC) ontlancé la
premiére enseigne
frangaise de fitness &
prix cassés. Inspiré du
modéle néerlandais
«Fit For Free», Neo-
ness propose 76 ma-
chines de musculation
demnier cri pour un
abonnement annuel

Céline Wisselink

(a gauche) et
Marie-Anne Tessier,
championnes

du sport discount.

ans leur salle de fitness,
on rame presque gratis

de 180 euros. «Quatre
fois moins cher que

le Club Med Gym»,
précisent les Véroni-
que et Davinade I'ére
low-cost. Dans la
salle, ouverte de 7 222
heures dimanche in-
clus, pas de sauna, ni
de serviettes. Les
douches sont payan-
tes (50 centimes) et
chronométrées:
quatre minutes maxi.
Dix mois aprés son
ouverture, cette usine
& sueur compte déja
un millier de membres.
Et trois nouveaux
centres devraient voir
lejouren2009. ¢




edites pas a leurs

méres qu'ils tien-

nentun bazar, elles

les croient chefs
d'entreprise. A34 et 35
ans, Bruno Poncet et
Edouard de Jandin diri-
gent Chrono Stock, un
curieux concept de «ma-
gasin éphémere». Leur
idée? Transformer des lo-
caux vides de centre-ville
en boutiques de dé-
stockage, ouvertes seule-
ment six mois. Avantage:
les murs sont loués avec
des baux précaires, ce qui
permet d'obtenir de mirifi-
ques pas-de-porte a prix
cassés. Les ventes flashs
sont organisées par

radent de grandes marques
en plein centre-ville

theémes —électromeénager,
vins, textile — et lamar-
chandise, achetée chez
140 fabricants, est renou-
velée chaque lundi. «Ré-
sultat: les clients trouvent
enbas de chez eux des
prix aussi alléchants que
sur les sites Internet de
soldes privées», assure
Edouard de Jandin. A
Lyon et Oullins, une com-
mune voisine, on s'arrache
les vestes Adidas a

40 euros et les jeux de
Nintendo DS & 14 euros.
Chiffre d'affaires d’un
magasin: 70 000 euros par
mois. La création de vingt
nouvelles franchises

est prévue cette année, ¢

Ses maisons ont des murs et un toit, c’est tout

acrise de l'immobilier; Alexandre
Macieira-Coelho s’en soucie
comme d’'une guigne. Avec 2150
maisons vendues en 2008, sa
société, Mikit, affiche un chiffre d'affaires
de 190 millions d'euros, en croissance de
plus de 5%, alors que les ventes de mai-
sonsindividuelles se sont écroulées de
256% cette année. Placé fin 2007.ala téte
de I'entreprise parle fonds diinvestisse-
ment IDI, devenumajoritaire, ce titulaire
d'un MBA de la New York Gity University
n’apas changé d'uniotale concept de

«prét-a-finir» élabore par le fondateur,
Maurice Penaruiz. Mikit déniche un
terrain, elabore e plan de financement,
prend en charge la paperasse, assure le
gros ceuvre et fournit les cables et les
tuyaux. A charge ensuite aux propriétai-
res de poser |'électricité, la plomberie, les
cloisons, les escaliers, les sanitaires et
lisolation. Alaclé: une maison 290 000
euros, soit 30% d’économies surle

prix du neuf. «En trois mois, les travaux
sont boucles», assure |e patron de

42 ans. Phobiques d'lkea s’abstenir. ¢
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HOMMES ET AFFAIRES

En neuf mois,
Jean-Bernard
Valade a traité

3000 dossiers de
refinancement.

Mais Roger Beille ne boude

pas son plaisit. Cigare aux
lévres, le président de Cash Express
afété, en novembre dernier, I'ouver-
ture de son cinquantiéme magasin,
a Evreux. Ce vaste hangar fraiche-
ment repeint regorge d’articles
d’occasion rachetés a des particu-
liers:CD a1 euro, lecteur DVD &
= 9 euros, téléviseur a 29 euros, mais
§ aussi Caméscope, PC ou guitares
aprix riquiqui. «ll y en a pour toutes
les bourses», assure cet autodidacte

ien sd, il préférerait que «ca
B aille bien pour tout le monde».
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| Leurfilon? S’adresser avect

‘ Cet ex-pharmacien soigne les drogués du crédit

peu plus», avoue Jean-

Bernard Valade, le patron
deVegalis. Les Frangais ne
cessent pourtant de ie solliciter;
sur les conseils de leur.bangue.
Sur les neuf premiers mois de
2008, ce pro du regroupement
de crédit a traité prés de 3 000
dosslers, soit une hausse de

n ne desendette pasles
0 gens; on lesendette un

! |1 paie cash les mini-PC et les revend deux fois plus cher

qui a fait ses classes dans le réseau
concurrent, Cash Converters, avant £
de voler de ses propres ailes en
2002. Pour acheter au meilleur prix
les produits apportés par Monsieur
Tout-le-Monde, et les revendre
deux fois plus cher, ses équipes
disposent d'une énorme base de
données ol figurent plus de 5 mil-
lions de références. Fort d’'un

chiffre d’affaires de 40 millions, en
hausse de 8%, Roger Beille compte
ouvriren France dix nouveaux
magasins en 2009. Ensuite, cap sur
la Belgigue, I'ltalie et 'Espagne. ¢

Sl T

actauxmenagesmodestes |

63% parrapportala méme
periade en 2007. Al'heure ol
I'endettement des ménages
inquiete I'Elysée, 'expertise de
ce docteur en pharmacie recon-
verti dans lafinance vaut de 'or.
Vegalis permet a ses clients

de réduire leur ratio rembourse-
ments/revenus, en moyenne,
de 54% a29%. Comment?

En renégociant les préts aupres

d'éfablissements specialisés
comme la CCEP, une filiale du
Creditimmobilier. Vegalis empo-
che 2:a5% du nouvel emprunt
et le banquier d’origine récupere
unclient solvable. Mais celui-ci
est endetté plus longtemps.
«5aufs'il gagne, comme cela
estarrivé, auTac O Tac avie,
précise Valade. Ce jour-1a,

on avait travaillé pour rien.» ¢

Roger Be
roi de I'od
renouvell
principed
mont-de-




