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SAVOIE (page 52)

La proximité,
valeur clé du commerce

Offre ciblée, concepts et services originaux, accueil personnalisé

et convivialité… le commerce de proximité ne manque pas d’atouts !

Autant d’avantages qui seront soulignés lors de l’opération “Mon commerçant,

mon environnement - Commerce en fête”, organisée du 7 au 17 octobre

prochains par plusieurs CCI en Rhône-Alpes.
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“Faire ses courses à deux pas,
c’est vraiment plus sympa !”
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“Nous ne sommes
pas face à une
crise, mais face

à une rupture”, annonçait en
début d’année Thibault Le
Carpentier, s’adressant aux
commerçants. Le directeur
associé du cabinet Obsand,
spécialiste du commerce de
proximité, expliquait : “Nous
vivons exactement ce qui s’est
passé il y a une quarantaine
d’années quand ont émergé
les centres commerciaux. Face
à cela, il y a deux attitudes :
soit attendre de voir, soit in-
nover et inventer la situation
de demain.” Parmi ces com-
merçants qui ont choisi la
deuxième attitude, Corinne
Perez, gérante de l’enseigne
Aux Belles Histoires, à Aix-les-
Bains. Loin de se cantonner à
la vente de livres, de jeux et de
jouets éducatifs, elle a voulu
faire de sa boutique un en-
droit où échanger, un espace
récréatif, mais aussi instructif.

Et le succès est au rendez-
vous.“Il faut bouger !” estime
Corinne Perez. Même volonté
chez Jean-Baptiste Hamelin,
libraire lui aussi, à Charlieu
(Loire), qui invite régulière-
ment dans ses murs auteurs et
éditeurs.

Innover pour se différencier
Pour que le consommateur ait
envie de se tourner vers son
commerce de proximité,
celui-ci doit se démarquer,
proposer une offre et des ser-
vices originaux. Après des
études hôtelières, un poste de
directeur d’une chaîne de self-
service et un voyage autour du
monde, Nicolas Morand lance
un concept unique de restau-
ration. L’idée ? Associer bou-
langerie, pâtisserie et snack
gourmet en un même lieu.
“L’objectif est de se distinguer
de la concurrence tant dans le
fond que dans la forme.” En
décembre 2006, il ouvre ainsi

son premier Epicuria Sucré-
Salé sur un grand boulevard
grenoblois. Un an plus tard, il
en installe un deuxième à
Montbonnot. Le mois pro-
chain, il inaugurera un troi-
sième point de vente à Poisat,
toujours en banlieue greno-
bloise. Il emploiera alors entre
17 et 18 salariés et apprentis.
Les commerçants qui réussis-
sent restent à l’affût des
nouveautés, imaginent des
concepts originaux, tablent
sur une offre commerciale
ciblée, un service personnalisé.
Une nécessité encore plus
flagrante pour des secteurs
comme les librairies ou les
fleuristes dont l’activité fait
partie des plus menacées. Et à
chacun son style : Frédéric
Berthoix, de l’enseigne Happy,
à Saint-Étienne, se différencie
par le design moderne de son
magasin de fleurs, le côté pra-
tique de ses emballages et une
offre à bas coût. À Villard-de-
Lans, Élodie Leneutre mise

entre autres sur les fleurs
exotiques et sur de nouvelles
idées de compositions florales
dénichées notamment auprès
des Néerlandais.

“Mon commerçant,
mon environnement”
Mais capter la clientèle locale,
dynamiser le centre-ville et
faire vivre les centres-bourgs
passe aussi par des animations
et des manifestations festives.
Depuis quatre ans en Rhône-
Alpes se tient au mois d’oc-
tobre – cette année du 7 au
17 octobre – l’opération“Mon
commerçant, mon environ-
nement”, relayée par une cam-
pagne de communication
télévisée autour du slogan
“Faire ses courses à deux pas,
c’est vraiment plus sympa !”.
Cette semaine, initiée au dé-
part par la CCI de Perpignan,
a pour but de promouvoir de
façon festive le commerce de
proximité. Cette année, la CCI
de Grenoble rejoint les huit

DRÔME
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Aux Belles Histoires, pour 
les enfants… et leurs parents
“Au-delà du commerce traditionnel, nous imaginions un
lieu d’échange et de conseil, un endroit où le client 
se sente bien, qu’il ait envie de s’attarder et de revenir.”
Mission remplie pour Corinne et Louis Perez. Créée en
2004 à Aix-les-Bains, Aux Belles Histoires est à la fois
une librairie pour enfants, un magasin de jeux, un lieu
d’animation et d’échanges. “Avant de nous lancer, 
nous avons effectué une sérieuse étude de marché pour
proposer un concept assez unique”, explique Corinne
Perez. Devant le succès des contes pour enfants, elle a
lancé cet été des après-midi ludiques autour de jeux de
société. Et depuis un an maintenant, à la demande des
clients, elle organise des ateliers parents d’échanges 
avec une psychothérapeute sur un thème familial. Des
moments conviviaux vivement appréciés. Soucieuse 
de sans cesse s’améliorer, la gérante a suivi diverses 
formations avec la CCI sur l’agencement du magasin,
l’éclairage, les vitrines. “C’est important d’avoir un œil 
extérieur sur son activité.”

SAVOIE
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autres CCI de Rhône-
Alpes participantes. “Nous
comptons sur l’engagement
de 7 000 commerçants en

Rhône-Alpes, ce qui est à la
fois très bien et ne représente
en même temps que 10 % de
la profession, précise Pierre
Brunet, président de la com-
mission “commerce” à la
CRCI. Rappelons qu’il ne
s’agit pas d’une opération 
“tiroir-caisse” mais avant tout
de tisser du relationnel avec 
la clientèle.” À la CCI de Saint-
Étienne, 1 200 commerçants
ont déjà réservé leurs kits de
communication. En Savoie,
près de 500 d’entre eux 
devraient prendre part à la 
troisième édition, baptisée
“Mon commerçant, mon
cœur de ville”.

Sensibiliser le citoyen au 
rôle que joue le commerce de
proximité en faveur du déve-
loppement durable, valoriser

les pratiques écocitoyennes
des commerçants et, bien sûr,
dynamiser les centres-villes, ce
sont là les objectifs de “Mon
commerçant, mon environ-
nement”. “Pour cette troisième
année, nous mettons plus 
particulièrement l’accent sur
l’environnement, indique
Pierre Brunet. Outre le fait
que c’est une préoccupation
d’actualité, les commerçants
pourraient être confrontés dès
l’an prochain à une taxation
ou à une suppression des sacs
en plastique suite à une 
décision européenne. Ils n’ont
pas vraiment conscience de
leur rôle en matière de

Saillans, une UC redynamisée
Exploitant d’un magasin de souvenirs et produits du terroir,
L’Univers de Pascal, Pascal Grimaud s’est installé à
Saillans en 2003. Président de l’union des commerçants
et artisans du pays de Saillans depuis le début d’année,
il a souhaité relancer l’association, en veille depuis deux
ans. Sur les 35 adhérents à l’union, 22 participent à l’opé-
ration “Mon commerçant, mon environnement”. “C’est un
très bon retour, estime Pascal Grimaud. Pour sensibiliser
les clients à l’environnement, nous avons imaginé une en-
quête où un indice est délivré en échange de 50 bouchons
plastique apportés chez le commerçant au profit d’une as-
sociation caritative. Pour la première fois, la CCI organise
un challenge pour primer la meilleure union commerciale.
Elle rembourse également la moitié des kits achetés par
les commerçants. L’objectif de cette opération est bien
sûr d’attirer les touristes, mais aussi de mieux se faire
connaître auprès de la clientèle locale qui ne pense pas
toujours à nous.” Un projet Fisac est par ailleurs en cours
sur la vallée de la Drôme pour mettre en place une signa-
létique liant le tourisme, le commerce et les services 
afin d’inciter les passants à rentrer dans le village.
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Les commerçants ont un rôle 
à jouer en matière 

de développement durable

Vertiges, ou l’art de mettre
les fleurs en valeur
Architecte d’intérieur et designer industriel, Élodie
Leneutre quitte la vie parisienne pour suivre son
conjoint, muté à Grenoble. Décidée à monter sa bou-
tique de vêtements pour enfants, elle apprend que le
fleuriste de Villard-de-Lans vend son magasin. Après
une formation intensive auprès du cédant, elle ouvre
Vertiges, en 2005. “J’ai voulu donner ma propre iden-
tité au magasin, apporter une touche plus moderne”,
confie-t-elle. Elle rénove et réagence l’intérieur de la
boutique, adapte son offre pour conquérir une clien-
tèle plus jeune. Elle mise sur les fleurs exotiques, 
invente de nouveaux concepts de bouquets, se rend
sur les salons aux Pays-Bas pour trouver de nouvelles
sources d’inspiration. “Ma formation d’architecte
d’intérieur me sert aussi pour le côté créatif de mon
travail”, explique-t-elle. Résultat : elle renouvelle 
entièrement sa clientèle et double le chiffre d’affaires
de son prédécesseur en quelques années. Très 
investie dans la vie du village, elle participe avec
l’union commerciale aux diverses manifestations 
qui rythment la saison estivale. “C’est important
d’être solidaire et cela permet de créer une relation 
de confiance avec sa clientèle.”

ISÈRE
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Happy suscite l’achat d’impulsion
Ouvert il y a un an par Frédéric Berthoix, le magasin de fleurs Happy,
à Saint-Étienne, repose sur un concept particulier : “Nous avons un
positionnement low-cost. Nous compensons nos bas prix en jouant
sur les volumes et en gardant une marge réduite. Nous voulons 
vraiment susciter l’achat d’impulsion avec, par exemple, en début
de semaine, des petits bouquets à prix compétitifs.” Le magasin se
distingue en outre par son design, noir et moderne, qui fait ressortir
les fleurs. Autre originalité : les emballages dont un système de sac
avec anse pour emporter facilement son bouquet. Sur un marché
très dépendant des événements festifs, Frédéric Berthoix a réussi à
innover tant sur l’offre commerciale que sur le packaging ou le design.
Il y a trois ans, il ouvrait à quelques encablures de là une boulan-
gerie sous l’enseigne Paul. Une étude de marché l’a conforté dans
son projet et, aujourd’hui, le succès est là. “Mes deux activités sont
complémentaires : pour faire plaisir, on offre facilement des fleurs
ou un gâteau. Pour attirer la clientèle et faire vivre le centre-ville, 
la complémentarité entre commerçants est indispensable.”
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on peut s’y rendre à pied, à
vélo, on ressent moins de
stress ; c’est un geste pour
l’environnement puisque le
consommateur utilise moins
sa voiture ; il réalise donc des
économies de carburant ce
qui est bon pour son pouvoir
d’achat. Certaines communes
de la Loire ont même décidé
d’offrir les kits de participa-
tion aux commerçants car la

manifestation permet de 
promouvoir leur village et de
dynamiser leur centre-bourg.
Dans son rapport sur le com-
merce de proximité présenté
en mars dernier, le Conseil
économique et social régional
(CESR) remarquait qu’“abor-
der la question du commerce
en prenant en compte la
consommation de l’espace, du
développement durable, des
transports est une donnée es-
sentielle”. Le développement
durable apparaît donc comme

un enjeu prioritaire auquel 
répond pleinement le com-
merce local. Si les consomma-
teurs estiment que les prix
pratiqués par les petits com-
merçants restent encore leur
point faible, “cette question
pourrait perdre en acuité en
raison de la hausse des prix de
l’énergie”, précise le rapport.

Le commerce de proximité a
donc plus que jamais des
atouts à faire valoir.

Une valeur ajoutée 
pour la population
“Le consommateur est attiré
par trois aspects de la presta-
tion commerciale : la qualité,
le service et l’animation”, 

développement durable.
Or l’environnement est un
enjeu pour tout le monde. À
Valence, nous allons par
exemple proposer une vitrine
référence avec des exemples
pour économiser l’énergie.”

Faire le choix de la proximité
“Le commerçant doit être 
pédagogue et encourager les
consommateurs à faire un

geste pour la planète, explique
Monique Cassagne, de la CCI
de Saint-Étienne. Afin de ren-
forcer la notion de proximité,
Saint-Étienne a choisi le 
slogan “A deux pas, mon com-
merçant, mon environne-
ment”, repris également par
les CCI du Roannais et de
Grenoble. L’idée est de faire du
commerçant de proximité
une évidence.” Choisir le com-
merce de proximité présente
de nombreux avantages : c’est
à la fois bon pour la santé car

SAINT-ÉTIENNE

La maison Jouvenal, un siècle
de passion
Fondée en 1912 à La Côte-Saint-André, la chocolaterie
Jouvenal s’est transmise depuis de père en fils. En 1994,
pour faire face à la crise, Pierre Jouvenal a l’idée d’ouvrir
un musée, Le Paradis du chocolat. “C’était unique à
l’époque et cela a vraiment permis de booster notre com-
merce, raconte-t-il. Le musée m’a apporté une autre vision
et appris à être attentif à tout : rigueur, accueil du public,
ouverture aux autres… Nous sommes là pour faire rêver les
gens, pour leur faire plaisir, les régaler.” Avec son épouse
Brigitte, Pierre Jouvenal parcourt les marchés pour faire
découvrir son métier. Il y a une dizaine d’années, il relan-
çait l’Amicale des chocolatiers qui regroupe 27 profes-
sionnels du Nord-Isère et, dans la foulée, le Salon du
chocolat qui se tient chaque année dans la commune. Sou-
cieux de toujours avancer et de s’améliorer, les Jouvenal
ont entamé une démarche qualité qui leur a valu de la part
de la CCI Nord-Isère le “coup de cœur du client mystère”.
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Le commerçant de proximité 
doit devenir une évidence 

pour le consommateur
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indique Thibault Le Carpen-
tier. Des critères auxquels des
commerces savent parfaite-
ment répondre. À Charlieu
(Loire), les commerçants se
sont regroupés autour d’une
marque : Ma boutique
éthique. “Ma boutique ren-
voie à une notion de proxi-
mité”, explique Jean-Baptiste
Hamelin, de la librairie Le
Carnet à spirales. “Éthique,
parce que nous voulons
mettre l’accent sur la qualité,
l’accueil personnalisé, le 
sourire, le service après-vente”.
“Il y a 25 ans, la manière de
consommer était influencée
par la grande distribution, 
aujourd’hui, c’est le consom-
mateur qui décide ce qu’il veut
acheter”, analyse Paul Maison,
quincaillier à Balbigny (Loire).
“Et ce qu’il recherche notam-
ment, c’est le service.” “Nous
avons des atouts à cultiver : 
le conseil, le relationnel, le 
service après-vente, rappelle
de son côté Pierre Brunet.
Dans certains domaines, nous
assistons à un retour vers le

commerce traditionnel parce
que le consommateur s’y 
retrouve en termes de qualité.”
Les CCI accompagnent les
commerçants et leur propo-
sent des formations : qualité,
mise en scène des produits,
animation du point de
vente… Pour Pierre Jouvenal,
le patron de la chocolaterie
qui porte son nom à La Côte-
Saint-André, “la formation
nous a permis de tout mettre
sur la table, de pointer nos 
difficultés et de les corriger.
Un exemple : nous présentions
trop de produits en magasin.
Aujourd’hui, nous avons 
appris à agencer nos vitrines
différemment. Et il faut porter
au client une attention de tous
les instants, c’est la personne
la plus importante de l’entre-
prise”.
“Symboles de vie”, comme le
rappelle le CESR, “les com-
merçants sont précieux pour
toute une catégorie de la 
population (…), ils partici-
pent à la revitalisation des
quartiers mais aussi 
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Côté Ambiance, la qualité
comme référence
Cadre technico-commercial pour un distributeur de
fast-food pendant 14 ans, Carole Nicod a finalement
décidé de vivre de sa passion. Après une étude de
marché, elle ouvre il y a un an, à Seyssel, Côté 
Ambiance, une boutique d’objets de décoration,
d’événements festifs et de loisirs créatifs. “Il existait
un marché : à l’ère du cocooning, les gens accordent
une grande importance à leur intérieur.” En septembre
dernier, elle entame une démarche qualité avec la CCI
afin de faire un état des lieux et de mettre en place un
plan d’action. Une façon de se préparer à plus long
terme à une certification ISO 9001. “Dans le milieu
de la restauration rapide, la qualité est primordiale,
explique-t-elle. Pour Côté Ambiance, je souhaite faire
aussi le maximum pour dénicher le bon produit, 
apporter le meilleur accueil et le service qui donnera
envie aux clients de revenir.” Carole Nicod touche 
une population essentiellement locale. Proche de la
Suisse, elle accueille aussi des visiteurs le week-end,
d’où l’importance d’ouvrir le dimanche matin. Secré-
taire de l’union commerciale qui compte une centaine
d’adhérents, elle s’active pour faire vivre le commerce
dans ce village en pleine expansion.

HAUTE-SAVOIE
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des centres-villes”. Le
commerce de proximité “jouit
de perspectives favorables 
du fait d’une demande 
grandissante de lien social, 
du vieillissement de la popu-
lation, de la hausse du prix des
carburants et du souci du bien
durable”. Élodie Leneutre,
fleuriste à Villard-de-Lans,
dispose d’une forte clientèle
locale : “C’est elle qui me fait
vivre en saison creuse. Nous
nous connaissons et cela crée
un lien de proximité. Il existe
un côté famille, un esprit 
de village très sympathique
qui diffère de ce que l’on 
peut trouver dans les grandes
villes.”

Les unions commerciales 
bâtissent l’avenir
S’il apparaît plus complexe de
mobiliser les commerçants
dans les grandes aggloméra-
tions, ceux des petites villes et
villages font preuve naturelle-
ment d’un esprit de solidarité.
“Par définition, les commer-
çants sont indépendants, or,

pour l’avenir du commerce, il
faut rester groupés, participer
à une union commerciale et
que celle-ci soit dynamique”,
affirme Pierre Brunet. “La vie
du village est très importante,
elle permet de se rencontrer,
d’échanger”, assure Jean-Marc
Rouveyre, gérant de La Roue
libre, magasin de vélos et de  
matériel de jardin, et ancien
président de l’union commer-
ciale de Montmeyran, dans 
la Drôme. “C’est notre qua-
trième participation à l’opéra-
tion “Mon commerçant, mon
environnement”, précise 
Jean-Marc Rouveyre. Nous
organisons pour l’occasion 
un forum des métiers avec les
artisans, ce qui permet de pro-
mouvoir également l’artisa-
nat.” Même mobilisation à
Balbigny (Loire) où plus de la
moitié des commerçants ont
répondu présent. L’union
commerciale de Balbigny, qui
renaît depuis un an grâce 
notamment à son nouveau
président, Paul Maison, peut
miser sur la complémentarité,

Le Carnet à spirales,
ouvert à tous
Repris par Jean-Baptiste Hamelin, la librairie-papete-
rie Le Carnet à spirales, à Charlieu, a déménagé l’an
dernier. Un emplacement dans une rue commerçante,
un choix de livres plus important, un meilleur agence-
ment ont permis à Jean-Baptiste Hamelin d’accroître
sa clientèle. Libraire passionné, il organise régulière-
ment des rencontres-dédicaces et participe à des 
manifestations hors les murs. “Je cherche à ouvrir ma
librairie à tous, la culture ne doit pas être élitiste”, 
explique-t-il. Membre actif d’une union commerciale
en plein renouveau, il s’emploie à maintenir le dyna-
misme de ce village qui ne compte pas moins d’une
centaine de commerçants pour 3 800 habitants.
“Nous travaillons avec une agence de communication
qui nous a créé un logo et une marque. Nous voulons
anticiper la baisse de fréquentation de nos commerces
et cherchons à nous faire connaître jusqu’à Lyon.”
Cette année, les commerçants ont décidé de participer
tous ensemble à l’opération “Mon commerçant, mon
environnement” pour que chacun en sorte gagnant.

ROANNE VILLEFRANCHE
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la solidarité et la convivialité
qui lient ses adhérents. En
septembre, les travaux de 
l’autoroute A 89 ont débuté à
quelques kilomètres de là,
amenant dans la région entre
200 et 250 ouvriers. “Pour 
le commerce local, c’est une

opportunité, se réjouit Paul
Maison. Pendant les cinq ou
six prochaines années, nous
allons devoir nous adapter
pour répondre à cette nou-
velle clientèle.”
La première préconisation du
CESR pour soutenir et déve-
lopper le commerce de proxi-
mité porte justement sur les

unions commerciales. Il pro-
pose d’envisager un finance-
ment ou une aide régionale,
mais aussi d’initier une colla-
boration entre commerçants,
artisans et industriels ou 
encore de développer des 
managers de villes pour agir

en collaboration avec les
unions commerciales. “Le
commerce indépendant doit
penser collectif et développer
son animation commerciale”,
recommande de son côté 
Thibault Le Carpentier. C’est
sans doute là l’une des clés 
de son avenir. ■
F. Combier

Au Jardin des fleurs reverdit
Beaujeu
Membre depuis 19 ans de l’union commerciale de Beaujeu,
Muriel Cœur en a été élue présidente en début d’année. Le
petit village de 2 000 habitants compte une trentaine de
commerçants. “Nous avons tous notre place dans une union
commerciale comme celle-là, y compris les restaurateurs”,
affirme-t-elle. Avec sa boutique Au Jardin des fleurs, elle a
participé dès la première édition à Commerce en fête.
“L’opération n’est pas encore assez connue par le grand 
public, mais pour nous c’est un moyen de ne pas se faire 
oublier et de profiter des retombées de la campagne de 
communication faite autour de cet événement, estime-t-elle.
Cette année, l’accent est donc mis sur l’environnement. 
À mon niveau, j’essaie toute l’année de mener des actions
en ce sens en proposant par exemple aux clients d’emballer
leurs bouquets dans du papier kraft.” La nouvelle présidente
compte à l’avenir mobiliser plus encore l’attention des com-
merçants pour redynamiser le centre-bourg.
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Ars-sur-Formans, une UC
jeune et entreprenante
Fondé il y a trois ans, le groupement des artisans 
et commerçants d’Ars-sur-Formans (GAC) et ses 28
adhérents ont innové l’an dernier lors de l’opération
“Mon commerçant, mon environnement - Commerce
en fête”. “Nous avons monté un forum des métiers
pour faire découvrir aux enfants et habitants l’activité
des artisans et commerçants d’Ars”, explique Éric
Parpillon, prestataire en services informatiques, et
tout nouveau président du GAC. “Ce forum a soulevé
l’enthousiasme des participants et rencontré un tel
succès auprès du public que la CCI nous a remis en
mai dernier le prix du Challenge 2009 des unions
commerciales.” Un encouragement pour ce petit 
village touristique de 1 200 habitants qui compte 
dix commerçants. Ars-sur-Formans renouvelle
d’ailleurs l’opération cette année avec un chapiteau
deux fois plus grand, la participation de nouveaux
commerçants, d’un centre d’aide par le travail 
et d’une maison familiale rurale. Soutenu par la 
municipalité, le GAC a également obtenu une aide 
du Fisac pour monter le projet. Le souhait d’Éric 
Parpillon ? Pourquoi pas s’unir à l’avenir avec d’autres
unions commerciales.

AIN
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“Nos atouts : le conseil, le relationnel
et le service après-vente”
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Qualité

Plaisir ÉconomieNaturel

Mon commerçant,
mon environnement
Commerce en fête

Faire ses courses à deux pas,
c’est vraiment plus sympa !

Du 02 au 12 octobre 2009,
découvrez la nouvelle campagne TV 2009

Mon commerçant,mon environnement – Commerce en fête
sur France 3 Grand Rhône et Alpes.

Des milliers de commerçants
rhônalpins vous proposent
des animations, des jeux,

des surprises, des bons d’achat…
Pour connaître les commerçants

participants et en savoir plus sur leurs
animations, contactez votre CCI.

www.rhone-alpes.cci.fr


