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a été formatée sous une charte graphique.
Chaque franchisé dispose d'un outil précis
concernant I'application du logo, de la signa-
ture quel que soit le support (carte de visile,
papier a en-téte, véhicule, vétement....). Le
but est de garantir une application fidele afin
damplifier la reconnaissance el la mémori-
sation de I'enseigne et de susciler de lintérét
aupres des clients potentiels. Le programme
des aclions calendaires (Sainl-Valentin, féte
des Meres...) est remis a chaque franchisé
afin qu'il puisse anticiper la communication
propre a son espace d‘activités d'arts plas-
liques. Les thématiques promotionnelles sont
développées afin d'augmenter le trafic. Flles
portent aussi bien sur des offres a destina-
tion d’'un public ciblé comme les enfants invi-
tés a féter leur anniversaire, que sur des offres
de services, un cours offert a la fin d'un for-
fait et des offres produils pour le lancement
d'un nouvel article référencé par l'enseigne.
Les cartes de membre et I'élendue des offres
depuis le simple cours d'initiation jusquaux
nombreux forfaits fidélisent la clientele. Les
franchisés sont invités a démarcher les entre-
prises de leur zone de chalandise pour pré-
senter leurs ateliers. Vingl-huit programmes
sont agréés dans le cadre de la formation
professionnelle, ce qui est un gage de com-
pétences techniques.

Décoration et
personnalisation

Réunis sous le méme loit, I'atelier el I'espace
de vente véhiculent les valeurs de I'enseigne:
ambiance chaleureuse, organisation perfor-
mante, conseils et informations pratiques,
simplicité et efficacité. lagencement a été
congu pour, d'une part, mettre le client dans
les meilleures conditions e, d‘autre part, favo-
riser l'acte d'achat. Uenlrée se fait par le maga-
sin qui donne un apercu de [offre et présente
les objets réalisés dans les aleliers. Il est concu
pour sadapter a la plupart des géométries
de locaux dont la surface est comprise entre
150 et 200 . 'emplacement « idéal » est situé
sur un axe roulier reliant un centre-ville ol
les gens travaillent aux communes résiden-
tielles. Dans la fréquentation des ateliers, les

femmes sont majoritaires a 75 %. Elles réa-
lisent en majorilé des articles de décoration
pour leur intérieur ou customisent leurs véte-
ments. Pour ouvrir un magasin, il faut cibler
une dientele de cadres et professions intel-
lectuelles supérieures pour des raisons finan-
cieres et culturelles. Uéquipe recommande
d'anticiper la tendance « senior dynamique »
pour asseoir les développements futurs.
« Nous sommes sur une niche marketing »,
reconnait Mickaél Rousseau. Son ambition
est de «développer son enseigne calmement »
tout en veillant aux nouvelles opportunités
qui peuvent se présenter comme, par exemple,
I'accompagnement de magasins indépen-
dants qui souhaiteraient rejoindre le réseau
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(1) Fédération des réseaux européens de partenariat
et de franchise.




