
Les stratégies 

Les belles perspectives du BHV 
Nouveau logo, nouveau positionnement, nouveau 
nom : trois ans après, le BHV Marais tire un bilan 
assez satisfaisant du travail effectué. Si l'équilibre 
financier n'est pas encore atteint, l'élargissement 
de la clientèle est bien réel. L'enseigne enclenche 
désormais la phase 2 de son renouvellement. 

L'ENJEU 

Raté de peu en 2015, 
l'équilibre financier 
est maintenant dans 
le viseur, car, même 
si la conjoncture 
reste difficile depuis 

novembre (baisse du 
nombre de touristes), 
le travail effectué 
depuis trois ans 
porte ses fruits, et 
l'ouverture tous les 

dimanches, effective 
dès fin juin, devrait 
apporter un bon bol 
d'air au grand 
magasin. 
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D
es ventes en croissance 
de 6 % l'année der­
nière et un équilibre 
financier presque réta­

bli. L'objectif prioritaire étant 
le re tour à la profitabilité en 
2015, ce «presque» pourrait être 
lu comme décevant. Pourrait, 
seulement, car, sans les attentats 
de novembre, le BHV Marais 
aurait pu l'atteindre. « Compte 
tenu des événements, c'est un 
bon résultat, qui nous incite à 
l'optimisme», pointe Alexandre 
Liot, directeur du BHV. 
Ce petit retard est donc large­
ment conjoncturel. L'ennui, c'est 
que la situation dure. Depuis le 
début de l'année, les ventes du 
BHV Marais s'affichent à - 2 ou 
-3 %. Pas de quoi alarmer le direc­
teur pour autant. «Le ralentisse­
ment est net depuis novembre. 
Après un léger rebond en janvier 
avec les soldes d'hiver, les trois 
mois suivants ont été calmes. Mais 
les soldes d'été arrivent, et le com­
parable de fin d'année devrait 
nous être favorable. » 
Surtout, l'enseigne compte sur 
l 'ouverture dominicale, enfin 

acquise à compter du 26 juin, 
premier week-end des soldes, 
pour se donner un joli bol d'air. 
«L'ouverture du dimanche était 
une question vitale pour le 
BHV», avance le directeur, qui, 
«en année pleine», en attend 
« entre 6 et 8 points de chiffre 
d'affaires additionnel». Voilà 
qui devrait aider à remettre le 
BHV Marais dans le vert assez 
rapidement. 

«Construire un lieu de vie 
où l'on vient par plaisir » 
Quoi qu'il en soit, la situation 
délicate de 2013, marquée par 
une forte chute du chiffre d'af­
faires et des pertes importantes 
- u n e grande première- , appa­
raît comme un lointain et désa­
gréable souvenir. «Notre repo­
sitionnement, engagé dès 2013, 
est réussi, avec une offre lifes¬
tyle, maison et mode, dans cet 
ordre-là, désormais clairement 
établie», se réjouit Alexandre 
Liot. L'idée était de renouer 
avec l'esprit des grands maga­
sins, avec tout l'imaginaire que 
cela comporte. 

300M€HT 
Le chiffre d'affaires 
du BHV Marais (environ) 

L'évolution des ventes 
en valeur en 2015 

45000 ÎTT 
La surface de vente 

1800 
Le nombre 
de collaborateurs 

35 M€ 
Le montant 
de l'investissement 
consenti pour organiser 
te repositionnement 
du magasin 
Source: BHV Marais 

Une nécessité à l'heure du Net 
t r iomphant . Mais, en réalité, 
une sacrée gageure pour un BHV 
devenu un brin routinier. Les 
clients avaient tendance à n 'y 
venir qu'avec une idée d'achats 
bien précise en tête : un point 
positif pour le taux de transfor­
mation, mais franchement pas 
l'idéal pour créer de l'affect... 
-«Je viens, je vais directement 
à ce que je cherche, je m ' e n 
vais, merci, au revoir et à dans 
très longtemps... ». «Notre leit­
motiv, depuis le début, était de 
construire un lieu de vie, où l'on 
vient aussi par plaisir», précise 
Alexandre Liot. 
Renouveler l'offre répondait à 
cette volonté. Hier avec un par­
tage à 80 % ma i son et 20 % 
mode , le rééquilibrage tend 
désormais à du 60/40, qui donne 
à l'enseigne une image davan-
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« L'ouverture du dimanche était une question vitale. Nous en attendons entre 6 et 8 points de chiffre d'affaires additionnel. » 
Alexandre Liot, 
directeur du BHV 

tage multispécialiste. À la clé, 
une clientèle plus jeune. Et, si 
les «locaux» viennent toujours, 
les visiteurs internationaux se 
font plus nombreux : « Ces der­
niers représentent aujourd'hui 
15 % des ventes, contre 2 % 
auparavant », se s a t i s f a i t 
Alexandre Liot. 

La mise en place de services 
nouveaux 
Qu'on se résume : une clientèle 
plus large, mais sans avoir perdu 
sa base, fidèle, d'autrefois. De 
bon augure. Le signe que les 
choix effectués il y a trois ans 
étaient les bons. Une impression 
corroborée par les résultats de 
la quatrième édition de l'Obser­
vatoire du shopping, initiée par 
Unibail-Rodamco. On y apprend 
ainsi que si le prix reste primor­
dial, plus de la moitié des Fran­

çais (55 % exactement) disent 
porter une attention particulière 
au décorum. « Le centre com­
mercial idéal [mais cela marche 
aussi pour n'importe quel maga­
sin, NDLR] doit non seulement 
être source d'échanges, mais 
aussi d'étonnement, de surprise 
et de découverte, explique le 
philosophe Gilles Lipovetsky. 
Ce n'est donc pas la logique for-
dienne, d'une efficacité froide, 
qui est plébiscitée, mais bien 
celle qui fournit aux gens une 
émotion esthétique, polysenso-
rielle; celle qui renvoie aux émo­
tions, aux sensations. » Ce que 
confirme Alexandre Liot: «L'acte 
d'achat doit être la conséquence 
de tout ce qui se passe autour. » 
Le BHV Marais multiplie donc 
les initiatives pour animer ses 
45 000 m2 de surface de vente : 
plus de 800 animations l'an der­

nier et, dès septembre, l'instal­
lation de 2 000 m2 de culture 
maraîchère hors-sol sur le toit 
du grand magasin, en lien avec 
les écoles du quartier et les res­
taurateurs parisiens. Mais ani­
mer passe aussi par la mise en 
place de services nouveaux . 
Autant d'éléments clés pour se 
différencier de la concurrence, 
n o t a m m e n t de celle du Net. 
Ajoutez à cela, pour le BHV 
Marais, des problématiques très 
parisiennes liées à la fermeture 
d'une partie des quais aux voi­
tures, et comprenez que la mise 
en place d'un service «shopping 
main libre» prenne pleinement 
du sens. Le principe? Le client 
fait ses courses en magas in , 
mais repart les ma ins vides, 
étant ensuite livré à domicile 
s'il le souhaite, et ce gratuite­
ment dès 150 € d'achats. 

35 millions d'euros investis 
On touche là aux ambitions de 
développer l'omnicanalité, qui 
sont au cœur du plan mis en 
place à trois ans, et dont la voca­
tion première est de s'appuyer 
sur ces bases maintenant assai­
nies : « Affiner et affûter les 
choses », comme le résume le 
directeur. Au menu : après les 
35 millions d'euros investis au 
BHV Marais, injecter 12 millions 
pour rénover le magas in de 
Parly 2, en travaux depuis jan­
vier, pour une durée de deux 
ans ; continuer à piloter avec 
souplesse, au Marais, les 900 
m2 de luxe assumé, installés 
dans les boutiques des rues atte­
nantes au navire amiral ; et, 
surtout, compléter l'offre par 
4 000 m2 dédiés à Eataly, rue 
des Archives. Les travaux ont 
déjà commencé. L'ouverture est 
programmée en 2018. u 
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