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Début 2013, la France est entrée en récession. L'Europe est en [
Bleine crise économique. Mais gu'en est-il des Etats-Unis ?

ien que son économie soit encore fra?ile, le pays sort
abricants frangais

présents sur ce marché, les affaires reprennent. Une bouffée
d“air pour les marques francaises, plus que jamais tournées
vers |'export, 'Amerique en premiére ligne.

doucement la téte de I'eau. Et pour les

At the beginning in 2013 France entered recession, and Europe is in an economic
crisis; but what about the United States? Although its economy is still fragile, the
country is slowly ge e water, and for French manufacturers in

this market, busine

gain. It's

brands, which are n export-oriented than

es dix derniéres années, les relations entre la France et les

Etats -Unis pourraient se résumer par un «Je taime, moi non

plus ! ». En 2013, la “French Touch” est revenue aux golts

du jour. La gastronomie francaise et son art de vivre font en
effet de nouveau recettes outre-Atlantique, et ce pour le plus grand bon-
heur des marques frangaises présentent sur le marché américain et qui
doivent déja affronter une crise de la consommation en France et, plus
largement, en Europe. Un contexte qui les oblige a miser plus que
jamais sur I'export. Et, de par sa taille, (315 millions d'habitants et un
CA des ventes d'articles pour la maison de 77 milliards de dollars), le
marché américain reste pour les entreprises francaises ['un des plus
gros marchés a |'export. Si ce n'est le plus gros ! Pour Revol, par exem-
ple, c'est le deuxieme, aprés I'Angleterre. Pour Cristel, il était devenu
important de s’y implanter en créant, en 2012, sa propre filiale. Car ce

a breath of fresh air for French

ever, with Amer

Les Francais, |
en plein reve ame

ca at the forefront

retour a la “French food"” a rejailli sur tous les biens de consommation
avec, en premiére ligne, les ustensiles de cuisine. Fini le temps od
les Américains, enlisés dans la seconde guerre du Golfe en 2003, « bou-
daient » par divergences politiques et conflit d'intéréts les produits
francais. Et qu'en est-il, aujourd'hui, de la crise des subprimes qui avait,
en 2008, plongé le pays dans une crise économique sans précédent ?
Rappelons-nous : le 15 septembre 2008, la banque d’affaires
Lehman Brothers est en faillite. En découle la crise des subprimes,
des emprunts immobiliers a taux variables qui, au moment ou ils
augmentent, contraignent les emprunteurs a vendre leurs biens. Les
Etats-Unis plongent dans (a récession. Le chomage explose, passant
de’5 % en 2008 a prés de 10 % fin 2009. La chute de Lehman Brothers
sera aussi, par un jeu d'effets dominos, le début de la crise européenne.
Dix jours a peine aprés I'annonce de la faillite de la banque, Philippe
Pastré, directeur général de Bérard, se souvient que « la distribution
américaine avait stoppé et reporté toutes les commandes. Une réac-
tion immédiate et excessive ! Six mois plus tard, ils ont repassé des
commandes, mais Ia encore de maniére excessive. lls ont mis du temps
aécouler leurs stocks et nous & enregistrer de nouvelles commandes. »
En 2013, sur le salon Home Housewares Show, qui s'est tenu a Chi-
cago du 2 au 5 mars dernier, |a situation, aux dires des exposants fran-
cais, s'est améliorée. Pour Philippe Pastré, « la consommation est reve-



“THEFrench, at the forefront of the
American dream!
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nue mais reste fragile, car les Américains
vivent dans la crainte qu'une nouvelle crise

ressurgisse ». « Si le
contexte est meilleur, la
Situation actueile n‘a rien
d'un gros boom ! », répond
a son tour Charles Viancin,
a la téte de la marque
éponyme. Olivier Passot,
le p-dg de Revol, parle
d'une économie améri-
caine en reconstruction.
Bref, si les fabricants
frangais ont retrouvé le
sourire, la prudence reste
de mise. D'autant que le
contexte pour exporter ses
produits outre-Atlantique
n'est pas des plus faciles.

Des produits 30 %
plus chers

d53m92 millars

C'est le CA des ventes
d'articles pour la maison
réalisé aux Etats-Unis et au
Canada en 2011, Tandis que
le marché mondial s'élévait
a 305,5 milliards de dollars.
Les Etats-Unis et le Canada
sont le deuxieéme marché
mondial, aprés |'Asie

(98,8 milliards de dollars et
devant I'Europe de I'Ouest
(75,5 milliards dollars).

Fin avril, I'euro a établi un nouveau record
face au dollar, & 1,4435 dollar, égalant quasi-
ment le seuil technique et psychologique de
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dans les esprits des Américains.

Répartition des ventes des articles de la maison par circuits de
aux Etats-Unis en 2011 (en %)
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Avec plus de 25 % de parts de marchg, les discounters sont le premier réseau de
distribution aux Etats-Unis dans le secteur de la maison. Parmi ceux-ci, Walmart,
Target et Kmart tiennent le haut du pavé. Preuve que la culture du bas prix estancrée

With over 25% market share, discounters are the largest distribution network in the United States
in the household sector, Among them, Walmart, Target, and Kmart have the upper hand. It is a
demonstration of the culture of low prices raoted in the minds of Americans

1,45dollar, atteint lors de la création de I'euro
en 1999. Depuis, la parité se stabilise aux
alentours de 1,30. Mais quand |'euro s'appré-
cie contre le dollar (le dollar s‘affaiblit), les
produits européens vendus en dehors de la
zone euro deviennent mécaniquement plus
chers que les mémes produits libellés en
dollars. Les produits de la zone euro deviennent
alors moins compétitifs que ceux des autres
pays vendant leurs produits en dollars. La
croissance de I'économie frangaise via les
Etats-Unis peut donc étre freinée par le seul
effet des variations monétaires a I'export. A
I'euro plus cher que le dollar, s'ajoutent les
prix du transport des containers maritimes,
les frais de douane et les marges des détail-
lants. Ainsi, la conclusion est sans appel : un
méme produit est vendu 30 % plus cher aux
Etats-Unis qu'en Europe. Or, les Américains
sont des consommateurs sensibles aux prix.
A I'afflit des bonnes affaires, ils raffolent du
low-cost. De plus, possédant peu de sites
industriels sur leur territoire, ils n‘ont pas
de culture industrielle. 80 % des produits ven-
dus aux Etats-Unis, tous secteurs confondus,
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Products 30% more expensive
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1 Le Creuset

Dans le méme style vintage que ses services
de tasses a thé et café lancée I'année
derniére, la marque propose 12 assiettes
plates en céramique vendues pour I'instant
uniquement aux Etats-Unis chez Williams
Sonoma.

Prix de vente conseillés : 9,90 € le mug,
7,90 € la tasse a cappuccino, 590 € la
tasse a expresso.

same vintage style as the tea and

Recommended retail prices: mug: 9.90 €,
cappuccine cup: 7.90 €, espresso cup:
590¢.

2 Wiiliams Sonoma

Williams Sonoma compte 576 magasins aux
Etats-Unis pour un CA global de 3,7 milliards
de dollars en 2011.

3 Thérias&I'Econome
Thérias&L'Econome fabrique pour Williams
Sonoma un couteau dont la lame, la mitre et
la soie sont forgés en un seul bloc avec un
manche en bois compressé sous la marque
« Econome fully forged ».

Prix de vente conseillé aux USA : 69 $.

Thénas&!'Econome manufacture 2

knife for

Fully Forged™ hrand
Recommended retail price in the US.
$69.

4 Revol
Des plats a four trés appréciés des
Américains. Existent en 5 coloris.

Prix de vente conseillés : de 29,95€
a4490¢.

Thase oy

USA. Available in 3 colours

en dishes are very popular in the

Recommended retail prices: from 29.95 €
to 44.90 €.



5 Berard

Pour la chaine Williams Sonoma,

I'entreprise fabrique des bocaux hermétiques
transparents en marque propre.

Prix de vente conseillés : de 19,90 €
a2se.

ne company manufactu WY

ams Songma I
Recommended retail price: 19,50 € to
25¢

6 Bioomingdaie’s

Cette chaine, qui appartient au groupe
Macy's, compte 842 magasins aux Etats-Unis.
Elle a réalisé un CA de 26 milliards de dollars
en 2011,

This chain, belonair

7 Jean Dubost

La gamme 1920, avec ses manches en chéne
certifiés PEFC, rencontre un franc succés
aux Etats-Unis, Existe aussi avec des
manches en olivier ou wengeé,

Prix de vente conseillés : 13 € le couteau
a steak ; 26 € le couteau de chef, 24,50 €
le couteau de cuisine, 25 € le couteau a
pain, 12,50 € le couteau multi-usage ou
le couteau d'office.

The 1920 range; with its PEFC certified

venije wood handles
Recommended retail prices: steak knile
13 €, chet’s knife; 26 €, kitchen knife

24.50 €, hread knife
knife: 12,50 €, paring kni

€, multi-purpose
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DEUX CIRCUITS PAS COMME LES AUTRES

Si la distribution américaine a ses particularités, on constate que les principaux circuits
de distribution sont a peu prés les mémes qu‘en France, voire quen Europe. Sur le
secteur de la maison, on retrouve la grande distribution alimentaire, les grands magasins,
la grande distribution spécialisée et les chaines d’hyper spécialistes. Compte tenu de

la taille du marché américain, les parts de marché sont plus importantes et réparties
différemment. Pour autant le e-commerce compte pour beaucoup. Ainsi, un des acteurs
majeurs de la distribution américaine n’est autre qu’Amazon. Un phénomeéme sans
commune mesure avec la France, dit-on dans les rangs des fabricants frangais présents
sur le marché américain. Considéré comme le plus gros site de vente en ligne sur le
marché nord américain, celui-ci a réalisé un CA global de 48 milliards de dollars en 2011.
Les ventes d’articles pour la maison ont atteint 900 millions de dollars, en 2011.

Des résultats en croissance de prés de 20 milliards dollars par an, entre 2005 et 2012.

Le CA de ce dernier aurait dépassé les 60 milliards de dollars, en 2012. Autre particularité,
les talk shows, ces émissions de TV qui vantent toutes sortes de produits a longueur

de journée. S'il estimpossible de mesurer précisément les répercussions sur les ventes
des produits, il semble que l'influence des médias télévisés sur les consommateurs
américains soit extrémement puissante. Souvenons-nous, le 15 février dernier, il avait
suffi d’un tweet de I'animatrice Ophrah Winfrey pour que Seb voit ses connexions

sur 'Actifry multipliées par dix en un rien de temps. Car aux Etats Unis, un produit sans

pub ni communication n‘est rien !

sont importés d'Asie. Dans les ustensiles de
cuising, les marques ameéricaines sont rares.
Kitchenaid, Cuisinart et All Clad bénéficient
d'une forte notoriété spontanée. Mais, pour
le reste, c’est de I'import. Damien Dodane,
président de Cristel USA, raconte que pour
accompagner ses produits sur le marche
américain, il a di concevoir des outils de
merchandising et des plans de communica-
tion énormes a la demande des grandes
chaines de distribution américaines, faute
de quoi la marque ne serait pas référencée.
Préférant souvent demander aux fabricants
frangais de réaliser des produits sous leur
marque propre. Tel est le cas de Williams
Sonoma et Create&Barrel. Et pour justifier le
prix de leurs produits, les marques frangaises
doivent adapter leur offre 3 la demande. Car
les golts et les couleurs, d’un pays a un autre,
cela ne se discute pas !

S'adapter au marché

Charles Viancin, jeune entreprise d'origine
francaise spécialisée dans les ustensiles
de cuisine en silicone, a réussi a se faire

0l have an industnal cul
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une place sur le marché américain, mais pas
sur son pays d'origine. Pour Charles Viancin,
la distribution américaine n‘a pas les

mémes réticences envers
les jeunes entreprises que
les Francais, mais pour
s'immiscer sur ce marché,
il a d0 adapter ses produits
et les a, par exemple, dé-
clinés sur le théme de la
citrouille, symbole de la
féte populaire d'Halloween.
« Sur les couteaux de cui-
sine, les Américains aiment
les produits robustes, avec
des manches larges et de
préférence en bois. Coté
table, rien ne remplace
les couteaux & steaks
Laguiole », affirme Benoit

nouse ware 1o

the
and Canada in 2011

United

e the second lar

market
golars

Europe (75

Bérot, directeur commercial chez Jean Dubost]
Et de I'avis de tous, quand les Américains
s'équipent, ils ne le font pas a moitié ! Si
leur pratique de la cuisine n'est pas quoti-
dienne, ils sortent le grand jeu aux grandes

billior

jollars)

Adapting products

to U.S. demand




Sur la Table

Avec 92 magasins, le CA global de la chaine
s'est élevée a 240 millions en 2011.

C'est la deuxieme enseigne spécialisée dans
les ustensiles de cuisine aux Etats-Unis,
derriere Williams Sonoma.

9 Bérard

La main a sel en bois d'olivier est la
meilleure vente de Bérard aux Etats-Unis.
Prix de vente conseillés : de 39 €
ad490¢.

Recommended retail prices: f
t0 4490 €

10 Peugeot

Aux Etats-Unis, le lion est plus connu pour
ses moulins & sel et poivre que pour ses
voitures !

Prix de vente conseillés : de 28,50 €
avlile.

iecomimendel

11 Jar

La collection Vuelta est la plus vendue aux
Etats-Unis. En grés émaillé avec un effet
d'émail irisé.

Prix de vente conseillé aux Etats-Unis :
I'assiette plate (¢ 26,5 cm) 32 S.

cm dian

occasions, pour Thanksgiving, Independence
Day, Paques. .. « Avoir des beaux ustensiles
de cuisine est pour eux quelque chose
d'important », résume Olivier Passot. Leur
mode de consommation se rapproche de
la maniére que les hommes, au sens
masculin du terme, ont de concevoir la cui-
sine, dans les pays occi-
dentaux. Les mauvaises
langues parient alors de
consommation ostentatoire.
« Une société de consom-
mation tout court, renchérit

de dollars

289 niaris

C'estle C.Adu

e-commerce,
tous secteurs
confondus,
réalisé .
aux Etats-Unis,
en 2012.

Damien Dodane. Quand les
Américains s'équipent, ils
n‘achétent pas casserole
par casserole, mais une
batterie entiére. Et dans
ce cas, ils se tournent vers
le haut de gamme. »
Avec un constat identique
a celui de la famille des couteaux. Le

concept des poignées amovibles, qui 5]
contribue plus que largement au succes mptit
de Cristel en Europe et au Japon, ne semble
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TWO VERY DISTINCTIVE CHANNELS "

10

pas faire I'unanimité aux Etats-Unis, percu
par les consommateurs comme peu solides.
lls préférent les poignets fixes avec un rivet
apparent massif, a |'image de la derniére
collection de Cristel, Casteline. Tout s'explique !
Une fois |'offre adaptée aux exigences, les
fabricants présents sur ce marché doivent
encore faire face 3 ce qui peut devenir une
difficulté : les quantités exigées par la
distribution américaine. Pour donner un
ordre d‘idée, Bérard vend 29 000 mains a sel
par an sur le marché américain, contre 3 000
en France. Si bien que Philippe Pastré avoue
ne pas chercher de nouveaux clients améri-
cains : « j'ai déja du mal a répondre aux
commandes de mes clients existants. En
Amérique, les proportions sont telles que
j'ai parfois des difficultés & me faire livrer
suffisamment de matiere premiére de la
part de mes sous traitants », confie-t-il. Avant
de conclure par cette célébre exclamation,
« C'est ga, I'Amérique ! » Le pays de la
démesure, ol tout est permis. En un an,
Charles Viancin a, ouvert 2 500 comptes
clients, principalement des magasins indé-

11 Jars

La collection Vuelta est la plus vendue aux

Etats-Unis. En grés émaillé avec un effet

d'émail irisé.

Prix de vente conseillé aux U.S.A:

I'assiette plate (26,5 cm): 32 dollars.
Juelte the | $

1 ol maescent
ne

Recommenended retail prices: the plate

(26,5 cm): 32 dollars



12 KitchenAid
Sur le secteur du petit électroménager,

la marque américaine a pignon sur rue aux
Etats-Unis. En 2013, KitchenAid a enrichi sa
gamme Artisan d’un mixeur plongeur, toaster
et bouilloire.

an publu: |ndicml le masm 399¢€.

ican

Reconunmlded retail price: .ME) €the
toaster,

13 Cristel

La collection Casteline, dotées de poignées
avec rivets, a été pensée pour le marché
américain,

Prix de vente conseillé : de 94,90 €
(014 cm) & 134,90 € (9 20 cm).

The Casteline line, equiped of

with rivats, was des

narxet

Recommended retail price: from 94,90 €
(14 cm diam.) to 134,90 € (20 cm diam.).

14 Jean Duboest

Le fabricant a misé sur un set composé de
couteaux Laguiole et d’ustensiles pour le
fromage.

Prix de vente conseillés : planche part
de fromage dotée de 6 couteaux : 40€;
planche part de fromage avec un set de
5 piéces fmnage 32¢.

The fabri ed or e mposed vuit

Lagw Jie knive intl cheese utensils
Recommended retail price: cheese
hoard with 6 knives: 40 €;

cheese hoard with 6 cheese knives: 32 €

pendants. Et avec des chaines spécialisées
comme Williams Sonoma et Sur la Table, qui
comptent respectivement

576 et 92 points de vente, il ¢y
reste des places a prendre }
pour cette jeune Société. ==
D’autant que ces deux en-

seignes aux concepts trés {
aboutis contribuent au succés
des marques frangaises et
inspirent |a distribution du

éa;@'

turnove

pied dans la distribution

perspectives, apporte de
nouvelles impulsions vers
d'autres marchés a I'export.
C'est une véritable vitrine
pour nos produits et notre marque », conclut
Benoit Bérot. La distribution américaine
reste donc une référence que le monde
continue de copier !

® AUDREY CHAUSSALET
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monde entier. « Avoir un & COMMETCE

for all sectors,  con

américaine ouvre d'autres  (lenerated in F
ﬁm United

States in 2012.
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