Presentation et formation
aux boutiques a l'essai
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Programme de |a formation

Présentation de la Fédération des Boutiques a I'Essai
Explication du concept

Etapes de mise en ceuvre



Le concept

Permettre a un porteur de projet de
tester son idée de commerce dans un local vacant
pendant une période de 6 mois renouvelable 1 fois.

OBJECTIF
Transformer I'essai

Le commercant conserve le local et I'opération se déplace sur une
avire cellule vacante
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Qui sommes Nous ¢

Une association loi 1901 & but non lucratif

Objet social :
Accompagner et développer le concept des boutiques

a l'essai
Création en novembre 2014
suife a une opération pilote menée sur Noyon
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Pourquoi une Fédération ?

Demandes de nombreuses mairies pour dupliquer
I'’action

Une équipe qui se crée pour une nouvelle aventure
humaine

Volonté de maitriser le développement du concept
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Seule et unique fédération nationale

Inventeur du concept de boutique
a I'essai

Marque déposée a I'INPI

Antériorité => depuis 2013

Plusieurs opérations en cours et
reussies

Force du réseau

Une action soutenue et encouragée par

i . M
- = Caisso
[ e n‘éﬁéé‘:?ﬂi franice



Plan stratégique
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1 concept, 3 déclinaisons

Centres villes
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Quartiers Politfique Ville

(- Implique les commercants

- Anime le centre ville

- Fait revenir la clientele

- Donne une image positive du
centre ville

- Fait revenir de nouveaux
\_commercants

~
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- Encourage I'esprit d’entreprendre
- Développe I'exemplarité

habitants
- Mobilise les habitants et acteurs du

\quor’rier

- Apporte de nouveaux commerces aux

J

Ruralité
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- Maintient le commerce de
proximité

- Renforce I'attractivité de la
commune

- Implique les habitants

- Crée du lien social
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Exemple centre-ville de Noyon
PERATION !
i e

Boutique fermée depuis Boutique fermée depuis
plus de 2 ans plus de 2 ans

Bilan de I'opération

Image d’'une ville qui se mobilise pour le commerce local
Retour d'une clientéle qui ne venait plus au centre ville

Arrivée de 8 nouveaux commerces

Un porteur de projets a gardé le local & I'issue de |'opération

v

v

v

v' Un projet qui a federe les différents partenaires locaux

v

v' Des bénéficiaires qui témoignent de I'intérét du dispositif
v

3 boutiques a I'essai lancées



Réseau de partenaires
Conseils pratiques

Tarifs préférentiels
Assurance gratuite
Soutien technique

Avantages pour le
commercant a l'essai

Local a loyer modéré
Surface de 30 a 60 m?

Peu ou pas de travaux de
rénovation

Financement

prét d'honneur a taux 0%

Accompagnement personnalisé

En amont : étude de faisabilité (business
plan)

En aval : suivi apres ouverture



UN LOCAL UN PORTEUR

- Bon emplacement DE PROJET

- Peu de travaux '-/ » - Accompagné
- D'une superficie de 50 4 60 m° & . - Avec un projet pertinent
- Un propriétaire impliqué 4 _ - Motive et ambitieux

Les clées d’une

operation
reussie

4

UN RESEAU o i

NATIONAL "¢ - .

- Une caution Ve UN RESEAU DE
- Une expérience (IR 3 PARTENAIRES LOCAUX
- Un appui | 9y, vy g

2y Tous mobilisés autour
- Un suivi

d’une méme action.
Chacun apporte ses compétences.

ASSOCIATION DE COMMERGANTS,
RESEAU D'ACCOMPAGNEMENT A LA CREATION D'ENTREPRISE,
ENTREPRISES, BANQUES, EXPERT COMPTABLE...




te des Boutiques a I'Essai 2018
45

collectivités

100 %

de partenariats
avec les acteurs
locaux

Plus de

600 demandes

Ambition 2019

100

boutiques a I'essai




Etre partenaire c’est

S'associer a une action originale et atypique

Développer ou renforcer votre image sur la commune
Bénéficier des retombées presse

Développer ou entretenir votre réseau

Faire connaitre et reconnaitre vos compétences

Articles de presse dans les journaux locaux



Exemples de boutiques ouvertes

Adeéle et Louis Mademoiselle Claire
NOYON NOYON



Fish Spa Gwen Beauté
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Ma Boutique, mon Quartier




Pour étre présents au sein des quartiers politique ville

1) Proposer une action innovante et concrete
2) Etoffer votre offre de service.
3) Développer de nouvelles compétences.

4) Bénéficier des retombées presse

A qui présenter I'action ?

B A
Libarid = Egulicd = Frotesain

REFUBLIQUE FRANCALSE

Préfecture

Communauté de communes

C’est le moment, ils sont a la recherche d’actions !



Objectifs de I'opération

1) Permettre & des habitants des quartiers de tester leurs idées de commerces.

2) Les faire bénéficier d'un accompagnement avant, pendant et apres I'opération.

3) Sécuriser leur parcours de création.

4) Mobiliser les acteurs des quartiers pour étre partenaires.

5) Créer de I'activité économique dans le quartier.

6) Apporter de nouveaux commerces de proximité qui répondent aux attentes.

7) Développer I'exemplarité & fravers le témoignage des commercants a I'essai
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Exemple quartier Kennedy a Crépy en Valois
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Avant Appel &

Boutique fermée depuis plusieurs

candidature —
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3 DE COMMERCE 7 K La boutique 3 I'essan est disponible >

Toatoy, vatrs dis ! v Des habitants du quartiers impliqués dans I'action = ="
y Image d'une action concréte et visible en QPV 3 ‘

Géneére I'arrivée de nouveaux commercants

Apporte de nouveaux services aux habitants

Développe I'exemplarité
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Une action qui fédére les acteurs locaux




Mon Commerce, mon Village




Objectif principal de I'action

Maintenir le ou les derniers commerces

Cible Activités concernées

Des communes de
moins de 2 000
habitants

Commerces de proximité
métiers de bouche, multi services



Les grandes étapes de I'action
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Etude de marché Sélection du local Travaux
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Appel a candidature Accompagnement
avant Pouverture

Poursuite ou arrét d’activitée
Inauguration Période d’essai du commercgant




Les fondamentaux de l'action

Aide la collectivité

Accompagne et sécurise
le nouveau commergant

Orientations a suivre
Suivi de I'action étape par étape
Animation du réseau de
partenaires

Un commerce clé en mains :
Pas de travaux

/ Du matériel déja en place \

Bail dérogatoire de 12 mois renouvelable

Un accompagnement :
Etude de viabilité du projet
Mise en réseau du nouveau commercant
Suivi avant, pendant et apres la période d’essai

Un réseau de partenaires :
Appui technique
Parrainage

Interpelle et mobilise
les habitants

-

Intégration au village

- /

\_

Choisissent I'activité voulue
Participent au financement du
lancement de I'activité du
commergant en pré
commandant les produits qui
seront vendus
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Les étapes de |'opéeration




Fiche de Temps

Recherche du local

Etude des locaux disponibles
Présélection de 3 locaux
Approche des propriétaires
Conftractualisation avec un propriétaire

Mobilisation des partenaires
Organisation d'une réunion d'information
Suivi des missions de chacun des partenaires

Lancement de I'appel a candidature
Gestion du stickage de la boutique
Organisatfion de I'évenement de lancement de I'appel d candidature

Accueil et accompagnement des candidats
Accueil des candidats et informations sur le dispositif
Accompagnement technique au montage de leur dossier
Orientation vers les partenaires

10 heures

5 heures

10 heures

40 heures



Sélection du candidat
Organisation du comité de sélection
Passage du dossier devant le Comité d’Agrément pour le prét d’honneur a 0 %

Préparation de I'ouverture de la boutique a I'essai
Suivi de la contractualisation entre le candidat et le propriétaire du local
Accompagnement du candidat retenu pour I'ouverture

Inauguration de la boutique a I'essai
Co-organisation de I'évenement
Information et mobilisation des partenaires

Suivi du commercgant a I'essai

Mise en place d'un programme de suivi
Suivi financier : tableau de bord

Total des heures : 100 heures

5 heures

10 heures

5 heures

15 heures



Le réseau de partenaires
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Seul, on va vite

Ensemble, on va plus loin



Le réseau de partenaires
Qui sont ils ?

Partenaires incontournables

(Vy/ﬂ Association de
Mance @ CCI DE FRANCE Qf' commercants et

Chambres de M6 y 4
ndel';rﬁnna:“ d’artisans

ORDRE DES
EXPERTS-COMPTABLES _

=

Imprimeur Agenceur de magasins Agence de
communication

Partenaires presse




Le réseau de partenaires

Roles et missions

Accompagnement du porteur de projet
- Montage du prévisionnel

- Finalisation du projet

Communication autour de I'action

- Proposer I'action a des porteurs de projets
- Donner une image positive de I'action => Association des commergants

Apport d'une expertise et d'un réseau

- Assurance

- Environnement commercial (concurrence, habitudes de consommation)
- Mise en réseau

Appui et suividu commercant

- Un futur commercant qui se sent épaulé
- Un retour consommateurs



Le réseau de partenaires

Pourquol avoir des partenaires ?

Des compétences

Un réseau

Des échanges

Valorisation d'une action commune

La qualité et I'implication des partenaires sont facteurs importants de réussite



L'approche partenaires

1) Sensibilisation a I'action
- Rencontrer de maniere individuelle les partenaires principaux

- Expliquer le COI’\CGDT gréce aux outils mis & diSpOSiﬂOﬂ (charte avec les partenaires, fiche explicative)
- Indiquer le rbéle du partenaire dans cette action

2) Réunion collective

- Explication du réfro planning
- Présentation des différents partenaires
- Présentation du local
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Ma Boutigue & I'Essai

LE RETROPLANNING

(1 J ADHESION A LA FEDERATION

Picugtion of kexture e puids de st vy

(2 J CIBLAGE DE LOCAUX ET ECHANGES AVEC LES PROPRIETAIRES

[t dow o den lscmss Ghuponbles
Fope de lo Mdiewting |fet arganintuios)
Proulecton do 2 o 2 locaux fovee Mok d o platuboren bititve, des chaires coondoies)

e EXPLICATION DU CONCEPT AUX PARTENAIRES (DF MANIERE INDIVIDUELLE)

([« J SELECTION DU LOCAL

REUNION AVEE LES PARTENAIRES

!_" ¢ o rmubre & b liraticn, pervast de rtecphaur o concapt @ £iubile un ritraglenshg sesd
--hlﬁ--hlﬁhm

L [ —— ) TR

(s¥iches, fipars. - ﬁp-)v—-,_ o b b presss pour e le proewies &
Toparatmn

Lo doft o 3 moks saemms gour crgeeer @ covid de adbectioe ut i legarten o 8 Nswan de cos J mots, sucans cend tature stviman
o v'ont présontite, oan ferams un potet s e sulty de fopération.

Lo réunsis fow aindtis pems par s bagicus g st s acters 4 (™ Fy et
e dus releis o Taction.

(s J COMITE DE SELECTION (AVEE LES PARTENAIRES)

Al da covttt, o oot surs sthectont h.—’mthm-;&m--&h*-
prity (bawires ot dhonmer por b phowiren Wisive) & Sadar o & de crintien wer b G5
adoristratfn L de rtelimer, sl wasi, des rovess ¢ setregements

Lot enndedety mn ryins pur roet Hre sccopupats peor we hevrs enertury fers coeegpt Satigee ) s

(s I OUVERTURE DE LA BOUTIOUE
t

@ CONFERENLE DE PRESSE D'DUVERTURE

1 ot trew imgorteet e e porteer de projet wit wivi mprts se betalieten or b plivioror e b comakeres
o Fesgmrs cnnptible_) e de venmewr d |n wabiite e Factivid ot e ches de pormuite o £arvet dh créitans & Fisnae da Fepdrutian
e Beatines § MEasal” Lo Fidbrution mmare de s citd un niol reseel do Lublene de bord & crtutonr.



Le réseau de partenaires

Les journalistes, des partenaires indispensables
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Une opération qui mobilise les médias !
7 N o Mademoiselle Claireouvre
Generent des candidatures

Renvoient une image positive

Développent I'esprit de

Ils parlent de Ma Boutique a I'Essai

m E B & e §F e

cohésion des acteurs associés




Le réseau de partenaires
Les journalistes, des partenaires indispensables

Pourquoi aiment ils I'opération ?

Un sujet qui change de
I’ordinaire

Une histoire de créateur

Une opération qui peut étre suivie
avec un impact mesurable




Le réseau de partenaires

Points de vigilance

Le porteur de projet ne doit pas avoir trop d'interlocuteurs

Bien appréhender le retour sur investissement attendu
Eviter la dépendance vis-a-vis d'un partenaire

Toujours avoir en téte que c'est une réussite collective

Réunion collective une fois le local validé et la charte
d’engagement du propriétaire signée



Le local



Le local
La situation geographique et I'état

Emplacement numeéro 1 ou 2

‘ Situé en cceur de ville : idéalement dans la rue principale

‘ Excellente visibilité pour attirer les candidats

De bonne taille et aux normes

‘ Surface de vente moyenne entre 30 et 60 m?

‘ Peu de travaux de rénovation

‘ Local accessible aux personnes a mobilité réduite

(se référer aux chambres consulaires pour diagnostic et service urbanisme pour dérogation)



Le local
Identification avec les partenaires

Réunion explicative avec les partenaires principaux

‘ Visite du centre-ville avec ces partenaires

‘ Identification de plusieurs locaux

Sélection de 2 a 3 locaux

‘ Approche propriétaires

‘ Sensibilisation des propriétaires a la démarche

Choix final

‘ Annonce lors de la réunion avec I’ensemble des partenaires




Presentation de 1’action
au proprietaire

Notre méthode

- Proposer & un nouveau commergant de tester son idée de commerce dans
votre local

- Communiquer autour de cette action pour pouvair disposer du maximum de
candidats

- Accompagner gratuitement les candidats et vérifier la rentabilité
gconomique

- Sélectionner un candidat de qualité

- Mabiliser un réseau de partenaires publics et privés autour de |'opération

- Trouver un nouvel occupant si le précédent arréte

Donner le coup de pouce nécessaire au bon démarrage d'un nouveau commerce !

Accorder une minoration minimum de 10% du loyer pendant la phase de test
Avair fait ou réaliser les travaux de mises aux normes

Signer un bail dérogatoire de b mois renouvelable, avant un bail 3/6/1
Autoriser gratuitement une vitrophanie sur le local pour I'appel & candidatures



Le proprietaire

Les arguments

Son local est a nouveau occupé
Il percevra de nouveau un loyer
Le nouvel occupant est accompagné et
suivi

Il participera a sa sélection parmi
plusieurs candidats

Réduction des risques d’'impayés grace au
bail dérogatoire

Une fois le test validé (6 mois renouvelable
une fois), signature d’un bail 3/6/9




Le local et le propriétaire

Points de vigilance

Vérifier que le loyer est au juste prix

Emplacement et montant des travaux du local
Contractualisation avec le propriétaire

signer la charte « propriétaires » des qu'un accord est frouveée

Qi fait les travaux et quand ¢

Prendre son temps dans le choix du local
cela facilitera le bon démarrage de I'opération

Impliquer le propriétaire dans le comité de sélection
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Le candidat



Le candidat
Comment le trouver ?

" coMmence

Un local ol tester son projet de magasin

C'est une premiére en France, assure Oise Est initiative. La Boutique a I'essai
veut faciliter l'installation de nouveaux commerces en centre-ville.

Vitrophanie

Et si cette boutique
était la votre ?

" e COMmergy ?
Q(Q\




Le candidat
Profil type

Un primo créateur
En reconversion professionnelle
Un projet déja bien pensé

Besoin d'étre rassuré



Trouver et selectionner les candidats

ACCUEIL TELEPHONIQUE

1 RENDEZ-VOUS

COMITE DE SELECTION




Le candidat
Points de vigilance

Attention a sa situation personnelle

Ne pas faire a sa place

Ne pas faire réver

Atftention a ce gu'il ne devienne pas trop assisté
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Trouver et selectionner les candidats

Comite de sélection

- composé des partenaires de 'opération (privés et publics)
- audition des différentes candidatures

- sélection d’un projet




Comité de sélection

Composition du comité

Membres indispensables :

- Technicien commerce/économie de la ville, de I'infercommunalité, de
I'agglomeération

- association de commercants

- Elu au commerce

- plateforme Initiative

- chambres consulaires

- banque, assurance et expert-comptable

Autres membres :
- Maire
- Propriétaire




Documents
pour le comité

K\ ]
e

Dossier de
candidature
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Planche tendance + plan



Juste apres le comité

Le compte a rebours commence pour le créateur !

Ouverture dans 30 jours



Accompagnement avant |'ouverture

Coaching renforcé et
partenaires en ordre de marche

Passage en Comité d’Agrément plateforme
Rendez-vous expert-comptable

Travaux accessibilité
Finalisation fournisseurs
Banque

Outils de communication
Signature du bail
Agencement magasin

Assurance
Immatriculation



Futur commercant sous pression qu'il faut orienter

La présence des partenaires le rassure



Engagements du porteur de projet

§

T

- échanger régulierement avec la Fédération

- envoyer chaque mois le tableau de bord du
suivi d’activité a la Fédération

Charte
d’engagement

- transmettre chaque mois au partenaire
local « référent » les éléments financiers

- Sengager sur un bail commercial (si essai
concluant)

La Fédération et les partenaires locaux de 'opération ne pourront étre tenus d’aucune
responsabilité vis-a-vis de tout engagement financier ou autre pris par le porteur de
projet et non respecté dans le cadre de la mise en ceuvre de I'opération Ma Boutique a
I’Essai ®. ¢



Le suivi de |'opération



Le réferent suivi financier

f"'
SMS chiffre Tableaux de bord
d’affaires mensuels

X 4

Analyse des stock
et des marges



Le référent suivi commune
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Echanges avec Retours clients Satisfaction du
autres commercants commercgant a I'essai



Q Suite de I'opération

- Le commercant a I'essai reste

II- Le commercant a I'essai arréte



Bareme des cotisations PACA

1¢r¢ année Années
suivantes

Métropole 20 000 € 10 000 €

Communauté d’agglomeration 8 000 € 4000 €
Communauté de communes 6 000 € 3 000 €

Commune 4 000 € 2 000 €




