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SILVER FASHION

Introduction

Fin avril 2010 : Afrodite Vakondiou, propriétaird directrice de Silver Fashion, prend son petit-
déjeuner avec son fils Angelos dans son apparted'&titenes. Bien qu'elle ait rarement l'occasion de
savourer un tel moment de détente avec son fildjsieussion porte sur l'orientation & donner a son
entreprise dans les mois a venir. Silver Fashiahaitique de prét-a-porter au détail, est pasaée p
plusieurs étapes au cours des dix derniéres anrgrentrant notamment de nombreux problémes
dans son expansion et sa croissance. Apres plasianees de hauts et de bas, Afrodite a enfinirguss
économiser une belle somme d'argent, qui pourvaittéellement servir a financer une augmentation
prometteuse du capital d'exploitation et assurértle développement de Silver Fashion.

Récemment, Angelos a rencontré un banquier lopabgos de I'obtention d'un prét bancaire en vue de
l'ouverture d'un nouveau magasin. Il a appris laisir que la banque était favorable a un telgiroj
étant donné la bonne santé financiere de I'ensepri

En effet, les conditions du prét proposé s'avet@d intéressantes. Angelos, qui souhaite voir la
société élargir sa clientele actuelle, trouve paligrement séduisante |'opportunité qu'une telle
expansion pourrait représenter dans un délai velagnt court pour la croissance potentielle de
I'entreprise. Cependant, Afrodite pense que lasdno économique de la Gréce n'offre pas la sé&curit
nécessaire pour se lancer dans une telle entrepreserumeurs circulent, selon lesquelles I'écoromi
nationale pourrait faire faillite, obligeant le gag revenir & son ancienne monnaie, la drachmes goi
quitter 'UEM. En outre, Afrodite devrait risqueom seulement la stabilité et la lente croissance du
magasin existant, grace auquel elle et sa famélieéficient d'une bonne qualité de vie, mais égatéme
les fonds qu'elle a trés difficilement économiskssaque I'entreprise se trouvait dans une sitnatio
délicate. Elle préférerait augmenter les vented'addgreprise en commercialisant des articles d'une
gamme légerement inférieure, ce qui lui permettt@tquérir des produits a moindre codt en Chine,
d'attirer davantage de clients sur un marché @rge| celui des femmes a revenus intermédiaires, et
ainsi d'augmenter sa rentabilité en améliorantestes tout en réduisant les colts. Cependant,
Silver Fashion est déja bien établie dans le segimaut de gamme du marché, et Afrodite craint de
perdre bon nombre des clients qu'elle a acquiartsae longues années de dur labeur. Afrodite doit
prendre sa décision rapidement. Elle dispose d& demaines pour donner sa réponse définitive au

business angel.
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L'histoire de Silver Fashion

Au début des années 1980, Afrodite et son mari g&edennent un restaurant de pizza de mai a
octobre. Au bout de trois ans dans ce secteucpitstatent qu'ils ne gagnent pas assez d'argent pou
couvrir leurs besoins, leur jeune famille leur ayam effet imposé de nouvelles responsabilitédesur
plan économique. Afrodite décide alors de cherchetravail auprés d'un ami, Michael, qui possede
deux boutiques de prét-a-porter a Athénes. Afraglitééresse a la mode, il s'agit donc pour ellea’
opportunité de s'établir dans ce secteur. En nbxeni986, elle commence a travailler pour
Silver Fashion. Peu aprés, Michael réalise qu'Afeogossede un talent particulier pour ce type de
travail. Elle excelle notamment dans la tenue dgasi : choisir les bons vétements a exposer @ans |
vitrine, disposer la marchandise dans la boutiquaberder les clients. Entrepreneure par nature,
Afrodite devient une collegue précieuse. Gracemtsavail, les ventes sont en hausse, et les lu@séfi
augmentent fortement. Michael propose alors a Atieo@ poste d'acheteuse (chargée de l'achat des
marchandises aupres des grossistes), ou elleréit@ d'un talent et d'un bon sens incroyablesn Af
d'éviter qu'Afrodite puisse devenir une concurredémgereuse a l'avenir (en ouvrant son propre
magasin), Michael lui propose de s'associer. PowerS-ashion, cela impliquerait initialement d'ouv

un nouveau magasin de détail, puis d'entrer pregr@sent dans le commerce de gros.

Peu apres, Michael et Afrodite ouvrent une nouvedetique et se lancent en méme temps dans le
commerce de gros. Ce développement et la natugeaxie de leur activité nécessitent I'embauche de
nouveaux employés. Mary (I'épouse de Michael),i@jne George et Angelos (respectivement le mari
et le fils d'Afrodite), commencent alors a travailau sein de Silver Fashion. Angelos et Mary sont
responsables des magasins de détail, George dmdsckt du commerce de gros (ainsi que de
I'acquisition de nouveaux clients au détail), Aftedles achats et Michael du personnel, de laagesti
et des finances. Leur principal défi est de trouemoyen de rendre leur activité de gros tres
compétitive tout en proposant des marchandisesudhbt@ a des prix raisonnables. Apres de longues
délibérations, Afrodite et Michael font une propmsi a leurs importateurs : ils achéeteraient désism
des marchandises en grandes quantités, sansrudiéisgedit et en payant comptant systématiquement.
En contrepartie, ils demandent une remise de 1bi%4osis les articles achetés. L'accord est conclu
avec bon nombre de leurs importateurs et l'augrtientde leur flux de trésorerie leur permet d'ouvri
un nouveau showroom, ou ils exposent la variétgrdduits la plus large et les prix les plus basmpar

leurs concurrents.
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A cette époque, les fabricants de vétements eneGsént chargés principalement de fabriquer des
articles pour les grandes marques. Cette actigitéres attractive, notamment en raison du faibli c

de la main-d'ceuvre. Il est alors d'usage de preduirsurplus de 10 % sur leur production totale. La
belle-sceur d'Afrodite posséde l'une des plus imraptes fabriques de prét-a-porter du pays.
Silver Fashion en profite pour entrer sur le marehéommence a acquérir les 10 % de surplus de ces
fournisseurs. En achetant ce surplus & moindre &oéh payant comptant, Silver Fashion peut ainsi
proposer des vétements de qualité a un prix baguicameéliore encore la position concurrentielle du
showroom. Le développement de l'entreprise (troégasins de détail) et le nouveau showroom
nécessitent davantage de personnel. La sociétausimb des vendeurs supplémentaires ainsi qu'un
chauffeur pour la distribution en gros aux clierit®ntreprise va tres bien : elle est rentableest |
ventes augmentent. Les concurrents du secteurirgpmst ne pouvant pas concurrencer les prix de
Silver Fashion, ils retardent leur distribution letrs livraisons afin de saboter la réputation de
I'entreprise. Silver Fashion réagit en poursuiMandéveloppement de ses importations. Ils éliminent
tous les intermédiaires et décident de réaliselsdeutes leurs importations. Cette mesure s'aaérer

tres rentable pour I'entreprise.

Des difficultés liées a la crise économique

Au début de I'année 1987, I'activité commerce ds/gnport approvisionne environ 400 boutiques. La
totalité des clients paye comptant, Silver Fashthspose alors d'une enveloppe financiére de
80 millions de drachmes (capital). Avec l'arrivée ld nouvelle saison (automne 1987), la sociéte
décide d'investir tout son capital dans de nouselheportations. Elle commande des marchandises
pour une valeur totale de 80 millions de drachniiéguivalent aujourd'hui de 240 000 €) aupres de
fabricants de vétements étrangers. Le soir du 26mbre 1987, alors que George et Afrodite dinent
devant la télévision, le programme est interromauym flash spécial : le ministre grec de I'Ecoremi
annonce une dévaluation de 15 % de la drachme, danare nationale. Au méme moment, le
gouvernement adopte une loi obligeant chaque sooigtortant des marchandises depuis I'étranger a
déposer, lors de leur dédouanement, 80 % de laivdies marchandises importées a la banque de
Gréce, sans intéréts pendant six mois. George reididé n'en croient pas leurs yeux. Michael les
appelle sur-le-champ : des vétements d'une vake80dnillions de drachmes viennent d'arriver au por
et doivent étre dédouanés le lendemain. Fous dahgle, Afrodite et George passent une nuit blanche
A 6h30 le lendemain, ils arrivent devant le burdas douanes du port du Pirée, ol patiente une foule

immense. Tout le monde essaye de comprendre kisituprésente et de savoir ce qui va se passer.
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George est convaincu que l'arrét de mort de SHashion est signé, car ils n'ont pas 64 millions de

drachmes a déposer a la banque de Grece afin deatést leur stock.

On peut décrire la situation de Silver Fashionadaaniéere suivante :

1. Au bureau des douanes d'Athénes, la société digmsearchandises d'une valeur de 80 millions
de drachmes payés au fournisseur ;

2. afin de dédouaner les marchandises importées,deltedéposer 64 millions de drachmes a la
banque de Grece sans intéréts pendant six moisforotdment aux nouvelles mesures
gouvernementales ;

3. étant donné les 15 % de dévaluation de la draclemsociété doit augmenter ses prix, ce qui
affaiblit la compétitivité de ses produits sur lanché. Cela souléve la possibilité que des produits
restent invendus et de voir une augmentation dtksto

4. pour obtenir les 64 millions de drachmes exigésl@diureau des douanes, il serait indispensable
de recourir a un prét et donc de payer des intéréts

La société se trouve confrontée a un dilemme : a@@ger ou non les marchandises.

Il est finalement décidé de prendre le risque, detracter le prét et d'assumer les conséquences
éventuelles de cette décision. Afin de minimisepdate engendrée par ce revers imprévu, Michael et
Afrodite doivent licencier certains employés, réduit ainsi leurs colts de main-d'ceuvre. Le chauffeu
est congedié et George le remplace. lls licenaientendeur par magasin, soit trois personnes au tot
Simultanément, ils recherchent de nouveaux cliafitsde vendre leur marchandise le plus rapidement
possible. En faisant du porte-a-porte dans chagjleeet commune a leur portée, ils parviennent a
vendre la totalité des marchandises importées amaqte jours. La société peut ainsi récupérer les
80 millions qu'elle a déboursés, plus 20 % suppigaies, ce qui suffit tout juste a couvrir la tiéa

des frais encourus.

Dans cette situation trés délicate, Afrodite et Miel réalisent a quel point il est dangereux de
consacrer l'intégralité de leur capital financiex amportations. Devant l'incertitude de I'économie
grecque et les nouvelles dévaluations de la dragjunent eu lieu en trois ans, ils décident de releo
nature de leurs activités. En conséquence, ilsseitileur activité de commerce de gros entre les
producteurs locaux et étrangers, réduisant aingségie lié aux transactions avec I'étranger esorai

des fluctuations des taux de change et des déi@migahonétaires. lls choisissent plutot d'identifies
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fabricants de prét-a-porter grecs qui seraient esune de leur fournir une grande partie de leurs
produits de qualité. Cette solution s'avere étmr lplanche de salut. Silver Fashion parvient a
surmonter la crise de marché qui s'ensuit et dessdr rapidement son activité. Cette embellie se
poursuit pendant six ans. L'activité gros est tdpt&t en bonne santé, tout comme les magasins de
détail. Avec le traité de Maastricht de 1993, lemivelles conditions rencontrées sur le marché
européen permettent la libre circulation des capitt des marchandises. Aucun obstacle ne se dresse
devant le commerce et les échanges de biens atesmntre les pays de I'Union européenne. Par
ailleurs, les taux de change entre toutes les égvle I'UE sont fixes, puisque I'objectif d'une maa
unique avait déja pris forme (avant la mise enelde la zone euro en 2000). Les Etats membres de
I'UE avaient déja basé leurs devises nationaled'sGtJ (la monnaie européenne de I'époque, qui
n'était cependant pas en circulation). Avec la &fiogtion des procédures bureaucratiques, les
importations provenant d'autres pays de I'UE negudsplus par les douanes et l'incertitude liée aux
taux de change n'est plus un probleme. Avec lilicton de la monnaie unique (I'euro), les

transactions internationales se simplifient enpaner Silver Fashion.

Le déclin de l'industrie du prét-a-porter grec

Aprés la signature du traité de Maastricht, un ebwensemble de lignes directrices sur les aides
gouvernementales se traduit par une réductionu®sestions accordées par le gouvernement grec aux
fabricants de prét-a-porter locaux. Résultat :détale la main-d'ceuvre dans la production nationale
fait baisser la compétitivité des fabricants grésss maisons de couture étrangeres commencent alors
a établir leurs usines dans la région des Balkeom®me en Bulgarie ou en Roumanie, ou les salaires
sont plus faibles. Avec la mort rapide de l'indiestiu prét-a-porter en Gréce, toutes les fourrsture
locales deviennent pratiquement introuvables pdueiSFashion. L'entreprise se met alors a chercher
de nouvelles usines de fabrication dans les Balkfinsde remplacer les usines grecques disparues.
Toutefois, les colts de transport des fourniturepr@venance des Balkans sont élevés. Par ailleurs,
ces pays ne font a I'époque pas partie de I'UE.tlagsactions ne sont donc pas simplifiées par la
monnaie unique et par la politique d'ouverture demtieres du marché commun de [I'Union
européenne. Cette situation incite la société anesr assez rapidement au marché du prét-a-porter

dans les Balkans.

La transformation des rapports de force économiquesvers le globe et la concentration d'une grand

partie de la fabrication mondiale de prét-a-poeteiChine, principalement en raison de la dispatgbil
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d'une vaste main-d'ceuvre trées bon marché, éléae@Ghine au rang de puissance dominante sur le
marché mondial de la fabrication de vétements.Al@sois deviennent rapidement les plus importants
grossistes en Europe. Avec la progression rapideetie domination chinoise, les opérations de vente
en gros de Silver Fashion ne sont plus capablesivdéiser La décision est prise d'arréter ces
opérations et de renoncer a ce marché. La so@étécentre alors uniquement sur la vente au détail.
Afrodite et Angelos rachétent la part de Michaepetirsuivent leur activité seuls, avec un unique
magasin de détail (les deux autres sont ferméspdhé est responsable des ventes, de I'orgamisatio
de la vitrine et de la décoration de la boutiquegélos est chargé de lI'approvisionnement, dessehat
des finances. En 2005, la concurrence sur le malelt&tail s'est intensifiée, notamment avec Véeri

sur le marché de grandes chaines multinationalestefois, la disponibilité du crédit auprés des
banques commerciales a permis le développemenetits ppagasins locaux, en concurrence sur les
prix comme sur la qualité. La croissance économequamont des Jeux olympiques d'Athenes de 2004
avait creé plus généralement un bon environnenwmognique et commercial. Cependant, elle avait
également fait naitre une fausse bulle, notammemntigeau du colt des marchandises, des loyers
(versés aux propriétaires des magasins), des tamtérdt élevés, etc. Presque tous les éléments
impliqués dans le commerce étaient considérablersgrévalués, avec des magasins situés dans

certains quartiers recherchés qui ont vu leur lolgerbler, voire tripler en quelques années seulemen

Mais la crise financiere internationale éclate 88&; son impact sur la Gréce est énorme. Les lesnqu
cessent tout d'abord d'accorder des crédits augpeaheurs, et il devient plus difficile d'étre ¢ad
temps par les clientd'économie commence bientdt a ralentir. Par ldesdes banques refusent
également d'accorder des crédits aux ménagesjremtaine baisse des emprunts et une hausse des
liquidités. La demande s'écroule, tout comme lasoonmation globale. Afrodite prend rapidement
conscience gue puisque les ventes sont en baisstante et que les clients recherchent des produits
meilleur marché, Silver Fashion doit faire évolsa politique d'achat et de prix. Les marges
bénéficiaires et les ventes baissent considéralplerbes élections Iégislatives d'octobre 2009 métte
en lumiére les problémes budgétaires considérahlrgquels le gouvernement grec est confronté. La
Gréce est au bord de la faillite. Les mesures tBatés qui en découlent ont un impact négatif ggr |
citoyens grecs. L'industrie du prét-a-porter estesgment touchée et plusieurs magasins de détail
mettent bientdt la clé sous la porte. Les bangeéngtout type de crédit et le chbmage exploss. Le

détaillants et les grossistes ne disposent pludiquédités pour honorer leurs obligations. Mais
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simultanément, les loyers des magasins connaigseraisse importante, I'argent liquide est trespr
et toutes les transactions en especes génereptafis considérables.

La baisse de la demande entraine une chute desh@ides grossistes.

La bulle commence finalement a dégonfler et leppétaires fonciers dont les magasins étaienésest
vides pendant une longue période continuent a dralssmontant des loyers. Le marché favorise la

création de nouvelles entreprises a moindre coQt.

Malheureusement, les perspectives de I'économigggeene sont pas bonnes. L'économie est entrée
dans une période de récession, et certains arakstmomiques estiment qu'il lui faudra plus de cin
ans pour se redress@’autres pensent que la situation se détériorarare davantage, car la Grece ne
pourra eviter la faillite et le retour a la drach(@ncienne devise grecque). L'environnementiest

tres fragile, avec un fort sentiment d'incertituta.concurrence dans le secteur de la vente ail déta
s'affaiblit, et de nombreuses entreprises fermemts| portes, tandis que d'autres peinent a survivre
Heureusement, les ventes de Silver Fashion restktivement stables et malgré la crise financikre,
société realise un bénéfice. Grace a un faible deihain-d'ceuvre, George étant le seul employé, et
grace a la stabilité de ses frais fixes, Silvehkas parvient a rester en bonne santé dans it
économique ambiante. Curieusement, la crise a rdgalecréé des opportunités d'expansion inédites :
les loyers des magasins ont baissé, tout commeltedes marchandises, et le gouvernement a adopté
de nouvelles lois visant a abaisser le salaire mim et & assouplir les conditions de travBir
conséquent, les entrepreneurs bénéficient de dcomslide marché plus favorables, leur permettant
d'investir a faible colt, bien que le risque élkgé@aux nouveaux investissements complique la mlese
décision. La concurrence s'est certes affaibligsres prix ont également baissé considérablement.
C'est pourquoi il est difficile pour un détailladtétre compétitif, & moins de pouvoir acheter des
produits bon marché. Cette instabilité financidréamnomique rend impossible toute orientatiorrelai

pour les entreprises.

Différentes alternatives pour la stratégie marketimy

Afrodite a toujours été convaincue que les prodoitgosés par Silver Fashion seraient généralement
décrits comme « de bonne qualité » tandis querigsspraient placés dans la catégorie « bon rapport
qualité-prix ». Mais devant les colts éleves irglpar I'achat de vétements de qualité au cours des
derniers mois, Afrodite et Angelos envisagent neiant de baisser la qualité de leurs produitsuce q

leur permettrait de baisser leurs prix et doncederéndre plus intéressants pour un plus grand reomb
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de consommateurs. lls ont déja testé cette méthgeoposant quelques articles de qualité infésieur
et ont observé des effets positifs sur le nombrelidats et le volume de ventes, ainsi que le betih
oreille engendré. Ce modeste succés souléve urggigue savoir si oui ou non ils doivent modifier
I'ensemble de leur politique d'achat et opter pdes marchandises moins colteuses et de qualité

moyenne.

Le marché du prét-a-porter féminin au détail a Ad®se divise en deux catégories principales : (1)
articles a bas prix, sans marque ; (2) marque iétatlarchandises plus cheres. Ces deux catégories
sont tres différentes : elles séduisent en effdérénts types de consommateurs, qui se distinguent
principalement par leur budget. La catégorie giéaifl'économe représente un marché avec deux types
de concurrents : les petites entreprises familiglessédant généralement une ou deux boutiquies, et
grandes chaines multinationales qui offrent deslyite standardisés et non différenciés, et sost tre
compétitives en termes de prix et de qualité. Baséquent, une personne qui implanterait un magasin
dans ce secteur se heurterait a une concurrencéngnerait principalement de (1) petites entreprise
situées dans le méme quartier, dont les habitantaik sont les seuls clients et (2) les grandsegnt
commerciaux situés dans la région et qui attirantug site de grande superficie des clients pravena
d'une vaste zone géographique. Ces centres conament généralement occupés par des magasins
appartenant a des chaines a plus grand volumd ptaposent des produits de la méme qualité et au
méme prix que les petites boutigues du quartiers leyers des boutigues dans ces centres
commerciaux sont bien plus élevés qu'a Athénes mémaes le passage devant le magasin est sans

commune mesure avec celui d'une rue d'un quaésatantiel.

Les vendeurs de vétements plus onéreux ciblenégle générale des consommateurs disposant d'un
budget plus élevé, des femmes qui recherchent additéplutdt que des bonnes affaires. Depuis le
début de la crise financiere, cette fraction duamhéra diminué et plusieurs commercants spécialisés
dans ce segment ont ajusté la qualité et les gribeurs produits afin de s'adapter au changemelat de
demande, le public placant la barre moins haut peardeux criteres. Certains d'entre eux sont passé
du haut de gamme a une qualité moyenne, tandiplgsiurs petites boutiques ont mis la clé sous la
porte au cours de I'année précédente. Les boutauemt survécu ont alors compris qu'elles devaien
identifier des marchés de gros moins onéreux, &aiksirs prix, améliorer leur compétitivité et

augmenter la qualité de leurs services afin deeresntables. Pendant ce temps, les chaines ont mis
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l'accent sur la réduction des colts de main-d'ceetvtentent de profiter de leur pouvoir d'achatrpou

vendre leur stock a des prix beaucoup plus bas, lagguels les petites boutiques ne peuvent resalis

Au vu du colt des marchandises, changer la quaddisdvétements d'une boutique n'est pas toujours
chose aisée. Les fabricants d'articles bon marehéoarent pas les rues et ils proposent souvent une
qualité tres médiocre pour un faible colt. En qutes fabricants ne sont pas faciles a trouvesolg
rarement implantés en Grece et les colts de trande® produits d'un pays a l'autre sont assezZglev
En changeant la qualité des marchandises de letdighe, Afrodite et Angelos risqueraient de perdre
une grande partie de leur clientéle, qui rechepahéculiérement des vétements de bonne qualité& Ce
pourrait entrainer une baisse dramatique de leardes, ce qui nuirait tres probablement a leur
réputation. Cependant, opter pour des marchandesgsialité moyenne attirerait un plus grand nombre
de clients potentiels qui ont les moyens d'achdér articles de qualité inférieure, alors qu'ils ne
pouvaient pas se permettre d'acheter chez Sihshidia par le passé. Par conséquent, la société
pourrait aborder le segment moyen du marché quifaitude la morosité économique actuelle,
représente aujourd’hui un nombre de clients begupbus important. De cette maniére, les codlts
d'exploitation de l'entreprise pourraient étre abérmblement réduits, les prix bas permettraient de
diminuer le niveau du stock, ce qui entraineraie lbaisse des prix et donc une augmentation du
volume de ventes. En parvenant a un pourcentaggrdéntation des ventes plus élevé que celui de la
baisse des prix, ils pourraient alors globalemegnznter leurs recettes totales. Ce résultat, qoérdbi

une réduction des codts, pourrait ameéliorer la eéénéficiaire de I'entreprise.

Que faire ?

Assis devant leur petit-déjeuner, Afrodite et Argetliscutent de l'orientation a donner a leur @étiv
Angelos propose d'ouvrir une nouvelle boutique ppriterait un nom de marque différent et ciblerait
un autre segment du marché. Elle permettrait d&xagune clientéle différenciée, ce qui assouplira
la gestion du stock. Celui-ci pourrait étre dépldeée boutique a I'autre selon les besoins, notmhm
en peériode de soldes. Pour Afrodite, ouvrir unevetia boutiqgue dans cet environnement économique
pourrait s'avérer tres risqué et mettre en daregegritabilité du magasin Silver Fashion existardisv
Angelos rétorque qu'ouvrir une boutique dans umang@ de prix moyens, avec des marchandises de
qualité moyenne, ne demanderait pas d'investistein@ortant. |l pense également pouvoir trouver
un local a faible loyer, les prix ayant baissé @bér®blement pendant la crise en raison de

I'effondrement de la demande. Il pourrait peindgrédbutique et installer tous les meubles et rayons
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nécessaires avec l'aide de son pére, et Afroditeragib s'occuper de la décoration. Ainsi, les colts
totaux nécessaires a l'ouverture du magasin setaancoup plus faibles que ceux gu'ils ont encuru
par le passé dans des cas similaires. Dans un me@mps, ils pourraient rapidement faire connaitoe le
nouvelle boutique en faisant de la promotion aupi&da clientéle existante de Silver Fashion. Mais
Afrodite n'est pas d'accord. Selon elle, créer nmévelle marque avec une nouvelle boutique est trop
risqué. Méme avec des colts d'installation faibddle, ne pense pas que leur activité ait besoin d'u
nouveau magasin. Elle craint que les clients d&aisla boutique la plus chére pour la secondg et

ce changement de comportement d'achat mette &ihstrion en danger. Elle se demande également si
cette nouvelle boutique ne devrait pas se situes tlan des centres commerciaux de la capitaléfplut

que dans une rue d'un quartier résidentiel, conenpedpose Angelos.

Angelos a d'autres idées en téte : le nouveau nmagasirrait proposer des ventes en ligne et sur
catalogue. Ces canaux leur permettraient de ciblemarché complétement différent (personnes plus
jeunes, personnes habituées a acheter en ligne,@&a impliquerait des colts de lancement, regis
colts d'exploitation globaux seraient bien plublés que ceux de leurs magasins de détail. Afrodite
n‘apprécie pas non plus cette idée ; elle soubaitesimplement consolider leur situation finaneier
pendant la crise économique et ne prendre aucguoeriavec leur argent. Angelos souligne son cété
conservateur ; pour lui, il y a des opportunitésassir si seulement elle acceptait de prendre geslq
risques. La discussion s'anime et George, s'étortharvacarme, entre dans la piece. Afrodite lui
explique qu'elle a déja pris assez de risques dansarriere et qu'elle ne souhaite pas en prendre
davantage, car elle espere pouvoir prendre sateetfans cing ans avec un compte en banque dans le
vert. Angelos a toujours pensé qu'il reprendraittfeprise familiale, mais il commence a se denrande
si sa mére n'envisage pas de la vendre. Georggeedsalétendre I'atmosphére en expliquant quil a e
une nouvelle idée pour l'entreprise : revenir an biux temps, lorsqu'il était simple marchand. I
envisage de placer un étal sur la place du marahéedtre-ville et vendre des vétements peu chers,
sans se soucier de marques, de promotions ou testlms autres pratiques commerciales modernes.
Simplement acheter des articles & un certain grilese revendre plus cher. Assis devant son petit-

déjeuner, chacun se plonge dans sa propre visiberdieeprise. Pour 'unité familiale, on repasdera
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