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FREDERIC M

POUR TOUTES
LES ENVIES

=1 i réé début 1983 par Frédéric
Eeriras, cosmeligues, bliolls, el Serge Munaz, Frédécs M
Frédéric M met le luxe est né dars lo bassin mediter-

FANGRTT, dons wne ville qu destinalt

T 5 ; e daux: jaures gens, alors fges de
a la portée de tous avec des gammes | 2% el g

3 ; ; ; ! e | it tradiionnelle du led, Grasse, la
gui veulent mettre en avant qualité e e i
; =T 0= Halala ~F | deux frores-ont aingt résolu, apres
'e1t Eamctere Inrmant pluz d'un an d'études, de batir
ensemble ung socitlé “of 'on
fabrigue et contrdle 'intsgralite des
produils”, enance Serge Muna?,
PLG de Fradéric M. Ce dernier sa
chiarge sncore aujourd’ hul de ia
gestion commerciale, tandis gua
“man frére, qui & donng s0n nam & la
‘soCiate, s'occupe do marketing, de
rcréation et de représentation,
La fabriqua de parium woit donc la
joaur aves un-concapt clalr “L'dme
e Frédene M, cest Ta gqualite au
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1

P—Nnus étions frés povalsurs, A
{ Pépggies, i parfle g e vendadil
gue dans les boubgues de luse ef les
parfumerdas des grenden sumaces.
Au miliew, ¢ 'gtail e no man’s fand’,
Ieias aions T oy fuxe une prock it 2
2 portes oe tous™.

La vente directe s'eat imposée natu-
| relliement oo R amod de distri-
| bution & développer chez Frédéric

1 WL SNOLE 0nS LN eCarrEiEsan-
| o8 fotaie de iz plupert des autras
[ mavchde, proue Serge Munoy: Mo
| m'avons pas fat o'dude de manche:

RIRGE-210 |

Mais naus n'svions pas 'argent polr
frrverstie dans L0 Mmagesin ou peEyoer
des cammercisux”_ L'entreprise
corumence par commercialiser dos
parfums, puis décide une pramigrs
sorte compiementaire on 188485,
la maguillage, suivi fin 1985 des

L'ACCENT SUR

LA NOUVEAUTE

Les madélez de packaging de.la
socidtd sont déposés. Mais e bud-
gat le plus Important 2 aitue au
niveau bumain ; des chimistes, des
cosméticiens... toute la chaine de
crialion @l de production esl regre-
santés chez Frédéric M, une maniée
de garanby wn rendiielement cong-
tant des articles sur ce marché.
“Cesl irpdetant o avor des oro-
duits fowoirs 8 18 pove. I est clair
Gue ke andiler dalt se renociieer tris
rapidermeni. Las femmmes sont da
s an pivE BXgEantes, CoNmassent
da mieux an miewux fas produits, of
G vend da mains e molns a'aicles

E i
RS RHEs

qui ne sont pas adaplis & of gu'ales |

cifsient”,

Frédédric M weut afficmer sa cullurg
méditerrandsnne, avec san siogan
“la nature en flacon™ ef se5 lrois
appeaches © “nature et sain”, “natmrs
st bion=2tre” ol “naturs &1 luxeT,
Outre les pafums. le maguillags et
s cosmdhiques; 2 socidsd dévelop-
pa dae bijoux ainsi que des produits
amincEsans et des compléments
almentaires. Elle revandique sa mai
trime-totale des procults of leur qusi-
& comme valeur ajoutée face i lx
concurrence. *Nous sommes les
SO0 DTS - i rrneling - g res
produits de la rase naturslle de
Gramse, gue mows. cullivans nous-
mémes", appule Sarge Munoz.
Fridenc M se veul créalew de game-
mea cosmétigues biologigues et
poteuses d'un mpartant poucen-
tage de produits actifs, Ainsi, 59 fa

lall décnre 2 2ocidté en quelgues
mots, oo serait salon Serge Mussae,
“ia quaitihé madmum dens ke flacon”.

UN DEVELOPPEMENT
INTERNATIONAL

Limplantation de Fredenc M dépas-
s¢ linalement les frontléres de
Grasze et de la France métruaoita
e, LA socidélé est an bonne piace
dane les Dom-Tom et s'ast nedle-
renl développdés en Ezpagne sinsi
gu'en Allemagne, a laguelc o aalees
Etats sont rattachés, comme la
Républigue Tehigue, e Danemark
ou encore la Belgique. La sociéte
='gst galement inslaiée dans car-
tains pays de la GEl ({Communauts

[T R T o ]
= o [ - |
] — -

dez Etats indépendants) st =u
Moyen-Orient. Mais malgrs oe déve-
loppemant @ I'échells mondiale. las
produls confingent @ Ere fabrioués
en France. Ce choix tient au savoir-
faire et & [a quakité frencais, qui sont
de vertables valowrs ajoulées pous
I'image des sriicles. "Nos cancur-
renits, e Polpgng au en Higlomisse,
zant dez enseignas a4 connalation
fravicarsa”, confemes Senge Munoz

Mais cat important développament &
Métrnges murail-ll mis oe cité celu
da la France 7 Frédéric M <t cons-
clent de ce probléme et désie ren-
forcer ma postbon dams B melropole.
La patentiel de développament &
Metranger est congiderable, s
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A noter le chiffre un peu optimiste ,,,,
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.i:huﬂ'enux sites (heux de stockage)
- ma-sont ouverts gn 2006 et seat sant
| & venir cetta année. *Mais mehine en
vl e narch (RACAIE A'S pag de
| sans, Do serait nous couper o mofre
| sremier facteur de réussite - les
| ConSOMMatoLTs frarmgis, gl Sl s
l.;u.,ls avartiz du mande”. La’ sociétd
!mphﬂ s6 relancer en France meio-
solitaine & moyen tenme, cest-a-din
‘_l:_ﬁ:! i 2007 -chihut POE.

| UN PLAN
DE REMUNERATION
MULTI-NIVEAUX
| Loz clients siblés sont les mémes
‘guel oue =0t e paye et ses iches-
sas. Implantd on Bitlorusse depuis

bl En-rrm.:amm}

_‘faﬂ'.mmrunpwh:tqum France,

hes produits ont du sweccée, car s
font office “de valaur refuge. EI
I"tenirgne ne sert & mer 0ans oo pays,
dlautant mlus gue revendre nos
axpligue Sarpe Munaz,

L& client Frédénc M a e méme profi
que son dissributeur, car calui-ci “at-
tire des gens gui lui ressamblant”. Le
plus souvenl, clest en Sadple au unea
fernme établie, da 30 & 50 ans o qu
rechaerche dabord wn complémant
de revens - “C'est & co momeanl
qu'tn a le plus besain d'argant. s
peuvant 5 offrir ges prodeils u'it
naumskent pas 2tz ne les vendaien!
DES RUX-MeMeSs", avance Seme
Munoz, Enveffet, |es distributeurs,
des VDI acheteurs-revendeurs,
bénéficlent de 25 a 30 % de miduc-
fion sur Pachal dé leurs prodults.

'y & entre 3 000 et 4 000 vendoeurs
actils' en France métropolitaine. Le
réunion ndividuelle: est ky forme pri-
\-Héglée car elle parmet d'azsurar
pour la présentation des cosmeé-
tiques notamment, une démarche de
soin personnaligée pour i@ coneam-
mateur. Avec Un panier moyen de
00 5150 eurcs par client, les reve-
nuz du distributeur se rapartissent
enbre ses propres ventes et e résul-
tats das VDI quil & roontEs, Le pa
|:|¢ rémiLn&ration mulﬂ—nmmn fui
parn:mt ainsi de choisir son rythime:
;}_j&lr_a'.-all, e type o at:mrr!ié qu'il veut
privilagiar of les rovenus quis'y

associent. “Cest le plan le plus b
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B rerncnarlenr”, astune SBege Monoe,
Lorsgue le chiffre d'affaires et la
rambee e groupes crbis atlemnes)
un poids conségquent, |es gains du
wendeur devisnment s importants:
Calu-ci doit alors s'inscrirg au regis-
ftre o commenos et déviest Sdiste-
buteur privilegia” {CF).

FORMATION

ET COMMUMNICATION

Lo cBuillen of affaires cdu wendgur eb de
zon. groupe lui octroie des “points
VAT, dont k valeu e variable selon
un indice remis & jour chague annés,
Ces ponts vont céteminer la sl
cation et la mMmunéretion du distriba-
teur. Ainal, e demesr bendficie d'au
moms. 25 8 30 % de remise sur ses
achats, puis de paurcentages sur e
chiffre d’affaires mafisé par chague
rmemibre de 200 groupe. selon leur

gualilication. Enfin, des Laux sonl
égatemant atiribués en fonction des
leadess dle growpe quea e distribaleor
& formes.

e 5t de démarage du VI varie en
fonction de son choix de s'orienter
wers e s, les soing au Ry begied, ||
conlient Feonsemble des documents
{manuel du distributear, tarifs, guide
juricticuos. ) edeesilngs i ses dibuts

Hitens de praduits, en fosction de
585 sensibilités.

Cétd tarmation, les VI commencen
par suivee les conseils de faur
“parrain”, le distnbutewr gul les a
recrotés, Des réunions régionales
sont égalernent organisdes par les 0P
al le magzene F Actualitds ainsi
que [ site hrtermet reisient b=a infar-
resylaores. Sur. les réseaux ou bes pro

duitz. Pour lea leadars de groupe, des
verges dagrament sonl Orgnises
sur |a cite d'zur et 4 Gannes pouwr
deux sdminalres de Tommalion inbesi-
v, afin da dewvenir un véritabla pro-
feasionnel du marketing de réseau.
Enfin, des challanges sont proposas a
wous &t permettant e remportar ce
mombrewx woyages e@n fonction du
chiffre d” affgirss résfeé. W

de vendeur 4 domiciie =t des échan- |
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MARIE LYAUDET,

DISTRIBUTRICE PRIVILEGIEE,
VAUCLUSE {54)

“L'évertail dos produits permred
de toucher wn public fange™

ST dang R ovenle diveche deoos une guin-
zging d'anndes pour e SOCISE de cosmd-
ficgeaass - Fev duwais mare ol Systéme fracitionme
3 R RN des patrons et favais mpondy 8 LN anroecn
fious travallions aves Frooiee U depeis 2003, e mmon-compegnon. Ja
quil naus a plu, c'est e marketing de résesl, un systEme extreordinaing g
fs O o sand o Ddrealal oes prodinls nous 7 galamant ol car
! permat de toucher on public plus e, C'est. ume socidit exlraordinenng,
Jriss hurriaine, mdme s eile est trds grende. Ef an gagne pas mal 28 vie dens
e muth-nivesuy. Pour musst, ¥ faut de Menthoustasmme, ou couage ef & e
faut pas vl paur de s Tnvesthc Frécdas M nouws soponte besucoun ofoutils
da travail. bes-produits oot rercuvelts dans b ocousart oo Naoroa... Ui
cowiged il Bt | croine, me pas se deourager (lest un mdtier axtracrdingine.
mais i 7'y a pas gue des bons jours: I faod Sine Bumain of avair ke Sens o
ldcoute.” @

MARIE-CHRISTINE
LE MILLOUR,

DISTRIBUTHICE,

HAUTES PYREMNEES [E5)
“Rencontrer des persomnnes

ef oubiler les goucis du guotidhen™

Sran o] i el elirgcte sinle & L pedi-
12 ampance. J'8tals interessee par Ndde de fsire
queigus chose quoe j@ me oomnalizsas pad oy
fout, ot auss pour areoncie fes frs e oo, M
K secndtans & temps complet af fe fals cette achwte en pius. Saime ez
voyvages que I'on gergrie, mas au-cepand, ol e chaix O redahionmel,
cudfier s saucts du quoticien & on renconte des gens Fvec gul o peut par
for Em plus, on e peut pas Seposer des Bouy, o parthin, ol maguiiage,
SanS soigrer 58 pevsanne. U feut smver avec un mimimun de soim. G pous:
56 4 faire athentior & son e e suis beanenin deveinands dans les comités
d'entreprize ef tout ce gui est ponciuel. comma les masches oo Nodl,
e cqud Mg mative @ plus, olest e raltionnel svec fes cfents. quand les gens
eppaifent et disert ;| I AW que vous passies, e n'a plus de parfum’, o
MarE, ey dntrepwine, quand e COMMTESToN YouS & cinalsl powr una mouvels
expasition..” W
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Serge Munoz !
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“Metire
ies
moyens
au bhout
de son
envie”

Ouel est votre parcours 7

Jaiarnate: les dtudes 161 apris B
b, &t {'ai fait partie de |"équipa
do France e oychizng, Fréddeic M,
c'est s rapprochement de deux acti-
viles el el chisix personnes, Freddng
23t trég artiste - la photo, le Singma,
by crdsidon, 2 dlpasie i avendi) des
pmdui'ts da beaute lors d'un job
PR B e o Fricar citd, cleat le cdte
campétition, entreprise. commersial.
Sl wesnddi l8s mdmes produits pen-
dant gualgues mois, mas
m'efment pas de qualitg Alors, pous
moes sommes il | P’ ne les
leriGna-nous pas pous-meémes T
Clast la compitilion spartive qui
mous A préparés. Les choses sa 5ot
faies natumelemend, e e se st
partagés naturellement. C'est une
artroprise 100 % faiialel

{1}

Que pensez-vous de [a vente
directe aupourd hui 7

La vente directe edl ma& ssconde
peau, Frecdbic Moost d'aslleurs pre-
cufFeur T nogs n'avons pas By
bosom diappartenic d un epndicat,
tautes nos regles ataient en avance.
athigues of respeciuesis des distr-
outewrs; La FYD a effectud une
demande poditiquee’ pour assainir fe
marchs: Mais nows ' 2uons s ey
e changement A faire. ET zu-dedd
de Methique, ntus n'dvoes Rass ey
de conflit avec les distributeurs,
mialsin prochs. Je pense quk
les regles sont respectées par les
adhorenty de la VD, Cele-ci dewrait

avoir un rode plus incasl gnvers ey
enbfaprises gul sont en dehors. 0l
dovrait &tro obligatoire de monier
et blanche,

Comment voyez-vous la vente
directe evoluer 7

J'ad tendance & voir |4 vante direct |

ez s internsEionale. Eis esten
pieine expension dans le monde
e bigr. A6ty a3 [Es Bncans cetta
expansion formidable sur lo marchi
trancaia, car |l y 8 un probleme

struciurel o' erncadrement g Fasona- |
mig. L& pays est trop atatizeé pour |

laizser loe gotroprises Fexpamer e
lea chames qui noas tombant sur fa
tate y contribuent. L& Sysiems
francais. g'exarce au détriment de la
libertt o oatreprendre, de la créa-
tivitd et du savoir-faire. Mais j"ai trn

rﬂ::g';yrxl pasiit-sur & méter et sur |

I"mwenit. Ao niveau mterealanal, i y &
L BRrne potentiel,

Quelles sont vos perspactives
d'avenir pour Frédénc M7

Continuer le chemin st devenir I'un
e iU gros lEades du métier en
Europe. Noa atouls @ nous sommes
assed malures au nivesy produits et
SEVOIT-TAire pour avoe un géyeiopon-
et BlFopssn. Bt nows avons une
notorigte intarnationsle, Mous
devons Inwestic sur notre marcha
d'ofiging of rERsseeir nolne hisggrna-

mie ey Europe. Maig an plus, nous |

continoerons & nous dovelopper
dana des pays de la CEl {Com-

minaide des Elades inddpesoants,
ndir et du Moyen-Orisnt - les cour-
Bt dher crodssance Sool aftalantes.
Mous avons longtemaos étd leader
san e marchd francais. Sujourd hul
nous o2 e sommes phes, saulsi Pon
compte |ez Dom-Tom. Car pous
SOMTIEs numErs on la-bos, Mous
devons relancer wne dynamigue de
pamrrainages informaliondshs, Dird gue
noa formations, nothe axe de vents
el e dumnrabioes des wardelrs sur
I'Ewrope. Le marche suropaan g5t
gemandeir, mais || ést formaliste
sur Pancadrement. la stabilie. Les
autres marchés sont demandaurs
on termessde produils et 2largent
L'Europe 'est &n terimes de troigiéme
waie de bravad, de vaie davenin

Queels conseils pourrier-votks
donner aux distributeurs 7

Foncéz On ne crde pas une anire-
peisa sans &t ur peu inconscient
La réussite est toujours au boot,
it Taut mettre las modyens e boul
de san envie. Tout est foncticn du
narmbre @ et Grnsacrdeg  on
gagne e gu'on B depen3é an
bempes. IF wansf e swair un Siakul
avant d'avioir commsnce. On débuis
abare Factivite en fzisant des
hewres, |8 remunésation viant apres,
Iy & cles gens qul & mantrent tows
le= jours; gui gagnant dos revenues
regpectabies el enyies, et gul ne
la doivent gu'a leur envie d'antre-
prendre. @l

www.veniedirectomagazine.fr
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