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La société Tribu Nature a vu le
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Tribu Nature :

La société Tribu Nature a vu le
jour en septembre 2009. Elle
propose toute une gamme de °
jeux et de jouets bio pour les
enfants de 0 a 6 ans.

Que ce soit pour prendre soin de
I'environnement ou de leur santé, les
Frangais sont de plus en plus adep-
tes du bio. S’il est aujourd’hui trés
facile de trouver de I'alimentation bio-
logique, cela I'est beaucoup moeins
en matiere de jouets. “Lorsque je
souhaitais faire un cadeau a I'une de
mes amies, jeune maman et sensi-
ble a ces questions, je ne trouvais
pas grand-chose en matiére de
jouets parfaitement sains”, raconte
Marie Lacoste, dirigeante de Tribu
Nature. Pour combler ce vide,
société voit le jour en septembre
2009. “J’ai commencé par vendre les
jouets sur le marché bio a cété de
chez moi, j'al pu voir que les gens
étaient trés en demande mais aussi
un peu perdus”. La vente directe
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Que ce soit pour prendre soin de
Terwisonnement ou de leur santé, les
Frangais 500t de plus en plus adep-
tes du bio, S'll est avjourdhui trés
facie de trouver de Falimentation bio-
logique, cela I'est beaucoup moins
en matiére de jovets. “Lorsque e
Souhaitais faire un cadeau 4 [une de
mes amies, joune maman et sens-

bie & ces questions, fe e trouvais

Ppas grand-choss en matidre de
jousts parfaitament sains", raconta
Marie Lacoste, dirigeante de Tribu
Nature. Pour combler ce vide, |a
S0CIét8 voit le jour en septembre
2009, “J'al commencé par vencre fos
Jouets sur le marché bio & coté de
chez moi, j'al pu vair que les gens
digient trés en demande mais aussi
un peu perdus”. La vente directe

apparait denc comme la solution
idéale : “Cela permet de prondre Io
temps. Il ne suffit pas de dire que
st bio, il faut expliquer pourquoi
ceux que I'on trouve ne sont pas
sains malré fa gistation.”

| cinquantaine de produits destinés
| aux enfants de 0 & 6 ans, mais elle
| sétofte prog

s @32 %. Le réseau comptait

4 prendre le temps de les former véri-

ressivement
Lentraprise propose un contrat
d'acheteur-revendeur, avec des
masges sur le prix de vente de 1B

} 5 distributeurs en mars dernier

1 ot esparait atteindre Ia tren-
taine d'ici fin 2010. “Je sounaite | —
recruter fes bonnes personnes et

tablement, sinon cela n'a pas -
térét pour ie client. il n'y a pas de | rr
profil type de la distributrice, si ce
est des gens qui aiment ies jousts
ot les enfants. J'aimorais ciblor

davantage vers la Bretagne et le
Grand Ouest, car l4-bas, Il y @ un
rée intérét pour tout ce qui est bio
et dthique.” L]

MANDATAIRE OU
ACHETEUR-REVENDEUR :
QUELLE DIFFERENCE ?

. apparait donc comme la solution

idéale : “Cela permet de prendre le
temps. Il ne suffit pas de dire que
c’est bio, il faut expliquer pourquoi

' ceux que l'on trouve ne sont pas
. sains malgré la Iégislation.”

Holi Way : sur la route des Indes

Capter Ia sensibilté ot Ia beauté do
Pinde tout on collant aux tendances
«de la mode a Paris, mais aussi pro-
poser des bijoux et des accessoi-
re3 originaux, exolusifs ot 6ono-
miques : tels sont les fers de lance
de la société Holl Way, née en 2007.

Holl Way est avant tout une histoire
de Copains. En 2007, Patrick Hou-
bron et Loic Bygodt, constatant la
taiblesse de I'offre francaise en
matibre de bijoux fantaisio Made In
India, décident de s'assacier pour
en importer et en commercialiser en
tant que grossistes. Les deux hom-
mes sont complémentaires - e pro-
mier posséde une forte expérience
de Ia vent, le second de I'achat
Loic Bygadt est d'ailleurs part vivre
en Inde en 2008, au plus prés des
fabricants.

“Au départ, ['sllais taper sux porfes
des enseignes de prét-a-porter mais

jo ne ma réalisais pas compléte-
ment, raconto Patrick Houbron.
‘Régulidrement, les amies de mon
épouse demandaient & voir les
Dijoux et souhaitaient en acheter. Je
suis vandeur, je n'aime pas dire
‘non.” Pendant un mois, Patrick Hou-
bron tests iul-méme la vente directs
en se rendant chez les particuliers.
“"Lorsque j'al vu qu'en un mois, je
faisals la moitié du chiffre o'affaites
annuei d'Agnés B. qui étalt notre
meilieur client, sur un prix moyen
intérieur @ 20 euras, ['al eté
convaincu.”

La société commercialise donc
‘désormais en vente directe ses
bijoux et accessolres d'inspiration
indienne ot francaise. Elle comptait,
début mars, une trentaine de VDI
mandataires, qui touchent une com-
mission de 25 % sur le CATTC. Son

objecti est d'atteindrs Ia cantaine

fin 2010 &t 150 dici 3 ans. “S'ai un

recrutemant plutdt sdiectif car
aujourdhui, ja mante ma base. Jo
veux des pionniers, pas des merce- | Ceu
naires de la vente irecte, D'aileurs,
toutes fes conseilléres participent
au choix des collections.” Patrick
Houbron souhaite également toutes
las rancontrer. Paur cela, il silons les
routes de France : “Nous faisons un
meétier de conviviailé, on ne peut pas
e pas sé appiiquer en inteme.” W
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LES JOUETS

TriBu NATURE
SONT A LA FOIS BIO,
ECOLOGIQUES,
ETHIQUES.

Peluches, doudous, hochets, por-
tiques, pate a modeler, craies de
coloriage, jeux en bois, la créatrice
opére une sélection rigoureuse. Pour
le moment, la gamme compte une
cinquantaine de produits destinés
aux enfants de 0 a 6 ans, mais elle
s’étoffe progressivement.

L'entreprise propose un contrat
d’acheteur-revendeur, avec des
marges sur le prix de vente de 18
\ 4 32 %. Le réseau comptait
; 5 distributeurs en mars dernier
' et espérait atteindre la tren-
[ tame d’ici fin 2010. “Je souhaite
recruter les bonnes personnes et
prendre le temps de les former véri-
tablement, sinon cela n’a pas d'in-
térét pour le client. Il n'y a pas de
profil type de la distributrice, si ce
n’est des gens qui aiment les jouets
et les enfants. J'aimerais cibler
davantage vers la Bretagne et le
Grand Quest, car la-bas, il y a un
réel intérét pour tout ce qui est bio
et éthique.” |
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