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Après le lancement des mesures v isant à st imuler la créat ion de nouvel les act iv i tés commerc ia les de qual i té à t ravers le d ispos i t i f 

CREaSHOP et la p lateforme de magasins éphémères URBAN RETAIL , vo ic i le démarrage d ’opérat ions novatr ices dans le paysage 

wal lon . Pas moins de t ro is nouveaux out i ls opérat ionnels inéd i ts en Wal lon ie seront act i fs dès le début 2018 . Leurs object i fs sont la 

profess ionnal isat ion des associat ions de commerçants , la valor isat ion des espaces publ ics par des techn iques de Place Mak ing 

et le développement de quar t iers créat i fs déd iés au commerce. 

Les premiers résu l ta ts concrets de la p lateforme U RBAN RE TAI l  sont déjà obser vab les dans nos cent res-v i l les avec l ’appar i t ion 

de nombreux magas ins éph émères . La qual i té de ces po in ts de vente consacrés au v in tage , ar t- déco, a l imentat ion . . .   j usqu ’aux 

p ianos à Gembloux ont ba layé la cra in te souvent émise de vo i r débarquer en masse des solder ies bas de ga mme da ns nos 

a r tè res u r ba i nes .  Le magas i n é p h émè re n ’est  pas synonyme de ma uva i se q ua l i té .  B i en a u cont ra i re .

Nous connaiss ions déjà les beaux résultats du d ispos i t i f  CREaSHOP lancé au t i t re de projet p i lote à L iège. Cet te ef f icaci té se 

conf i rme dans les autres v i l les concernées après les premiers appels à projet et l ’organ isat ion des premiers jurys d ’at t r ibut ion . 

Voi là donc des out i ls b ien lancés qu i ne demandent qu ’à grand i r. I l  faudra ve i l ler à b ien les ut i l iser af in de renforcer le t issu 

commerc ia l existant. Ar lon , Char lero i ,  Huy, L iège, Marche-en-Famenne, Mouscron , Namur, Ph i l ippevi l le… Wal lon ie Commerce est 

en marche !   
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L’OEIL DE L’EXPERT
JEAN-LUC CALONGER

D ès 1997, la Région wal-

lonne a soutenu la mise 

en place de structures 

professionnel les de ges-

t ion de centre-vi l le al l iant les d i f férents 

acteurs tant pr ivés que publ ics pour 

garant i r une bonne gouvernance 

urba ine de l ’espace centra l des 

v i l les . Le d isposi t i f s ’est développé 

sur l ’ensemble du terr i to i re mais pas 

dans n ’ impor te quel les vi l les . Les plus 

grandes, bénéf ic iant d ’un rayonnement 

urbain impor tant, ont été cla i rement 

pr iv i lég iées. Ce choix stratégique se 

just i f ia i t p le inement dans le contexte 

de l ’époque. En ef fet , la pression , repré-

sentée par la délocal isat ion résiden-

t iel le d ’un grand nombre d ’act iv i tés 

économiques et de services publ ics à 

l ’extér ieur des centres-vi l les a insi que 

la concurrence soutenue des grands 

ensembles commerciaux développés 

de façon intense en pér iphér ie concer-

naient essent iel lement les grandes 

structures urbaines. Les vi l les plus 

pet i tes , s i el les n ’y échappaient pas 

totalement, semblaient moins touchées 

par le phénomène. 

Pour se concent rer spéc i f i quement sur 

l ’a t t ract iv i té commerc ia le ,  le gâteau 

que représenta i t  le cent re-v i l le des p lus 

grosses st ructures urba ines susc i ta i t 

b ien davantage l ’appét i t  de la p romo-

t ion immob i l iè re commerc ia le que les 

pet i ts noyaux à la zone de cha land ise 

ét r i quée. Bref ,  i l  é ta i t  p lus in téressant de 

consacrer de l ’énerg ie à développer 

un hypermarch é avec ga ler ie ou un 

shopp ing center à L iège ou Char lero i 

qu ’un pet i t  parc commerc ia l à C iney ou 

Beaura ing . 

La vér i té d ’h ier n ’est pas cel le 

d ’aujourd ’h u i .  V ingt ans p lus tard ,  la 

quas i - tota l i té des t issus de pér iph ér ie 

des p lus grandes ent i tés u rba ines 

sont saturés . I l  reste peu ou pas de 

d ispon ib i l i tés fonc iè res pour réa l iser 

des développements de pôles com-

merc iaux . Les réa l isat ions les p lus 

récentes sont généralement s i tuées sur 

des local isat ions de deux ième, vo i re 

de t ro is ième zone. L’é poq ue d u «  b u i ld 

i t  a n d t h ey wi l l  come »  semb le b i en 

révolue . Chaque nouvel le ouver tu re 

occas ionne un t ransfer t de c l ientè le 

entre grands pôles pér iphér iques. Les 

bai l leurs débauchent les enseignes 

d ’un ancien schéma leader proche 

géograph iquement pour les fa i re 

entrer dans le nouveau schéma « tout 

« Le choix de se rendre dans un centre-ville plutôt qu’ailleurs est une équation simple entre
 l’attractivité du lieu, la contrainte pour y accéder et l’alternative disponible »

« La vision des centres-villes et centres-bourgs doit aller de pair avec une approche globale économique et 
sociale. Elle ne doit pas uniquement refléter les questions commerciales mais également des thèmes tels que 

la culture, l’habitat, les espaces publics, les aspects sociaux, l’environnement, l’accessibilité… 
Il s’agit d’une transposition dans le futur de l’identité du territoire perçue aujourd’hui. » 

neuf » qu ’ i ls ne parviennent pas à 

commercial iser à 100 %. C’est un jeu de 

vases communicants déjà b ien observé 

sur le marché. Cet te augmentat ion de 

l ’of fre commerciale a généré sur les 

hu i t dern ières années une chute de 

fréquentat ion moyenne de l ’ordre de 16% 

tant dans le commerce pér iphér ique que 

dans les centres-vi l les . La cl ientèle se 

d i lue sur l ’ensemble des pôles entraînant 

une d iminut ion de la rentabi l i té des 

mètres carrés commerciaux existants . 

Quelles solutions pour les promoteurs 
en immobilier commercial en 
Wallonie ? Quelle stratégie pour les 
pouvoirs publics ?

Un promoteur doi t fa i re de la promot ion 

et  d u d éve lop pement .  C ’est  son mét i e r. 

E n Wa l lon i e ,  deux s t ra tég i es se sont 

d égag ées . 

La p rem i è re cons i s te à d éve lop per 

u ne nouve l le o f f re commerc i a le 

da ns les cent res-v i l les en per te de 

v i tesse (Ch a r le ro i ,  La Louv i è re ,  N a mu r, 

Ver v i e rs , …) .  Les cont ra i n tes en zones 

u r ba i nes sont é nor mes ma i s a p r i o r i , 

les pouvo i rs p u b l i cs sou t i en nent la 

d éma rch e .  Cet te s t ra tég i e i mp l i q ue de 

changer fondamentalement l ’approche 

de la concept i on d u cent re commerc i a l . 

Les a rch i tectes devra i en t  a dopter u ne 

vé r i ta b le d éma rch e u r ba n i s t i q ue en 

i n tég ra nt le sh op p i ng center da ns le 

t i ssu u r ba i n .  L’env i ron nement u r ba i n 

do i t  deven i r  u n é lément d ’a t t ract iv i té 

comp lémenta i re a u cent re commerc i a l 

en deven i r  e t  non pas u n espace dont 

i l  fa u t  a bso lu ment s ’ i so le r.  Force est 

de recon naî t re q u ’ i l  semb le ê t re t rès 

d i f f i c i le de mod i f i e r  les h a b i t u des 

de t ren te a ns de d éve lop pement de 

p ô les commerc i a ux en p é r i p h é r i e des 

v i l les .  Les v i eux ré f lexes sont touj ou rs 

b i en là :  le sens des esca la tors ,  la 

poros i té d u cent re ,  l ’access i b i l i té a ux 

pa r k i ngs ,  la v i s i b i l i té dep u i s le ma l l ,   le 

d i mens i on nement et  le pos i t i on nement 

de l ’o f f re… Au n ivea u des pouvo i rs

 

p u b l i cs ,  le ch o ix de rep lacer le 

cent re -v i l le comme acteu r maj eu r 

d u commerce da ns u n bass i n u r ba i n 

en a ug menta nt sa masse c r i t i q ue 

commerc i a le peu t ra i son na b lement 

ê t re env i sag ée lo rsq ue le fonc i e r est 

d i spon i b le sa ns d éf i g u rer le pa t r i mo i ne 

u r ba i n .  Ce ch o ix i mp l i q ue u n cont rô le 

t rès s t r i c t  de l ’ i n tég ra t i on de cet te of f re 

da ns u n sch éma u r ba n i s t i q ue .  I l  ne fa u t 

pas c réer u n cent re commerc i a l  en 

cent re -v i l le ma i s u n cent re commerc i a l 

de cent re -v i l le .  Cet te fa çon de 

t rava i l le r  do i t  per met t re de d éve lop per 

da ns les zones p é r i cent ra les u ne of f re 

commerc i a le sp éc i f i q ue const i t u ée 

d ’ i n d é pen da nts sp éc i a l i sés . 

Cet te d éma rch e semb le vou ée à 

l ’éch ec lo rsq ue l ’o f f re de p é r i p h é r i e est 

d éj à su rd i mens i on n ée pa r ra p por t  a u 

bass i n de consommat i on .  

U ne deux i è me st ra tég i e cons i s te à 

c i b le r  les cent res-v i l les des pet i tes 

v i l les et  des v i l les moyen nes .  I l  n ’es t 

év i demment p lus q uest i on i c i  de 

d éve lop per des cent res commerc i a ux 

de 50.000 m² su rd i mens i on n és da ns 

ce t ype de s t r uct u res u r ba i nes ma i s 

de mu l t i p l i e r  les pa rcs commerc i a ux 

( re ta i l  pa r ks)  de p lus pet i te ta i l le à la 

p é r i p h é r i e i mmé d i a te de ces pet i ts 

noya ux u r ba i ns .  Tou te pet i te v i l le 

a ou va avo i r  son reta i l  pa r k avec 

pou r coro la i re l ’a f fa i b l i ssement et 

la pa u p é r i sa t i on p rog ra mmée de 

son cent re -v i l le .  O n ret rouve donc 

à l ’éch e l le des pet i tes v i l les et  de 

cer ta i nes v i l les moyen nes ,  u ne 

a da pta t i on à leu r éch e l le de la 

s t ra tég i e ,  t rès e f f i cace ,  u t i l i sée j a d i s 

da ns les g ra n ds bass i ns u r ba i ns :  le 

t ra nsfe r t  de l ’act i v i té commerc i a le 

vers la p é r i p h é r i e .  I l  es t  d i f f i c i le pou r 

l ’ i ns ta n t  de mesu rer l ’ i mpact de la 

rég i ona l i sa t i on de la mat i è re re la t i ve 

a ux i mp la nta t i ons commerc i a les su r 

ce t ype de d éve lop pement . 

L’exp é r i ence de ces der n i è res a n n ées 

nous a mont ré q ue les v i l les moyen nes 

et  les pet i tes v i l les é ta i en t  bea ucou p 

p lus f rag i les et  exposées q ue les 

g ra n des en t i tés u r ba i nes face à ce 

t ype de s i t ua t i on .  Les ré ponses à 

y a p por te r d i f fè ren t  éga lement .  N e 

d i sposa nt pas d ’u ne masse c r i t i q ue 

ca pa b le de ma i n ten i r  de l ’act i v i té face 

u n d éve lop pement p é r i p h é r i q ue ,  les 

DES OUTILS EFFICACES ADAPTÉS AUX 
PETITES VILLES ET AUX VILLES MOYENNES

Jean-luc Calonger, 
Président de l’Association du 
Management de Centre-Ville - AMCV

pet i tes v i l les do ivent réag i r  v i te et  de 

fa çon c i b lée .  Pou r ce fa i re ,  e l les on t 

beso i n d ’ê t re sou ten ues . 

C e so u t i e n a u x p et i te s v i l le s e t 

a u x v i l le s moye n n e s e s t  d ’a u ta n t 

p l u s i m p o r ta n t  à a s s u re r  q u e le s 

c o m p é te n c e s loc a le s e n ma t i è re 

d e d y n a m i sa t i o n c o m m e rc i a le e t  d e 

g e s t i o n u r b a i n e so n t  g é n é ra le m e n t 

fa i b le s vo i re  i n ex i s ta n te s .  N o u s 

a s s i s to n s d a n s u n c l i ma t  «  d ’ u rg e n c e » 

a u b e so i n  p o l i t i q u e d e fa i re  «  q u e l q u e 

c h os e »  p o u r  le  c o m m e rc e d e c e n t re -

v i l le .  D a n s c e c l i ma t ,  i l  e s t  e s s e n t i e l  d e 

le u r  d o n n e r  le s moye n s d e ré p o n d re 

d e fa ç o n p ra g ma t i q u e e t  j u d i c i e u s e 

à u n e s i t u a t i o n d o n n é e a f i n  d ’év i te r 

d e vo i r  s e d éve lo p p e r  d e s m e s u re s 

p e u a d a p té e s à la  ré a l i té  d e te r ra i n  e t 

vo u é e s à l ’é c h e c .    

La p lus g ra n de d i f f i cu l té rencont rée 

pa r les v i l les concer n ées est  q u ’ i l 

n ’ex iste pas de recet te un iversel le pour 

augmenter l ’at t ract iv i té et redynamiser 

le commerce. El les agissent donc au 

coup par coup, adopte la méthode 

essa i -erreur, sans nécessairement avoir 

de stratégie globale. Or, chaque act ion 

ident i f iée comme ef f icace en un l ieu 

donné se doi t d ’être ajustée au contexte 

local pour y opt imiser les chances de 

réussi te. 

Les out i ls spéci f iques adaptés aux 

pet i tes vi l les et aux vi l les moyennes 

existent. I ls s’appellent Place Making, 

Place Management, quart iers créa-

t i fs commerce, zones franches com-

merciales… I l reste à les déployer et les 

ut i l iser avec eff icacité sur le terrain. 

Le Min ist re wal lon de l ’économie , 

Monsieur Jeholet, a chargé l’Association 

du Management de Cent re-V i l le 

(AMCV) de développer ces out i ls sur 

le terr i to i re wal lon . S ’appuyant sur les 

retours d ’expér iences et des bonnes 

prat iques ident i f iées dans le cadre 

du réseau TOCEMA Worldwide, ces 

out i ls devra ient êt re lancés au début de 

l ’année 2018 .  
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Cet te ent repr ise fami l ia le fa i t  v ivre et rev ivre des p ianos de père en 

f i ls .  Ces inst ruments-meub les ,  de 250 à 300kg et dont la durée de 

v ie avo is ine les cent ans ,  restent rarement la p ropr iété d ’une seu le 

personne. C ’est ic i  que nos ar t isans commerçants in ter v iennent :  ent re 

leurs ma ins ,  les p ianos sont chouchoutés ,  réaccordés quand cela est 

nécessa i re même s i beaucoup d ’ent re eux , nés dans les années 80, sont 

aujourd ’h u i  comme neufs ,  et remis sur le march é pour renaî t re sous les 

ma ins af fû tées de nouveaux p ian istes . Les p ianos de ce pop -up store 

sont donc d ’occas ion on l ’aura compr is ,  ma is chacune des 88 notes 

qu i le composent est étud iée avec so in par ces per fecteurs de son , 

ana lysées v ia qu inze opérat ions tech n i ques , a f in d ’émet t re la mus i que 

la p lus proch e de la per fect ion qu i so i t . 

L’heure est aux premières ouvertures pour les pop-up stores Urbanretail.be…
Des profils aussi divers qu’originaux ont frappé à la porte de la plateforme wallonne des magasins éphémères. 
Zoom sur deux commerçants radicalement différents qui adhèrent tous deux à 100% au concept « éphémère » !

PREMIERS PAS 
EN CENTRE-VILLE 

POUR URBANRETAIL.BE

C r é a t r i c e  m u l t i fa c e t te  e t  e n fa n t  d e s  a n n é e s 8 0 ,  S a n d ra  vo u l a i t 

p a s s e r  d e  l a  to i l e  a u  r é e l  e t  fa i re  v i v re  s o n  u n i ve r s  n é o - p u n k-

k i t s h  d a n s  u n  e s p a c e b i e n  à  e l l e .  A p r è s  a vo i r  f l a s h é  s u r  l a 

b o u t i q u e  q u ’e l l e  o c c u p e a u j o u r d ’ h u i  e t  a u  m o i n s  j u s q u e j a nv i e r 

2 0 1 8  r u e  d e  M o n t i g ny  à  C h a r l e ro i ,  e l l e  e n t re  e n  c o n ta c t  a ve c l a 

p ro p r i é ta i re  g râ c e à  l a  p l a te fo r m e .  «  C ’e s t  s o u ve n t  l e  p a rc o u r s  d u 

c o m b a t ta n t  p o u r  u n  j e u n e e n t re p re n e u r,  l e s  p ro p r i é ta i re s  s o n t  t r è s 

f r i l e u x  e t  p e u  e n c l i n s  à  s e  l a n c e r  d a n s  u n e a ve n t u re  te m p o ra i re . 

C o n t ra i re m e n t  a u x i n te r m é d i a i re s  h a b i t u e l s ,  U r b a n re ta i l . b e  e s t 

e n t h o u s i a s te ,  h y p e r  r é a c t i f  e t  e f f i c a c e ,  o n  s e  s e n t  v ra i m e n t  é p a u l é 

p a r  l a  p l a te fo r m e .  G râ c e a u  s u i v i  d e s  ex p e r t s  n o ta m m e n t ,  q u i 

a p p o r te n t  u n e  r é p o n s e d i re c te  e t  p ra g m a t i q u e ,  j e  s u i s  e n t r é e  t r è s 

fa c i l e m e n t  e n  c o n ta c t  a ve c l a  p ro p r i é ta i re ,  n o u s  n o u s  s o m m e s 

a c c o r d é e s s u r  l e  l oye r  e t  j ’a i  p u  o u v r i r  q u a s i m e n t  i m m é d i a te m e n t 

m a b o u t i q u e .  C e r ô l e  d e  fa c i l i ta te u r  m ’a  e n c o u ra g é e t  m ’a  p o u s s é 

à  s a u te r  l e  p a s  p o u r  o u v r i r  m o n p o i n t  d e  ve n te .  S e u l e  j e  n e  l ’a u ra i s 

s a n s  d o u te  p a s  fa i t  a u s s i  v i te  !  » . 

S i  l ’ i d é e  e s t  d ’ y  a l l e r  d o u c e m e n t  s a n s  p re n d re  t ro p  d e  r i s q u e s , 

S a n d ra  r êve d e  p o u vo i r  re s te r  d a n s  s o n  l o c a l  a c t u e l  e t  d e 

t ra n s fo r m e r  l ’é p h é m è re  e n  r é a l i t é  d u ra b l e .  E l l e  e  a  d é j à  to u c h é 

u n  m o t  à  s a  p ro p r i é ta i re  q u i  s e m b l e  d ’a c c o r d  p o u r  c o n t i n u e r 

l ’a ve n t u re .  Au j o u r d ’ h u i  e t  p e n d a n t  t ro i s  m o i s  n o t re  a r t i s te -

d e s i g n e r  p ro p o s e à  u n e c l i e n t è l e  t r è s  h é t é ro c l i te  a u s s i  b i e n  d e s 

o b j e t s ,  c o l l a g e s ,  p a tc h e s ,  d e  l a  d é c o ra t i o n  q u e d e s  vê te m e n t s 

u n i q u e s ,  q u ’ i l  s ’a g i s s e  d e  s e s  p ro p re s  c r é a t i o n s  o u  d e s  t r é s o r s 

v i n ta g e d é g o t t é s  a u x q u a t re  c o i n s  d e  l a  p l a n è te ,  l e  to u t  d a n s  u n e 

a m b i a n c e b i e n  à  e l l e  q u ’e l l e  va  a l i m e n te r  d e  c o n c e r t s ,  a p é ro s -

s u r p r i s e ,  ex p o s i t i o n s . . .  S a n s  A l l u re  n e  va  p a s  s e u l e m e n t  vo u s 

o u v r i r  l a  p o r te  d e  s o n  m a g a s i n ,  m a i s  va  vo u s  fa i re  d é c o u v r i r  u n e 

n o u ve l l e  p l a n è te  m ê l a n t  a r t ,  c u l t u re ,  re to u r  d a n s  l e s  a n n é e s 8 0 

re m i s  a u  g o û t  d u  j o u r ,  m o d e a l te r n a t i ve ,  m u s i q u e u n d e r g ro u n d , 

d é c o i n te ra c t i ve . . .  À  l a  re c h e rc h e d ’ u n e  p i è c e u n i q u e ,  d ’ u n 

c a d e a u p e r s o n n a l i s é  o u  d ’ u n  a r t i c l e  exc l u s i f  ?  La  r é d a c t i o n  vo u s 

c o n s e i l l e  d e  vo u s  d é p ê c h e r  p o u r  a l l e r  d é n i c h e r  l a  p e r l e  ra re  c a r 

i l  n ’ y  e n  a u ra  p a s  p o u r  to u t  l e  m o n d e !

 

NAMUR MUSIQUE

Pourquoi un magasin éphémère pour ces experts ? 

Aujourd ’h u i ,  leurs p ianos sont stockés dans un ent repôt lo in 

des cent res-v i l les et lo in des yeux des mus ic iens . Ent re leurs 

deux p lus gros compét i teurs basés à Bruxel les et Namur, 

c ’éta i t  le moyen de mieux se fa i re connaî t re dans un bass in 

de v ie pauvrement desser v i dans ce domaine . Ouver t pendant 

t ro is semaines à Gembloux à la rent rée des c lasses et des 

conser vato i res de mus i que , le magas in a permis à Namur 

Mus i que :  1 / de gagner en notor iété ,  2 / de fa i re va lo i r son savo i r-

fa i re et sa va leur ajoutée , en mont rant son profess ionnal isme et 

ses compétences à une toute nouvel le c l ientè le ,  3/ d ’écou ler 

tout son stock . Et la fami l le Calande a gagné en expér ience 

en apprenant à gérer un magas in :  organ isat ion ,  p résentat ion 

de la marchand ise ,  gest ion des stocks , r igueur des hora i res , 

commun icat ion ,  market ing & promot ion ,  t rava i l  sur la devanture 

et la v i t r i ne pour at t i rer le cha land… 

Même s i un magas in à l ’année n ’est pas encore à l ’ordre du jour, 

Namur Mus i que compte b ien ré i té rer l ’expér ience , «  en fa isant 

un peu p lus de pub l ic i té en amont de l ’ouver tu re car on s ’est 

rendu compte quand on en a fa i t  pendant la durée de v ie du 

magas in qu ’on ava i t  un vra i retour de la par t des gens » .  Alors , 

peut-êt re une nouvel le éd i t ion pour la rent rée 2018 ? Af fa i re à 

su ivre…

SANS ALLURE

Comme quoi, deux mondes qui a priori 
n’ont rien à voir : d’un côté classique, de 
l’autre rock’nroll, se retrouvent tous deux 
pour des raisons complètement dif férentes 
autour du concept de magasin éphémère. 

Namur Musique
0497 99 88 49
luc.calande@namurmusique.be

Sans Allure

Au moins jusqu’au 15 
Janvier 2018 - bail en 
cours de renégociation
Rue de Montigny 17 
6000 Charleroi 
Facebook @Sansallure
www.sansallure.be

Vous aussi vous souhaitez tester votre 
concept pour quelques 

semaines ou quelques mois ? 
Rejoignez gratuitement 

la plateforme Urbanretail.be :
 

VOUS ÊTES CANDIDAT ?

1. inscrivez-vous
2. décrivez votre projet 
3. recherchez votre boutique
4. entrez directement en contact avec le 

propriétaire !

VOUS ÊTES PROPRIETAIRE ?

1. inscrivez-vous
2. décrivez votre bien
3. mettez-le en ligne
4. recevez & validez les réservations
 

Vous souhaitez plus d’informations ? 
Contactez les experts sur Urbanretail.be

http://www.Urbanretail.be
http://www.Urbanretail.be
http://www.sansallure.be
http://www.Urbanretail.be


8 9 

   Wallonie commerce Wallonie commerce

Décembre 2017 Décembre 2017

accompagne cet te dynamique. La ré-

novat ion urbaine d ’axes en déshérence 

est ind issociable du succès des act ions 

lancées. 

Le s t ra va u x s u r  la  vo i e  p u b l i q u e so n t 

d e c e p o i n t  d e v u e i n d i s p e n sa b le s à 

la  b o n n e exé c u t i o n d e s p o l i t i q u e s 

m e n é e s a u b é n é f i c e d e la  c o l le c t i v i té 

( ré n ova t i o n d e s t ro t to i r s ,  i m p la n ta t i o n 

d ’e s p a c e s d e p a r k i n g ,  re n o u ve l le m e n t 

d e c o n d u i te s d e g a z ,  c ré a t i o n s d e 

p i s te s cyc la b le s ,  i n s ta l la t i o n d e 

ré s e a u x wi f i ,  e tc . )  e t  t ra va i l le n t  à 

l ’a m é l i o ra t i o n d e la  q u a l i té  d e v i e . 

S ’ i ls sont réa l isés pour un mieux fu tu r, 

leur phase d ’exécut ion est source de 

nu isances t rès impor tantes . Les t ravaux 

impactent notamment t rès v io lemment 

les commerçants qu i do ivent êt re 

soutenus af in de ma inten i r leur act iv i té 

dans de bonnes cond i t ions le temps de 

la réa l isat ion du chant ier.

Sens ib le à cet te p rob lémat i que , le 

lég is la teur fédéra l ava i t  adopté la Lo i 

du 3 décembre 2005 instaurant une 

indemn i té compensato i re de per tes 

de revenus en faveur des t rava i l leurs 

indépendants v ict imes de nu isances 

dues à la réa l isat ion de t ravaux 

sur le domaine pub l ic ,  i ndemn i té 

compensato i re qu i n ’a pu êt re ma intenue. 

Un des écue i ls du précédent système 

éta i t  l ’ob l igat ion de fermer tota lement 

son commerce pour pouvo i r bénéf ic ier 

du système compensato i re .  Cet impérat i f 

n ’éta i t  pas adapté aux nombreuses 

s i tuat ions où i l  n ’y a pas l ieu de fermer 

le commerce ma is où cependant la 

p résence des t ravaux in f luence la 

f réquentat ion en bout i que . 

L’a u t re d i f f i cu l té se s i t ua i t  a u n ivea u 

d u monta nt de l ’ i n demn i sa t i on , 

i nsu f f i sa n t  pou r couvr i r  les n u i sa n -

ces occas i on n ées et  su r tou t  t rès 

i n fé r i eu r a u coû t de la fe r met u re de 

son é ta b l i ssement su p por té pa r le 

commerça nt .  La vo lon té act ue l le est 

a uj ou rd ’ h u i  de ré ta b l i r  ces i n demn i tés 

e n c ré a n t  u n e b a s e l é g a le e t  u n e 

WALLONIE 
COMMERCE/
LES AXES 
PRIORITAIRES 
D’ACTIONS

1/ LE BAIL DE COURTE 
DURÉE

La prol i férat ion des cel lules vides en 

centre–vi l le et l ’émergence de nouveaux 

commerçants ont été largement évo-

quées dans le premier numéro de Wallo-

n ie Commerce. Souvent hyper connec-

tés et su iv is par de larges communautés 

d ’ut i l isateurs sans vér i table front ière 

physique, ces jeunes entrepreneurs sont 

t rès rét icents à une réel le instal lat ion sur 

le terra in qui les emmènerai t d i rectement 

sur une locat ion de 3 à 9 ans , sans 

vér i table assurance que leur concept, 

une fois instal lé dans un magasin avec 

p ignon sur rue, fonct ionnera. 

I ls souhai tent que leur t rans i t ion du web 

au réel se fasse par étapes et sans r is-

ques. Face à ce double défi d ’une désertif i-

cation commerciale des centres urbains 

d ’ u n c ô té e t  d e l ’autre, à de nouveaux 

compor tements entrepreneur iaux, des 

out i ls adaptés al l iant per formance et 

temporal i té ont été constru i ts . 

Parmi eux, la plateforme de magasins 

éphémères Urbanretai l .be met en 

relat ion gratu i tement candidats por teurs 

de projets et propr iéta i res de locaux 

commerciaux en centre-vi l le wal lon . Mis 

en l igne mi-2017, le s i te propose en ef fet 

aux jeunes commerçants de pouvoir 

tester leur concept de un jour à un an , 

af in d ’en évaluer la per formance, mais 

également, permet à des générat ions 

très v i r tue l les d ’ent rer en contact avec 

leur c l ientè le v ia un magas in phys i que 

durant quelques jours à quelques 

semaines . 

Depuis plusieurs mois , on assiste à 

l ’ouver ture des premiers points de vente 

éphémères de la plateforme. Ainsi , à 

Gembloux, « Namur Musique » a ou-

ver t son magasin de p ianos pendant 

t rois semaines à la rent rée 2017, su iv i 

de « Sans Al lure » et son of f re v intage 

présente pendant t rois mois à Charleroi 

depuis le 15 novembre. Pour la nouvel le 

année, c ’est à Ot t ign ies qu ’on retrouvera 

à par t i r du 2 janvier, et pour toute l ’année 

2018 un commerce de vêtements . 

Pour appuyer cet te inter face de pop-

up stores , la concrét isat ion d ’un bai l 

de cour te durée est ind ispensable. Le 

cadre légal a été f inal isé, i l est passé en 

première lecture af in d ’être aval isé et de 

pouvoir entrer en vigueur début 2018. . .

2/ LES INDEMNITÉS DE 
TRAVAUX DE VOIRIE

L a  m u l t i p l i c a t i o n  d e  c e  p h é n o m è n e 

éphémère créé également une vér i table 

dynamique dans les centres-vi l les , qu i 

voient renaî tre des locaux abandonnés 

par les grandes enseignes au prof i t de 

nouveaux entrepreneurs proposant une 

of fre d i f férente, temporaire et par fois 

récurrente, créant a insi un regain d ’ intérêt 

pour les cœurs urbains et drainant une 

cl ientèle tout droi t venue des réseaux 

sociaux, dépassant largement le péri-

mètre de la ville.

Réinvest i r les centres-vi l les d ’un point 

de vue commercial n ’a de sens que s i 

un environnement agréable et convivial 

La Région Wallonne, via l’action de son Vice-Président et Ministre 
de l’économie Pierre-Yves Jeholet, continue de travailler à la 
redynamisation des centres-villes. Parmi les actions prioritaires 
soutenues par cette législature, on retrouve le bail de courte durée, les 
indemnités des travaux de voiries et le commerce par le numérique. 
Focus sur les prochaines mesures adoptées pour appuyer le retour en 
force des centres-villes sur la scène du retail.

La suite à la page suivante...
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http://www.urbanretail.be
http://www.etsionsepromenait.com
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s t r u c t u re s i mp le et  l i s i b le pou r les commerça nts .  Le 

systè me q u i  sera é la boré est  le su iva nt :  

 

• Une indemnisat ion journal ière prévue dans le cas où le 

commerce ferme mais également,

• Lorsque celu i -c i reste ouver t tout en connaissant des 

nuisances dues à des travaux publ ics qui entra inent une 

baisse des fréquentat ions et donc du ch i f fre d ’af fa i res .

• Le montant de l ’ indemnisat ion sera calculé en fonct ion 

de trois cr i tères :

1 . La fermeture ef fect ive ou non du commerce qui 

entra ine de facto un impact d i f férent sur la baisse 

du ch i f fre d ’af fa i res ;

2 . Le nombre de jours que durent les nuisances af in 

que le montant de l ’ indemnité soi t ef fect ivement 

propor t ionnel aux nuisances occasionnées ;

3 .  L’ impor tance des nu isances occas ionnées qu i 

sera ient qua l i f i ées so i t  de nu isances lourdes , 

so i t  de nu isances légères se lon qu ’une sér ie 

de bonnes prat i ques prédéf in ies a ient été 

respectées ou non .

U n p roj e t  d e tex te d o i t  p a s s e r  e n p re m i è re le c t u re d ’ i c i  la 

f i n  d e l ’a n n é e ,  la  m e s u re s e ra d o n c c o n c ré t i s é e e n 20 1 8 .

3/ DE L’IMPORTANCE DU E-COMMERCE

Enf in s i  le v i r tue l v ient au rée l ,  l ’ i nverse est tout auss i 

impor tant ,  le commerce phys i que do i t  se d ig i ta l iser. 

L’ impor tance du e-commerce et p lus généra lement du 

numér i que n ’est p lus à démont rer.  Pour tant ce passage 

const i tue par fo is encore une source de préoccupat ion 

pour beaucoup d ’ i ndépendants ,  et ce ,  malgré les 

oppor tun i tés que le d ig i ta l a à leur of f r i r.  En ef fet ,  f lex ib les , 

g ratu i tes pour cer ta ines , peu onéreuses pour d ’aut res ,  ces 

nouvel les tech nolog ies sont par t icu l iè rement adaptées 

aux commerçants indépendants .  En pr iv i lég iant une 

re lat ion c l ient sur-mesure ,  e l les appara issent comme 

autant d ’out i ls au ser v ice de l ’ent repreneur qu i connaî t au 

mieux sa c l ientè le et par t icu l iè rement b ien son ter r i to i re .  

La volonté du gouvernement est d ’ intens i f ier les mesures 

de promot ion af in que les commerçants pu issent s ’armer 

des out i ls nécessai res pour su ivre la révolut ion numér ique, 

au même t i t re s inon mieux et de man ière p lus adaptée à 

leur cl ientè le et à leur envi ronnement que les grandes 

enseignes . Le t rava i l de construct ion des out i ls les p lus 

ef f icaces et les p lus appropr iés est en cours et sera dévoi lé 

u l tér ieurement… 

À suivre donc...

Afin de lutter contre la vacuité commerciale des cœurs urbains en favorisant la création de nouveaux 
commerces de qualité, novateurs, encourageant les circuits courts et l’économie circulaire, le programme 
Creashop a été lancé en juillet dernier. 16 villes ont depuis été sélectionnées pour y participer et attirer dans 
leur coeur urbain ces jeunes agitateurs de centre-ville. 
 

déd ié (cf .  cadre b leu à droi te) ) af in de 

passer devant le j u r y et d ’espérer avo i r 

un coup de pouce pour concrét iser 

son rêve . Au- delà des f ich es d ’ iden-

t i f icat ion et du prévis ionnel sur 3 ans , i l 

faut convaincre le jury de l ’or ig inal i té et 

de la per t inence de son projet, exposer 

le plan d ’aménagement de la sur face 

commerciale af in que le dossier de 

ca n d i da t u re so i t  comp let .

Sur base de ces éléments , le jury se 

réuni t et évalue les dossiers en fonct ion 

de :

•  la  v i a b i l i té  d u p roj e t ,  la  so l i d i té  d u 

p la n f i n a n c i e r,

•  l ’o r i g i n a l i té  d u c o n c e p t  p ro p os é 

q u ’e l le  p a s s e p a r  le  c h o i x  d e s 

p ro d u i t s  p ro p os é s ,  la  ma n i è re d e 

p ré s e n te r  o u d e ve n d re s e s p ro -

d u i t s ,  la  d é c o ra t i o n ,  la  p ré s e n c e d u 

d e s i g n ,  l ’a m é n a g e m e n t  d u ma g a -

s i n ,  o u e n c o re p a r  l ’ i n té g ra t i o n d e 

la  n ot i o n d e d u ra b i l i té ,  d e c i rc u i t s 

c o u r t s  o u d ’é c o n o m i e c i rc u la i re . . .

•  la q ua l i té d u commerce ,  c ’es t-

à - d i re son a pt i t u de à ré pon d re à 

u ne dema n de d u consommateu r 

et  a ux ex i gences d u secteu r. 

E l le peu t ê t re j ug ée à t ravers 

les é léments su iva nts :  concept 

commerc i a l ,  p rod u i ts p roposés , 

a mé nagement extér ieur et intér ieur, 

compétences de l ’entrepreneur. 

• Last but not least, la réponse 

que le commerce appor te aux 

besoins de la zone c ’est-à-d i re à 

un besoin des consommateurs non 

rencontré encore dans le quar t ier 

ou sa potent iel le plus value en 

complément de l ’of fre commerciale 

existante dans la zone concernée. 

À par t i r de ces éléments , les projets sont 

soi t acceptés , soi t rejetés , soi t retenus 

sous condit ions par décis ion mot ivée du 

jury. 

ET APRÈS ?
Une fois la sélect ion fa i te , le candidat, 

not i f ié , se voi t octroyer d i f férentes aides 

et un acompte de la pr ime af in de pouvoir 

entamer la phase d ’aménagement du 

commerce. L’ouver ture du commerce 

doi t alors se fa i re dans l ’année qui su i t la 

not i f icat ion .

Intéressé ? Consultez la page : 
www.walloniecommerce.be 

Votre ville de prédilection ne s’y 
trouve pas ? Vous trouverez les 
aides et primes des autres villes 
wallonnes sur www.urbanretail.be

CREASHOP, QU’EST-CE 
QUE C’EST ?

CREaSHOP est un out i l de revi tal isat ion 

commerciale. Sur un pér imètre d ’act ion 

déf in i , sont inci tées à s ’ instal ler de 

nouveaux points de vente, sélect ionnés 

au moyen d ’un jury qui évalue la qual i té 

de leur projet, son intégrat ion à la rue 

et à la vi l le en fonct ion notamment des 

commerces déjà existants , la sol id i té 

du plan f inancier. . . Tout au long du 

processus, tout un éventai l d ’out i ls est 

mis à la d isposi t ion des jeunes entrepre-

neurs qu ’ i l  s ’ag isse du coach ing par 

des professionnels de l ’ immobi l ier 

commercial , de rencontres avec des 

exper ts comptables , des structures 

d ’Accompagnement à l ’Auto Créat ion 

d ’ Emplo i (SAACE ) , pour f inalement 

avoi r accès à la pr ime à l ’ insta l lat ion , 

p lafonnée à 6 .000€ représentant 

un maximum de 60% des dépenses 

ef fectuées pour l ’aménagement du 

nouveau commerce. 

COMMENT FAIRE ?
Concrètement, le candidat por teur de 

projet, après avoir réal isé son business 

plan et élaboré en détai l son concept, 

peut déposer sa candidature1 pour le 

présenter dans la vi l le de son choix 

( l iste des vi l les fa isant par t ie de la 

démarche CREaSHOP disponible sur le 

s i te wal lon iecommerce.be , à l ’ong let 

  1 Dossier de candidature et fiche d’identification disponibles en 
téléchargement gratuit sur 
www.walloniecommerce.be/creashop-action-8.html

http://www.walloniecommerce.be/creashop-action-8.html
http://www.urbanretail.be/appel-a-projets-urban-retail-ma-boutique-en-3-clics.html
http://www.walloniecommerce.be/creashop-action-8.html
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Mama is cool
Rue du Président 17
5000 Namur
081 26 19 53
www.mamaiscool.com

N ous avons en ef fe t  ch erch é u n pa r fu m q u i  cor respon d ra i t 

b i en à «  M a ma i s coo l »  e t  a uj ou rd ’ h u i ,  u ne c l i en te fa i sa nt 

ses ach ats da ns not re bou t i q ue le recon naî t  d ès q u ’e l le 

ouvre son pa q uet ou même q ua n d e l le a r r i ve à q ue lq ues 

mèt res d u magas i n .  »

En 2014, e l l e s réal i sent l eur rê ve en lançant un pro je t  a lors 
t otal ement avant-gardi s t e :  t e s t e r l eur concept pendant t ro i s 
jours dans une bout ique éphémère avant une in stal la t i on à 
plu s l ong t e rme .

«  Ava n t  d e la n c e r  la  b o u t i q u e ,  n o u s a vo n s so u h a i té 

te s te r  n o t re c o n c e p t  p o u r  sa vo i r  s ’ i l  ex i s ta i t  v ra i m e n t  u n e 

d e ma n d e e t  u n e c l i e n tè le p o u r  c e t y p e d e ma g a s i n .  N o u s 

a vo n s n a t u re l le m e n t  c h o i s i  N a m u r p o u r  y  i n s ta l le r  n o t re 

p re m i e r  e s p a c e é p h é m è re c a r  i l  s ’a g i t  d e n ot re v i l le  n a ta le . 

U n e fo i s  la  d é c i s i o n p r i s e ,  n o u s n o u s so m m e s ra p i d e m e n t 

m i s e s a u t ra va i l  :  d ’ u n c ô té ,  p ros p e ct i o n d e s fo u r n i s s e u r s 

e t  d e l ’a u t re ,  re c h e rc h e d ’ u n loc a l  c o m m e rc i a l  a b o rd a b le 

e t  b i e n s i t u é ,  c o r re s p o n d a n t  à n ot re c o n c e p t ,  c o n ta c t 

a ve c le s d i f fé re n t s  p ro p r i é ta i re s e t  p ré s e n ta t i o n d e n ot re 

p roj e t ,  a f i n  d e le s c o nva i n c re d e n o u s lo u e r  le u r  e s p a c e 

p e n d a n t  t ro i s  j o u r s .

N o u s a vo n s f i n a le m e n t  t ro u vé c e loc a l  p le i n  d e c h a r m e 

q u e n o u s a vo n s q u a n d m ê m e d û ré a d a p te r  a f i n  d ’ê t re 

c o h é re n te s a ve c n ot re u n i ve r s :  n o u s a vo n s re p e i n t ,  d é c o ré 

à mo i n d re c o û t  ma i s  e n fa i sa n t  a t te n t i o n à c h a q u e d é ta i l , 

d é n i c h a n t  d e s a c c e s so i re s a f i n  d ’e m b e l l i r  la  b o u t i q u e e t 

d e c ré e r  u n u n i ve r s s p é c i f i q u e ,  à  l ’ i ma g e d e n ot re c o n c e p t .  

D e u x fo u r n i s s e u r s o n t  a c c e p té d e n o u s fa i re  c o n f i a n c e e t 

n o u s o n t  fo u r n i  la  ma rc h a n d i s e p o u r  c e t te  o u ve r t u re t rè s 

c o u r te .  A f i n  d ’a n n o n c e r  l ’o u ve r t u re d e n ot re p o p - u p s to re , 

n o u s a vo n s la n c é u n évè n e m e n t  Fa c e b oo k e t  le  j o u r  J ,  le 

p u b l i c  é ta i t  a u re n d ez-vo u s !  G râ c e à c et  évè n e m e n t ,  u n e 

c o m m u n a u té «  M a ma i s  c oo l  »  s ’e s t  c ré é e to u te s e u le . 

Ce gen re de d éma rch e est  u n vé r i ta b le t remp l i n pou r la 

commu n i ca t i on d ’u ne nouve l le ma rq ue .  À la f i n  de ces 

t ro i s j ou rs de vente ,  q u i  se sont révé lés ê t re u n vé r i ta b le 

succès ,  nous avons d éc i d é de p é ren n i ser not re p roj et  a u 

t ravers d ’u ne bou t i q ue cont i n ue ,  a u même emp lacement 

o ù nous av i ons orga n i sé le magas i n é p h émè re .  N ous 

avons a n noncé l ’ouver t u re de not re bou t i q ue per ma nente 

t ro i s mo i s p lus ta rd ,  nous la i ssa nt ce temps pou r a mé l i o re r 

not re espace .  G râce a ux ventes réa l i sées pen da nt les 

t ro i s j ou rs de pop - u p s to re ,  nous avons p u i nvest i r  u n 

peu p lus da ns la d écora t i on et  pea u f i ner l ’env i ron nement 

da ns le q ue l  accue i l l i r  nos c l i en tes .  Peu de temps a p rès ,  la 

c réa t i on d ’u n e -sh op est  a p pa r u comme la su i te na t u re l le 

de not re magas i n p hys i q ue .  Le p roj et ,  en gesta t i on dep u i s 

201 5 ,  est  deven u réa l i té d é b u t 201 7 !  C ’é ta i t  u ne év i dence 

d ’ouvr i r  u ne bou t i q ue en l i g ne avec la g ra n de commu na uté 

q u i  nous su i t  v i a nos résea ux soc i a ux et  q u i  s ’ag ra n d i t  u n 

peu p lus ch a q ue j ou r ! 

Pou r c réer not re soc i é té ,  i l  a fa l lu l ’a p p u i  d ’u n compta b le 

a f i n de réa l i ser not re p la n f i na nc i e r e t  not re b us i ness p la n . 

Ces deux doss i e rs en ma i n ,  nous avons commencé à fa i re 

le tou r des ba n q ues en dema n da nt u n p rê t  ra i son na b le q ue 

nous p u i ss i ons g é rer sa ns nous met t re en d i f f i cu l té pou r le 

la ncement de M a ma i s coo l .

Pou r sa u ter le pas ,  i l  fa u t  b i en s ’en tou rer,  t rouver des gens q u i 

on t  les bases en commerce et  q u i  peuvent vous conse i l le r. 

P ren d re le temps de ré f léch i r  à u n concept u n i q ue ,  de le 

met t re su r pa p i e r a f i n d ’avo i r  u ne v i s i on g loba le de son 

p roj et .  S ’ i nsp i re r  cont i n ue l lement même u ne fo i s q ue 

le p roj et  est  a bout i  ca r i l  y  a touj ou rs q ue lq ue ch ose de 

nouvea u à p roposer a u ma rch é .  I l  fa u t  c ro i re en son p roj et 

e t  ne pas se la i sser a bat t re pa r les commenta i res n égat i fs . 

À pa r t i r  d u moment o ù vous avez conf i a nce en vous et 

da ns vot re en t rep r i se ,  tou t  dev i en t  poss i b le .  »

MAMA 
IS COOL

Laure et Céline, amies de longue date et redoutables business women, ont créé une véritable 
image de marque autour de leur concept « Mama is cool ». Ce nom fait référence à leur maman 
qui ont aussi été leurs premières icônes de mode, ouvre les portes d’un étonnant concept store 
où se retrouvent tous les éléments indispensables à un chouette moment entre copines. 
Focus sur un magasin pas tout à fait comme les autres….

Namur

Une boutique qui donne envie de se retrouver entre copines...

Walloni e Commerce :  « Mama i s cool » es t  une bout ique 
pour femmes où vê t ement s ,  accesso i res ,  cosmét iques e t 
d écorat i on g i rly se côt o i ent harmoni eusement autour d’un 
pe t i t  e space où se pose r en dégustant un caf é .

La u re et  Cé l i ne :  «  L’ i d ée ,  c ’es t  de c réer u n en d ro i t  u n i q ue o ù 

les f i l les peuvent ven i r  fa i re leu r sh op p i ng et  d égoter des 

p i èces exc lus ives à pe i ne p lus ch è res q ue des ma rq ues 

de p rêt- à - por te r mass ma r ket i n te r na t i ona les .  Ce côté 

en même temps conf i dent i e l  e t  ch a leu reux de not re of f re , 

on a éga lement sou h a i té le d éve lop per da ns l ’a mb i a nce 

t rès cocoon de not re bou t i q ue .  Cet te a t mosp h è re t rès 

pa r t i cu l i è re j oue u n rô le ca p i ta l  e t  fa i t  pa r t i e i n tég ra nte de 

not re concept .  M a ma i s coo l se veu t ê t re u n v ra i  rep è re de 

cop i nes o ù ven i r  bo i re u n pet i t  ca fé ,  fa i re d u sh op p i ng et 

d i scu te r en t re a m i es .  N ous avons sou h a i té c réer u n en d ro i t 

pou r nos c l i en tes ,  b i en à e l les ,  q u ’e l les s ’a p p rop r i en t 

e t  da ns le q ue l  e l les se senten t  b i en .  Ch a q ue d éta i l  es t 

i mpor ta n t  da ns la bou t i q ue q u i  j oue su r tous les sens : 

d u v i sue l ,  q u i  passe pa r u n d écor t rès é p u ré et  des i g n ,  à 

l ’ouïe q u i  se t ra d u i t  pa r la d i f fus i on d ’u ne mus i q ue en même 

temps zen et  hype ,  le touch er v i a les d i f fé ren ts p rod u i ts q ue 

nous p roposons ,  j usq u ’à not re i dent i té o l fact ive ,  p lus ra re 

pou r u ne ense i g ne i n d é pen da nte et  q u i  est  not re pet i t  p lus . 

SPÉCIAL  

NAMUR

www.mamaiscool.com
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Comment s’est déroulée l’installation de la 
boutique ?

Pour ce qui est de l ’ instal lat ion de la bout ique, nous avons fa i t 

appel à un crowdfunding , du coup, pour l ’ouver ture, nous nous 

sommes mis la pression pour ouvr i r dans un délai t rès cour t. Nous 

voul ions montrer à tous ces gens qui nous ont fa i t conf iance, 

nous ont soutenu et f inancé que nous ét ions capables d ’ouvr i r 

rap idement un commerce de qual i té. Notre fami l le , nos amis a insi 

que des personnes extér ieures nous ont beaucoup aidé pour 

fabr iquer les meubles , la décorat ion et organiser l ’aménagement 

du commerce. Pour nous, i l est essent iel que chaque élément 

dans la bout ique soi t symbol ique et a i t un sens. C’est pour cela 

que les brocantes ont été une grande aide pour t rouver ces 

objets qui ont une âme, du vécu et une h istoi re, comme nos l ivres !

Comment vous faites-vous connaître ?

Nous fa isons des exposi t ions et des vern issages après la 

fermeture of f ic ie l le de la bout ique. Nous organ isons également 

des atel iers . Dern ièrement , un atel ier tote bag 1 s ’est déroulé 

dans notre bout ique. Les thèmes des atel iers sont chois is en 

fonct ion de la demande de nos cl ients . Pour fêter l ’ann iversa i re 

de « Ramd ’Âm » , un min i fest ival est organ isé en ju i l let dans le 

magasin . Pendant une semaine, i l  y a des concer ts à l ’ar r ière-

bout ique, et une terrasse pour accuei l l i r les gens . 

Nous par t ic ipons auss i à tous les évènements namurois af in de 

fa i re v ivre la bout ique comme le F IFF2 où nous avons organ isé 

une soi rée avec des personnal i tés connues du fest ival . Nous 

avons auss i fa i t un gros t rava i l lors de « Namur en Mai » dont 

l ’un ivers nous correspond tout à fa i t .  Lors de cet évènement 

basé sur l ’ar t de la rue, nous avons proposé du théâtre dans 

la cour de la bout ique et des spectacles programmés avec 

cer ta ins commerçants af in de renouveler l ’ambiance générale 

de la rue des Carmes , proposer quelque chose de nouveau qu i 

n ’exista i t pas encore et manquai t dans le quar t ier. Tout cela est 

nécessai re pour montrer que nous sommes dynamiques et que 

les bouqu in istes sont auss i prêts à fa i re la fête quel que soi t le 

moment ou l ’occasion ! Ces projets permet tent de nous fa i re 

connaî t re et d ’at t i rer p lus de monde au magasin . Communiquer 

de la sor te change le regard que les gens por tent sur l ’of f re de 

seconde main .

Un conseil que vous donneriez à une personne qui 
souhaite ouvrir un commerce ?

I l  faut de p lus en p lus sor t i r de l ’ idée t rad i t ionnel le d ’une bout ique, 

jouer sur un concept store avec un un ivers , une proposi t ion 

de produ i t or ig inal . C ’est impor tant , les gens recherchent des 

choses un iques et nouvel les . I l  faut donc savoi r se démarquer 

af in de p la i re avec une of f re d i f férenciante qu i s ’enr ich i t en 

cont inu de nouvel les idées ! 

Ramd’Am
Rue des Carmes 52
5000 Namur 
081/65.54.34
www. boutiqueramdam.com

1 Sac en tissu personnalisé
2 Festival International du Film Francophone à Namur

RAMD’ÂM

Pouvez-vous nous expliquer votre concept ?

Au dépar t ,  nous n ’ét ions qu ’une bout ique culturel le de seconde 

main qu i racheta i t aux par t icu l iers leurs v ieux l ivres et v inyles . 

Mais pet i t à pet i t ,  Ramd ’Âm est devenue une l ibra i r ie or ig inale 

avec un un ivers hors du commun grâce entre autres à des 

créat ions un peu loufoques . A ins i ,  nous avons deux mach ines 

créées par N icolas Savoy, grâce à qu i nous avons développé un 

l ivre i l lust ré par une jeune dess inatr ice namuroise, expl iquant la 

ph i losoph ie du magasin , par lant du recyclage et de l ’ in térêt de 

remet t re en valeur des objets qu i sont longtemps mis de côté . 

La 1 ère mach ine fa i t voler les v inyles dans le c ie l ,  la seconde, 

un peu p lus spécia le , a pour miss ion de révei l ler les l ivres , 

les ramener à la v ie et les redorer. Comme nos l ivres sont 

de seconde main , c ’est comme s ’ i ls éta ient encore endormis 

dans nos rayons . Lorsqu ’un cl ient achète un de nos produ i ts 

et le fa i t passer dans cet te mach ine magique, l ’ouvrage se fa i t 

doucement « chatou i l ler » par des p lumes de paon , révei l ler 

par un ramdam pour f inalement br i l ler à nouveau grâce aux 

pouss ières d ’éto i les qu i v iennent se déposer dessus . C ’est a ins i 

que le l ivre redevient comme neuf. . . 

Nous essayons de casser l ’ image du bouqu in iste ennuyeux 

enfermé dans sa bout ique v ie i l le , sombre et pouss iéreuse. En 

créant un un ivers comme le nôtre , les gens oubl ient t rès v i te 

qu ’ i ls achètent un l ivre d ’occasion et repar tent p lutôt avec le 

sent iment d ’avoi r acqu is un objet rare et un ique.

Pourquoi avoir choisi le nom « Ramd’Âm » ?

Le nom « Ramd’Âm » était une évidence pour notre commerce. Nous 

voulions arriver en faisant du bruit comme dans une fête, un ramdam 

finalement. . . Un jeu de mots s’est créé autour de cela et de notre 

machine qui ramène les l ivres à la vie. . . puisque « Ramd’Âm » peut 

également signif ier « ramène de l’âme » aux anciens produits. Nous 

jouons le jeu avec une tenue de travail que nous avons imaginée 

pour que nos cl ients nous reconnaissent dans la boutique. Cet 

uniforme, intemporel et pourtant d ’un autre temps, on l’a d ’abord 

testé à l’ouverture de la boutique pendant une semaine. Par la suite, 

nous avions abandonné notre déguisement à cause d’une météo 

plus fraîche mais les gens qui l ’avaient gardé en mémoire ne nous 

retrouvaient plus ! 

Simon et Jérémy ont créé et gèrent la boutique Ramd’Âm à Namur. Livres 
et vinyles de seconde main retrouvent une nouvelle jeunesse grâce à un 
instrument magique un peu particulier qui les réveille d’un sommeil profond...  
On y retrouve également des jeux de sociétés pour les amateurs... tout cela dans 
un univers rétro-futuriste développé grâce aux créations et sculptures les plus 
originales qui soient et qui marquent l’identité de Ramd’Âm aujourd’hui... 
Petit tour dans un imaginaire devenu réalité...

Namur

SPÉCIAL  
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http://www.boutiqueramdam.com
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Le Maga 2
Rue de Marcinelle 20
6000 Charleroi
0477 48 74 26
Facebook @Le Maga2 Charleroi

Après Bruxelles sous le nom « Le Maga », c’est à 
Charleroi que Michael Deprès, gérant du MAGA 2, 
choisit de s’installer et d’ouvrir un 2e point de vente. 
Carolo de coeur, il croit au potentiel de la ville, relancé 
par la dynamique mise en route depuis quelques 
années. L’opportunité de La Fabrique à Boutiques l’a 
poussé à concrétiser son projet... 

Michael Deprès « Le Maga 2, comme la 1 ère bout ique, vend du 

mobi l ier, des objets , des tableaux et des luminaires des années 50 

aux années 90. Ma bout ique est ouver te l ’après-mid i . Le mat in , je 

le consacre à la recherche de nouveaux stocks. Je ne crée pas de 

mobi l ier v intage, je donne juste un pet i t coup de neuf à mes trouvai l les 

dans mon atel ier qu i se t rouve dans l ’ar r ière-bout ique. Ma recherche 

se fa i t souvent dans les brocantes , chez les par t icul iers , sur les 

réseaux sociaux et également sur les s i tes de vente en l igne. Je dois 

fa i re mes propres recherches et cela demande beaucoup de temps. . . 

Le j u r y de La Fabr i que à Bout i ques a été sédu i t  par mon projet qu i 

rent ra i t  dans les cr i tè res rech erch és d ’un commerce p lus axé « ar t 

et cu l tu re » .  Une fo is la cand i dature in t rodu i te ,  je su is passé devant 

un j u r y où j ’a i  dû défendre mon projet ,  mont rer comment j ’a l la is 

p rocéder,  avec quels moyens et quand . Une fo is le p rojet accepté , 

j ’a i  reçu l ’a i de f i nanc ière . C ’est un sacré coup de pouce lorsqu ’on 

ouvre un magas in . 

La Fabr ique à Bout iques appor te également un sout ien au n iveau de la communicat ion qu i a un cer ta in impact. Les par tages sur 

les réseaux ont ramené beaucoup de monde à l ’ouver ture de la bout ique. S i j ’a i une quest ion en cours de route quel que soi t le 

domaine, La FAB est là pour m’a ider et me répondre avec des solut ions concrètes . La Fabr ique à Bout iques est un vér i tab le sout ien 

pour un commerce qu i démarre. Par exemple , Char lero i Centre-Vi l le m’a fa i t v is i ter p lus ieurs espaces commerc iaux répondant à 

mes cr i tè res de rech erch e , ce qu i m ’a permis de cho is i r  ce lu i  qu i cor responda i t  le m ieux à mes at tentes ,  notamment au n iveau 

de la conf igurat ion des l ieux et de la sur face. . .  100m2, c ’est prat ique pour exposer tout mon stock , e t  da ns l ’a r r i è re bou t i q ue j ’a i  p u 

i ns ta l le r  mon a te l i e r  pou r ret rava i l le r  les meu b les !  I l  a s i mp lement fa l lu ra f ra îch i r  ma i s la base éta i t  là et le montant du loyer 

tout à fa i t  cor rect .  J ’a i  m is du l i no pour rappeler l ’espr i t  des années 70/80. . .  En so i ,  je n ’ava is p resque r ien à fa i re à par t quelques 

ajustements . 

La Fabr ique à Bout iques est t rès compétente. Les personnes qui y t ravai l lent ont le sour i re, réponse à toutes les quest ions , c ’est un 

accompagnement t rès réact i f et professionnel . J ’ invi te les jeunes entrepreneurs à al ler les voir car le t ravai l col latéral est vraiment 

t rès agréable, product i f et ef f icace !

LE MAGA 2

Sophie Colin : « La Fabr ique à Bout iques [FAB] est arr ivée dans la l ignée 

d i recte de Pop&C que nous avons ouver t l ’année dern ière (cf . Wal lon ie Commerce 

n° 1 ) .  Ce magasin par tagé, conçu pour êt re éphémère, a rencontré un tel succès 

que nous avons décidé de le fa i re perdurer. Pour l ’emplacement , nous avions alors 

précon isé la rue de Marc inel le , proche du tout nouveau centre-v i l le (P lace Ver te , 

Quais de Sambre) et de Rive-Gauche. En y opérant , nous avons remarqué que la 

rue ent ière tendai t à se développer autour d ’un axe alternat i f for tement marqué 

« ar t et cu l ture » et par fa i tement complémenta i re à l ’of f re mass market du centre 

commerc ia l . Nous avons donc proposé de renforcer cet te tendance au t ravers 

de la FAB. En amont de toute act ion , nous avons ident i f ié tous les propr iéta i res de 

locaux d ispon ib les et les avons contacté af in d ’êt re cer ta in de les fa i re adhérer 

au projet que nous voul ions lancer. I ls ont été t rès récept i fs au projet et nous nous 

sommes mis d ’accord sur une base de loyer ra isonnable pour toutes les par t ies .

La FAB est un appel pour les por teurs de projets dés i rant ouvr i r un commerce 

qual i tat i f et a l ternat i f complémenta i re à ce qu i est déjà proposé à Char lero i . 

Dans le cadre du schéma de développement commerc ia l in i t ié par la Vi l le et 

conqu is par le succès de Pop&C, le Col lège Communal a consacré un budget à 

la redynamisat ion de la rue de Marc inel le . . . .  Aujourd ’hu i ,  hu i t cel lu les sont prêtes à 

y êt re invest ies . La FAB a pour but de booster le commerce et de dens i f ier le f lux 

cl ients sur cet axe. Déjà pos i t ionnée sur l ’ar t et la cul ture , la rue de Marc inel le est 

par fa i te pour créer la base d ’un quar t ier créat i f que nous met tons actuel lement en 

p lace à Char lero i .  L’expér ience de Pop&C nous a permis d ’ut i l iser le potent ie l de 

la rue et de la fa i re rev ivre. La FAB v ise à cap i ta l iser sur cet te nouvel le dynamique 

en at t i rant de nouvel les enseignes de qual i té dans la rue de Marc inel le . Le choix 

des futurs commerçants doi t donc êt re en accord avec ce choix st ratég ique. 

Les cand idats répondant aux cr i tères du jury (v iab i l i té du projet en fonct ion du 

p lan f inancier, caractère innovant du projet ,  in tégrat ion dans le quar t ier créat i f ) 

obt iennent une a ide f inancière (pr ise en charge du loyer pendant 1 an à hauteur 

de 50% les 6 premiers mois et 25% les 6 mois su ivants) a ins i qu ’une a ide pour 

l ’aménagement de la bout ique. I ls bénéf ic ient également de coach ing en 

communicat ion et s i besoin , peuvent êt re également soutenus par des st ructures 

d ’a ide à la créat ion d ’ent repr ises . 

LA FABRIQUE À BOUTIQUES

Des aides pour ouvrir un commerce commencent à f leurir partout en Wallonie... La Fabrique à Boutiques 
en fait partie. C’est à Charleroi que ce projet a vu le jour grâce à la Ville de Charleroi et à l’ASBL Charleroi 
Centre-ville. En quoi consiste-t-elle ? Quelles sont les conditions pour bénéficier de cette aide qui peut être 
un véritable tremplin à la réalisation de son concept ? Sophie Colin, la gestionnaire de l’ASBL Charleroi 
Centre-Ville, nous raconte en détail le projet « La Fabrique à Boutiques » et deux commerçants, qui ont eu 
la chance d’obtenir cette aide, témoignent…

Charleroi

« Le Maga 2 » et « BD CHOC »

Plus d’informations sur 
La Fabrique à Boutiques :

Asbl Charleroi CentreVille 
Sophie Colin
0475/54.58.59
sophie.colin@charleroicentreville.com

Aujourd ’hu i ,  « Le MAGA 2 » inauguré en avr i l 2017 et « BD CHOC » en ju in 2017 fonct ionnent à p le in rég ime. I ls témoignent de leur 

arr ivée dans le quar t ier et de la façon dont s ’est déroulée leur insta l lat ion . 

https://www.facebook.com/Le-Maga2-Charleroi-1882908408621425/
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la r ue de M a rc i ne l le ,  j ’a i  ensu i te p r i s 

con na i ssa nce d u p roj et  de la Fa b r i q ue 

à Bout i q ues por té pa r Ch a r le ro i  Cent re 

V i l le .  J e leu r a i  envoyé u n ma i l   e t 

l ’AS B L m ’a i mmé d i a tement recontacté 

pou r m ’exp l i q uer comment monter 

ma ca n d i da t u re ,  ce q ue l ’a i de of f ra i t , 

e tc .  I l s  vou la i en t  des gens avec de 

la mot iva t i on et  des con na i ssa nces 

en gest i on .  M on exp é r i ence da ns 

mon t rava i l  p récé dent m ’a per m i s de 

conva i nc re le j u r y et  c ’es t  comme ce la 

q ue mon doss i e r a é té accepté .  U ne des 

con d i t i ons de La Fa b r i q ue à Bout i q ues 

est  de reste r m i n i mu m t ro i s a ns da ns 

la r ue .  Pa r la su i te ,  j e ne compte pas 

d émé nager ca r la r ue commence 

doucement à se d éve lop per.  A i ns i ,   pa r 

exemp le ,  en face de mon commerce , 

i l  ex i s te u ne bou t i q ue sp éc i a l i sée 

en f i g u r i nes et  p lus lo i n u ne a u t re en 

dess i ns .  D ’u ne cer ta i ne ma n i è re ,  nous 

nous comp létons .  D ’a u t res commerces 

ouvrent ,  i l  y  a de p lus en p lus de passage 

et  R ive Ga uch e est  à côté .  Da ns la r ue 

de M a rc i ne l le ,  ch a q ue commerce a sa 

p rop re i dent i té .  

De p lus ,  j e b énéf ic ie d ’un loyer 

i n té ressant .  C ’est essent ie l  car j e 

va is devo i r  y fa i re face une fo is que 

l ’a i de f i nanc i è re de La Fab r i que à 

Bout i ques au ra été u t i l i sée .  L’é ta t du 

commerce a u s s i  e s t  i m p o r ta n t .  I c i ,  l e s 

m u r s  e t  m ê m e les v i t res ont d û êt re 

remp lacées .  Nous avons fa i t  beaucoup 

par nous-mêmes pou r la décorat ion et 

l ’aménagement du magas i n ,  comme 

le compto i r  par exemp le créé de nos 

ma i ns à par t i r  de matér iaux auxquels 

nous avons don né une secon de v ie . 

Tout cec i  n ’au ra i t  p u se fa i re sans 

l ’a i de de La Fab r i que à Bout i ques qu i , 

notamment ,  p ren d en ch arge la mo i t i é 

du loyer.  Grâce à ce coup de ma i n ,  nous 

avons p u i nvest i r  dans ces t ravaux . U n 

rée l sou lagement !  Je su is t rès sat is fa i t 

de La Fab r i que à Bout i ques .  I l s font leu r 

max imum. I l s sau ront répon dre à vos 

quest ions s i  vous avez un doute su r 

que lque ch ose . I l s ont v ra iment été d ’une 

g ran de a i de pou r réa l iser mon rêve . . .

BD CHOC
Rue de Marcinelle 28
6000 Charleroi
0472 81 45 17
Facebook @bdchocharleroi

Olivier Parquiet  :  «  BD CHOC 

est ,  avant tout ,  un magas in de bandes 

dess inées d ’occas ion . D ’occas ion , 

cer tes ,  ma is en bon état à des pr ix 

in téressants :  p rat i quement la moi t ié 

du pr ix de la bande dess inée neuve. 

En créant cet te bout i que , mon premier 

object i f  est de proposer des produ i ts de 

qual i té ayant déjà vécu et de col lect ion .

Le nom, référence d i recte à la BD, se veut 

f rappant .  Je l ’a i  cho is i  pour qu ’ i l  marque 

les espr i t ,  i n t r igue les passants et les 

inv i te à pousser la por te du magas in ! 

Dans la bout i que , vous pouvez auss i 

t rouver des f igur ines ,  des sér ig raph ies , 

des dess ins ,  des p lanch es de bandes 

dess inées . . .  J ’essaye de me d ivers i f ie r 

pour fa i re le bonh eur de tout le monde. 

Si vous possédez une grande col lect ion 

de bandes dessinées, nous pouvons la 

racheter à condit ion qu ’el le soi t en bon 

état !

D è s l ’o u ve r t u re d u ma g a s i n ,  la  c l i e n tè le 

a d e ma n d é à a vo i r  d e la  b a n d e 

d e s s i n é e n e u ve a lo r s  j ’a i  d é c i d é d e 

ra s s e m b le r  le s d e u x u n i ve r s d a n s u n 

m ê m e l i e u a f i n  d e ré p o n d re a u m i e u x 

à la  d e ma n d e .  M ê m e s i  j e  p r i v i l é g i e 

l ’oc c a s i o n ,  le  n e u f  a t t i re  u n e a u t re 

c l i e n tè le s u sc e p t i b le  d e d é c o u v r i r  u n 

n o u ve l  u n i ve r s .  Le s p r i x  q u e j e  p ro p os e 

p o u r  m e s a r t i c le s n e u fs  so n t  ve n d u s à 

1 5% mo i n s c h e r  q u e le  p r i x  o f f i c i e l . 

Pou r fa i re con naî t re B D C H OC a u 

p u b l i c ,  nous u t i l i sons Facebook o ù les 

p u b l i ca t i ons sont fo r t  pa r tag ées .  N ous 

pa r t i c i pons à des sa lons de ba n des 

dess i n ées et  des b roca ntes .  N ous 

commu n i q uons a uss i  pa r des f lyers et 

le bouch e à ore i l le fonct i on ne t rès b i en . 

Ce q u i  sé d u i t  e t  q u i  a t t i re p lus de gens 

da ns le magas i n ,  ce sont les séa nces 

de d é d i caces d ’a u teu rs de ba n des 

dess i n ées . 

J ’a i  cho is i  la v i l le de Char lero i car le 

nouveau cent re-v i l le m ’a at t i ré .  Par 

a i l leurs ,  Char lero i est un des berceaux 

de la bande dess inée f rancophone. Pour 

ma par t ,  c ’éta i t  donc tout à fa i t  log i que 

d ’y ouvr i r  un magas in de ce t ype .

L’avent u re a commencé en fa i sa nt u n 

tou r à Ch a r le ro i .  J e me su i s d i r i g é vers 

Les collectionneurs vont être plus que ravis de l’arrivée d’une boutique de 
bandes dessinées d’occasion. Olivier Parquiet a ouvert en juin dernier son 
magasin dans la rue de Marcinelle à Charleroi... Ces reliques sont considérées 
aujourd’hui comme des produits de luxe. Le neuf étant souvent trop cher, il 
veut prouver que n’importe qui peut se faire plaisir à petit prix...

BD 
CHOC

https://www.facebook.com/bdchocharleroi/
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2. LE DIAGNOSTIC DE L’ENTREPRISE - Une fois la 

décis ion de remet tre son af fa i re pr ise, i l s ’agi t alors de préparer la 

t ransmission . Cet te étape est un moment clé qui nécessi te du temps, 

pour fa i re est imer la valeur du commerce, en évaluer les forces et les 

fa iblesses ainsi que les possib i l i tés d ’expansion , préparer un prof i l 

p lus ou moins détai l lé du commerce.

3. LE RECRUTEMENT - Vient alors le temps de recherche du 

candidat repreneur. Qu’ i l s ’agisse d ’un membre de la famil le ou d ’un 

extér ieur, i l est important de pouvoir apprécier object ivement le 

possible successeur, notamment sur sa capacité à gérer le magasin 

et l ’équipe, à faire évoluer et à développer le commerce, etc. Pour cela, 

pourquoi ne pas établ ir un « prof i l » idéal du repreneur recherché ?

4. LA NÉGOCIATION - La perle rare trouvée, la pér iode de 

négociat ion peut débuter af in à terme de conclure le contrat de 

transfer t de propr iété déf in i t i f . Le contrat de cession de fonds de 

commerce est un contrat d i t « consensuel » , c ’est à d i re qu ’ i l ne doi t 

pas être obl igatoi rement conclu par écr i t pour être valable. Seul 

l ’accord de volonté des par t ies est nécessaire. 

Cependant, la plupar t du temps le contrat est tout de même conclu 

par écr i t sous la forme d ’un acte sous seing pr ivé et i l est établ i et 

s igné en autant de copies que de par t ies à la cession .

I l y plusieurs intérêts à cela :

• Coucher sur le papier les modal ités de la cession permet aux part ies de mieux appréhender les éléments de la 

cession. En effet, c ’est l ’occasion de l ister expressément les éléments qui feront part ie de la cession du fonds, af in 

d ’éviter tout malentendu et l i t ige ultér ieur.

• I l est opportun de se faire assister par un notaire lors de la rédact ion de l ’acte pour plus de sécurité. L’acte notar ié 

présente aussi l ’avantage de conférer une date certaine au document. Enf in , son contenu cert i f ié ne pourra être 

remis en quest ion.

• Certains éléments contenus dans le fonds de commerce peuvent nécessiter une démarche part icul ière lors de 

leur cession. C’est le cas pour les immeubles (acte notar ié nécessaire) et pour les droits de propriété industr iel le 

( inscr ipt ion part icul ière) 1 . 

5. L’ « APRES-CESSION » - est une période de transit ion au cours de laquelle le cédant est encore parfois présent 

dans le commerce. Cette pér iode transitoire est essent iel le car el le permet, d ’un côté, d ’accompagner en douceur le 

repreneur auprès de l ’équipe, des fournisseurs, des cl ients. . . de l ’autre, au commerçant cédant de quit ter sereinement et 

progressivement son entreprise. 

Informations et contacts : 
www.sowaccess.be,  info@
sowaccess.be, 04/250 00 81

Afin de soutenir les commerçants dans leurs démarches de 

transmission, plusieurs organismes et mesures gratuites sont 

en place. La SOWACCESS, Société wallonne d ’acquisit ions 

et de cessions d ’entreprises, tout d ’abord, dont la mission est 

d ’accompagner en toute conf ident ial i té et neutral i té les chefs 

d ’entreprise à toutes les étapes de leur projet de transmission. 

Par exemple, sa plateforme www.affairesasuivre.be met en 

relat ion cédants et candidats repreneurs en leur proposant des 

prof i ls anonymes de sociétés à reprendre, en toute conf ident ial i té. 

Aujourd ’hui la plateforme met en relat ion environ 250 candidats 

acquéreurs et 120 sociétés à reprendre. 

Un Diagnost ic Transmission©2 a également été mis au point et 

aborde les d i f férents paramètres et éléments de réf lexion dans 

un projet de cession . Ce diagnost ic est renforcé par un « Guide 

prat ique de la t ransmission »2 qu i compor te les pr incipales 

informat ions prat iques sur le processus de transmission . 

L’ensemble de ces démarches peut être accompagné d ’un 

coach ing sur mesure par des consei l lers et des professionnels 

exper ts .

La Région wal lonne met aussi des chèques entrepr ise 

spécialement dédiés à la t ransmission à la d isposi t ion des 

cédants : 

• www.wal lon ie .be/f r/formula i re/deta i l / 120739

• w w w . c h e q u e s - e n t r e p r i s e s . b e / w e b / c h e q u e s -

entreprises/

Alors, prêt pour le grand saut ?

LES SOUTIENS

1. LA DÉCISION - Phase de réflexion in it iale. El le permet de se poser les bonnes quest ions en amont de la décision : 

• Est-ce le bon moment pour céder mon entrepr ise ?

• Suis-je prêt (e) à arrêter de travai l ler ou à changer d ’act iv i té ?

• A qui souhaiterais-je céder (membre de la fami l le , salar ié , t iers extér ieur, repreneur personne physique, sociétés 

concurrentes , fourn isseurs , cl ients , etc.) ?

• Quel est mon projet personnel après la cession et comment organiser ma vie comme « non-chef d ’entrepr ise » ?

• Comment parler de la cession à mon entourage ?

• Quel le est la valeur de mon entrepr ise ?

• Suis-je b ien entouré(e) pour réf léch i r à ce projet ?, etc.

En bref : Quand, comment et à qui vais-je transmettre mon affaire ?

Par Sowaccess

TRANSMETTRE SON COMMERCE
Une transmission se prépare...

1 www.lemoniteur.be
2 Plus d’informations auprès de la Sowaccess 

et au travers de leurs guides téléchargeables gratuitement en ligne

P lan i f ie r son dépar t do i t  donc pouvo i r se fa i re sere inement . 

Parce que la t ransmiss ion est une étape cruc ia le de 

la v ie d ’une ent repr ise et qu ’e l le demande impérat ivement 

d ’êt re cor rectement p réparée , cer ta ins aspects de 

l ’ent repr ise s ’avèrent essent ie ls pour entamer le t ransfer t de 

propr iété .  A ins i ,  des quest ions essent ie l les do ivent se poser 

dans le cadre d ’une démarch e de t ransmiss ion comme par 

exemple l ’env i ronnement concur rent ie l du commerce , ses 

ressources et la man ière dont l ’ent repr ise est gérée .

Tant au n iveau de la pérenn i té de l ’organ isat ion qu ’à t i t re 

personnel pour le cédant ,  cet te étape impor tante dans la 

v ie d ’une soc iété do i t  êt re b ien préparée et maî t r isée , a f in 

que la rech erch e du cand i dat repreneur apte à pérenn iser et 

développer l ’act iv i té pu isse a lors êt re entamée.

En tant que chef d’entreprise et après tant d’années investies à titre personnel dans votre activité, l’idée 
de passer à autre chose soulève, à juste titre, une multitude de réf lexions. Il s’agit en effet d’un processus 
pouvant avoir des conséquences importantes tant sur les plans financier, fiscal ou organisationnel, qu’au 
niveau des rapports avec la famille et le personnel.

5 ÉTAPES

http://www.sowaccess.be
http://www.wallonie.be/fr/formulaire/detail/120739
https://www.cheques-entreprises.be/web/cheques-entreprises/
https://www.cheques-entreprises.be/web/cheques-entreprises/
https://www.lemoniteur.be/
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La Compagnie de Tralala
Grand Rue 26 
6700 Arlon
Groupe Facebook :
@La Compagnie de Tralala

Qu’offrez-vous de plus par 
rapport aux autres 

boutiques de vêtements ?

Je propose une offre qui n ’existe pas à 

Arlon et une certaine exclusivité car je ne 

recommande jamais deux fois les mêmes 

produits , sauf pour les basiques. Ainsi , 

mes cl ients sont certains de découvrir 

de nouveaux art icles à chaque passage 

en bout ique.  I l y a ce pet i t côté « i l ne faut 

pas manquer cet ar t icle ». J ’essaye de 

créer une ambiance conviviale dans la 

bout ique. Aujourd ’hu i le cl ient n ’a pas 

nécessairement besoin d ’un nouveau 

pul l ou d ’un nouvel accesso i re ma is 

ch erch e à passer un bon moment pour 

se fa i re pla is i r. Ce n ’est pas juste payer 

l ’ar t icle et repar t i r. Le commerce, c ’est 

l ’échange entre deux personnes qui ne 

se connaissent pas et qu i ont envie de 

se connaî tre. En tant que commerçante, 

j ’a ime écouter mes cl ients af in de 

mieux cibler leur demande. Je pense 

énormément à mes cl ients f idè les quand 

je choisis des articles. J ’essaye de prendre 

un peu tous les styles af in de les sat isfa i re 

au maximum.  La Compagnie de Tralala . . . 

a un style de vêtements classique mais 

rock en même temps. Mes cl ients adorent 

combiner les deux styles.

Comment communiquez-vous ?

J e c o m m u n i q u e é n o r m é m e n t  s u r  le s 

ré s e a u x soc i a u x .  J ’a i  c ré é u n g ro u p e 

Fa c e b oo k o ù j e  p a r ta g e le s n o u ve a u té s 

d u ma g a s i n  d e fa ç o n ré g u l i è re .  M e s 

c l i e n te s ré s e r ve n t  le s vê te m e n t s v i a 

c e g ro u p e e t  v i e n n e n t  le s c h e rc h e r  e n 

b o u t i q u e .  J ’e s sa ye d e fa i re  p a s s e r  s u r 

Fa c e b oo k u n e c e r ta i n e p rox i m i té  a ve c 

e l le s .  J ’a i m e c et te  p rox i m i té  ma l g ré le 

c ô té f ro i d  d ’ i n te r n e t  e t  l ’é c ra n e n t re le s 

d e u x i n te r loc u te u r s . 

Faites-vous des activités ?

D e p u i s  le  mo i s  d ’oc to b re ,  j ’a i  c o m -

m e n c é d e s n oct u r n e s p o u r  fa c i l i te r 

le s a c h a t s p o u r  to u t  le  mo n d e .  N o u s 

a vo n s d éj à o rg a n i s é u n we e ke n d p o u r 

to u te s le s d a m e s a ve c u n e c o n s e i l l è re 

e n i ma g e e t  u n e e s t h é t i c i e n n e d e la 

ré g i o n .  I l  y  a va i t  d u c h a m p a g n e e t 

d e s p â t i s s e r i e s .  To u t  c e la d a n s u n e 

a m b i a n c e c o nv i v i a le  e t  a g ré a b le .  C e 

g e n re d ’évè n e m e n t s e s t  u n b o n moye n 

d e s e ra p p roc h e r  d e sa c l i e n tè le e t 

d e c ré e r  u n l i e n q u e n o u s n ’a vo n s p a s 

lo r s q u e n o u s ve n d o n s s u r  i n te r n e t .

Un conseil pour 
un futur commerçant ?

Trouver le bon emplacement pour son 

commerce et octroyer du temps et de 

l ’at tent ion au cl ient. C’est ce qui manque 

dans un commerce actuel . I l faut se 

démarquer et proposer une expérience 

shopping qui donne envie aux personnes 

de venir chez vous. . .

Arlon

La Compagnie de Tralala... ne serait pas là si Tania n’avait pas créé Tralala & Cie qui, à ses 
débuts, offrait des articles de seconde main et des articles neufs. Le neuf prenant de plus en 
plus de place dans son commerce, elle a eu l’idée de séparer les deux univers...

Comment est née 
La Compagnie de Tralala... ? 

I l  y  a t ro i s a ns ,  j ’a i  ouver t  Tra la la & 

C i e da ns la r ue d u Fa u bou rg à Ar lon , 

u n magas i n de vêtements de secon de 

ma i n .  J ’ava i s ch o i s i  de met t re d u neu f 

a ve c m e s a r t i c le s d e s e c o n d e ma i n 

a f i n  de comp léte r les ten ues v i n tage 

avec des p i èces bas i q ues .  Rema rq ua nt 

q ue les gens veu len t  de p lus en p lus se 

fa i re p la i s i r  à pet i t  p r ix ,  j ’a i  tou t  de su i te 

p r iv i lég i é les a r t i c les neu fs de q ua l i té à 

p r ix bas . 

LA COMPAGNIE 
DE TRALALA...

Cepen da nt ,  le temps passa nt ,  secon de 

ma i n et  a r t i c les neu fs n ’a r r i va i en t  p lus 

à v iv re ensemb le et  j e commen ça i s à 

ma n q uer sé r i eusement d ’espace ,  les 

vêtements neu fs p rena nt de p lus en 

p lus de p lace da ns la bou t i q ue .  M es 

c l i en ts n ’a r r i va i en t  p lus à fa i re la pa r t 

des ch oses .  I l s  con fon da i en t  le neu f 

avec le v i n tage .  I l  fa l la i t  q ue j e t rouve 

u ne so lu t i on a f i n de d é l i m i te r  ces 

deux secteu rs ma i s j e ne sava i s pas 

comment évo luer sa ns t rop p ren d re 

de r i sq ues ca r ma soc i é té é ta i t  encore 

j eu ne à l ’é poq ue .

La Compag n i e de Tra la la . . .  a ouver t 

d é b u t ma i  peu de temps ava nt 

l ’ i na ug u ra t i on d u nouveau p iétonn ier en 

centre-v i l le . Après deux ans de t ravaux, 

je me su is par t icu l ièrement intéressée à 

ce nouvel espace complètement rel i f té 

car i l  exista i t un nouveau potent ie l .  Tro is 

commerçants et moi av ions organ isé 

un weekend « pop up store » dans une 

cel lu le commerc ia le du p iétonn ier qu i 

appar tena i t à la v i l le . Chacun de nous 

quatre ava i t son pet i t co in dans cet te 

bout ique et quand je me su is ret rouvée 

dans ce l ieu , je me su is sent ie à ma 

p lace, i l  fa l la i t que j ’ insta l le mon nouveau 

commerce ic i .  L’emplacement éta i t 

l ib re mais avec cer ta ines cond i t ions à 

respecter :  tous les mois , je dois inv i ter 

un sty l iste de la rég ion d ’Ar lon à met t re 

en avant ses créat ions dans la bout ique 

a ins i que dans une par t ie de la v i t r ine. 

Grâce à cet accord , je bénéf ic ie d ’un 

loyer progress i f . . . 

Pour pouvoi r louer l ’espace, je me su is 

rendue à la commune où j ’a i fa i t une 

demande de locat ion . J ’a i dû réd iger une 

let t re qu i est ensu i te passée au Col lège 

échevinal de façon anonyme. Le projet a 

été voté à l ’unan imi té car c ’éta i t quelque 

chose qu i manquai t à Ar lon :  of f r i r de 

beaux ar t ic les à pet i ts pr ix . 

Commerçante à l’honneur

https://www.facebook.com/groups/1102079059890240/


24 25 

   Wallonie commerce Wallonie commerce

Décembre 2017 Décembre 2017

Le point commun à tous les cl ients de La Miauler ie ? 

La recherche d ’une cer ta ine séréni té , d ’un moment de 

détente avec les chats ou pour eux-mêmes, où savourer 

« t ranqui l lement » un bon café, goûter aux freakshakes 

déjantés de nos deux chefs qui se décl inent en autant de 

couleurs pop que de saveurs et qu i ravissent les papi l les 

(cf. photo ci-dessus) . Tout cela , au côté d ’une boule de 

poi ls qui vous regarde avec insistance espérant obtenir 

quelque chose de votre par t ou s implement en s igne d ’une 

nouvel le compl ic i té ? Ce qui est sûr, c ’est que le concept 

de bar à chats t rouve un vér i table écho dans la région 

mouscronnoise. Les cl ients f idèles craquent souvent sur 

leur compagnon de café et l ’adoptent. Pour ceux qui ne sont 

pas prêts pour l ’adopt ion , i ls peuvent prof i ter de la présence 

des chats , jouer et interagir avec eux pour autant qu ’ i ls 

respectent le régime spéci f ique des résidents . Des sachets 

de bonbons pour chats leur sont dédiés et sont d isponibles 

à l ’achat. Au seul bru i t de leur ouver ture, i l n ’est pas rare de 

se retrouver entouré d ’une horde de chats venant réclamer 

ces pet i tes douceurs . Des bacs à jouets sont également à 

d isposi t ion des cl ients et sur tout des chats . 

Comme dans chaque établ issement, i l y a quelques règles 

à respecter pour le confor t de tous les hôtes comme : ne 

pas révei l ler les chats , ne pas les por ter, vei l ler à ce que les 

enfants ne les embêtent pas trop, etc. 

La Miaulerie
Rue de la Station 135
7700 Mouscron
0470 01 76 89
www.lamiaulerie.be

Dans la créat ion d ’un commerce, i l est impor tant d ’être 

entouré de ses proches. C’est ce que Cami l le et Angelo ont 

vécu et i ls témoignent : « Nos fami l les et nos amis éta ient 

présents pour nous al imenter avec leurs idées pour la 

concept ion de la Miauler ie. Nous ne nous sommes pas 

la issé déstabi l isé par le regard des gens qui t rouvaient 

étrange d ’ouvr i r un bar à chats et qu i , au fur et à mesure, ont 

accepté et adhéré au concept. 

La Miauler ie s ’est intégrée comme un vér i table commerce 

à Mouscron , et aujourd ’hu i nous avons une cl ientèle à 

la fois nombreuse et f idèle. Beaucoup de banques ne 

croyaient pas en notre projet mais nous n ’avons r ien lâché. 

F inalement, une banque s ’est démarquée et nous a suiv i 

dans l ’aventure et c ’est comme cela que nous avons créé 

cet établ issement. Nous sommes f iers d ’avoir développé un 

commerce à la fois or ig inal qu i appor te du l ien social et une 

contr ibut ion « associat ive » en aidant les chats errants et les 

associat ions spécial isées qui n ’ont plus du tout de places 

pour accuei l l i r ces animaux abandonnés. I l faut croi re en 

ses idées et c ’est comme cela que vous pouvez arr iver à 

réal iser vos rêves. » 

Angelo et Camille voulaient ouvrir leur 
propre commerce. Pâtissiers de formation et 
amoureux des petits félidés, ils ont récemment 
ouvert à Mouscron un lieu qui réunit leurs deux 
passions : « la Miaulerie » …

LA MIAULERIE
Un bar à chats et quelques douceurs...

Mouscron

Angelo et Cami l le ont eu l ’ idée d ’ impor ter l ’étrange concept 

de « bar à chats » . Or ig inaires du pays du solei l levant, 

ces l ieux insol i tes ont f leur i un peu par tout au Japon et 

séduisent de plus en plus les occidentaux. Ces espaces 

proposent de pouvoir caresser, sent i r, entendre ronronner, 

ou s implement admirer des chats déambuler comme bon 

leur semble dans ces salons de thé où i ls sont rois , pendant 

que les cl ients dégustent une pât isser ie maison autour d ’un 

café ou d ’un thé d ’excel lence. À la Miauler ie , la plupar t des 

chats sont européens mis à par t un grand et majestueux 

maine coon du nom de Meeko et plus récemment un pet i t 

chat bengal appelé Nash . Rescapés de la rue, déposés 

à la Société Protectr ice des Animaux ou sauvés par une 

associat ion de la région « Cat ’s Cocoon » avec qui Angelo 

et Cami l le col laborent en tant qu ’ intermédia i res le temps 

qu ’ i ls t rouvent une fami l le pour la vie, tous les chats sont à 

adopter.

Cet te fonct ion sociale, on la retrouve à tous les n iveaux 

puisque l ’endroi t réuni t naturel lement toutes les générat ions 

confondues. . . À la Miauler ie , on croise autant de personnes 

âgées que d ’enfants , des fami l les ou des jeunes, on y 

aperçoi t même des personnes al lerg iques qui font passer 

leur amour des chats avant leur santé ! La Miauler ie , c ’est 

aussi un endroi t un ique en son genre qui permet à des 

personnes qui ne peuvent pas avoir d ’an imaux chez eux 

d ’en être entourées le temps d ’une pause gourmande. 

http://www.lamiaulerie.be
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de seconder eff icacement le commerçant 

dans son travai l .

En effet, pour ant iciper les désirs d ’un cl ient, 

i l faut le connaître en profondeur. Des out i ls 

simples et peu onéreux – voire gratuits 

dans certains cas (Google analyt ics par 

exemple) , permettent de mettre en place 

des indicateurs de performance sur 

lesquels capital iser af in d ’of fr i r un service 

opt imal adapté au cl ient. 

4. Le renouvellement de l’expérience 
client

De plus en plus, les commerçants 

indépendants r ival isent de créat ivité et 

associent plusieurs activités commerciales 

en un même l ieu pour renouveler 

l ’expérience de leurs cl ients. Ainsi , à 

Maastr icht, la Librair ie des Dominicains a 

invest i une viei l le égl ise et y propose ses 

ouvrages tout en faisant salon de thé. (cf. 

photo de droite)

A New-York, le magasin « Story » sur la 

10e avenue est une galer ie à thèmes de 

200 mètres carrés. El le vend l ’ensemble 

des art icles qui const i tuent le « thème 

du moment ». Toutes les six semaines, le 

thème change et tout l ’assort iment des 

produits proposés à la vente avec lui .  (cf. 

photo ci-contre)

De très nombreux exemples se retrouvent 

en Belgique, avec un succès incontesté 

(voir les dif férents ar t icles de ce numéro 

sur les commerçants à l ’honneur et les 

success stor ies de walloniecommerce.

be) . Ces idées inspirantes encouragent 

à sort i r de la logique classique de la 

concurrence et peuvent se développer à 

une autre échelle que celle d ’un magasin 

en proposant une collaborat ion et une 

coordinat ion des act ivités au sein d ’une 

rue ou d ’un quart ier, af in de fournir une 

expérience cl ient globale, conviviale et 

complète, qui rend l ’of fre commerciale 

complémentaire et qual i tat ive, par espace.

5. Les new ways of shopping

Aujourd ’hui , la géolocal isat ion du magasin 

est un « must have » pour at t i rer les 

chalands, les mobinautes, les tour istes, 

etc. Les synergies entre commerçants 

sur base d ’une plateforme à la manière 

de Shortstreet permettent aux cl ients 

d ’acheter local et durable en enlevant 

leurs courses dans un seul magasin , avec 

un temps de stat ionnement minimum. (cf. 

www.shortstreet.be)

Ainsi , l ’asbl MCH a développé pour Huy la 

plateforme www.shopinhuy.be, vér i table 

annuaire vir tuel du commerce à Huy. D’un 

côté, les commerçants ont gratuitement 

accès à une plateforme commune qui 

leur permet de donner de la visib i l i té à 

leur commerce en al imentant leur page 

dédiée, y détai l ler leur actual i té, les offres 

du moment, etc. De l ’autre, la plateforme 

met à disposit ion un l ist ing complet et à jour 

des cellules disponibles permettant ainsi 

aux nouveaux commerçants désireux de 

s’ installer de trouver un local à disposit ion 

et toutes les informations qui s ’y rapportent. 

Répertoire complet et carte interact ive 

donnent une visib i l i té par nom, secteur 

d ’act ivi té, quart ier etc. 

Magasin Story © thisisstory.com

Dans le même ordre d ’ idée, la vi l le de 

Herstal et sa régie communale Urbéo 

Commerce portent actuellement un projet 

de rapprochement des 9000 travai l leurs 

du zoning industr iel des Hauts-Sarts , avec 

les commerces du centre-vi l le situés à 

4,5km. Le projet prendra la forme d ’un site 

internet, répertoire des commerçants qui 

permet à chacun d ’entre eux de posséder 

sa f iche vi t r ine, d ’y insérer de façon 

autonome ses informat ions commerciales 

et un catalogue de produi ts à acheter en 

l igne. Ce si te intégrera la géolocal isat ion 

des commerçants a insi que les moyens 

de paiement. Des po in ts de dépôt/

ret ra i t  de t ype « cons ignes numér i ques 

connectées » seront d isposés en 5 

po in ts de la v i l le c la i rement i dent i f i és 

et en p lus ieurs po in ts pub l ics et p r ivés 

du zon ing dest inat ion . Un opérateur 

log ist i que fera la l ia ison ent re les po in ts 

de dépôt- ret ra i t  p lus ieurs fo is par jour.

Librairie des Dominicains à Maastricht ©giggel

La suite page suivante...

La prolifération des centres commerciaux périphériques et la part croissante de l’e-
commerce dans l’acte d’achat obligent le commerce à se réinventer dans les centres 
urbains. Par ailleurs, dans l’ensemble, le commerce de détail n’a jusqu’à présent que 
modérément tiré parti du potentiel de la vente en ligne.

Face à cette mutation, la région, au travers des actions de Digital Wallonia, a mis 
en place différentes mesures pour accompagner les commerçants dans cette ultra-
digitalisation de la société, via notamment le programme « Commerce connecté », la 
cartographie sectorielle de l’e-commerce, l’événement annuel ecommerce Xpo,… 

Alors que le numérique continue d’infiltrer de manière croissante les actes d’achat, il 
s’agit de doter de véritables moyens les commerçants indépendants pour faire face aux 
exigences exponentielles du client connecté.

LA COMMODITÉ ET 
L’EXPÉRIENCE CLIENT, 
MOTEURS DE CROISSANCE 
DU RETAIL

2. L’omnicanal évident et fluide

Aujourd ’hui 75%1 des Belges possèdent 

un smartphone et 63%1 ut i l isent Internet au 

moins une fois dans leur parcours d ’achat. 

Ces cl ients connectés doivent pouvoir 

passer du numérique au physique et vice 

versa, sans même s’en rendre compte.

Si le cl ient cherche un commerce ou un 

produit via Internet, i l doit le trouver en 

quelques cl ics. S ’ i l commande un art icle 

en l igne, i l doit être en mesure de recevoir 

son achat où bon lui semble, chez lu i ou 

en magasin , selon ses envies. Ses points 

f idél i té ne doivent pas se perdre selon 

qu’ i l commande en l igne ou en magasin 

physique. En bref, l ’ intégrat ion digitale du 

back et du front off ice est indispensable 

pour fournir au cl ient une expérience 

omnicanal transparente, qui lu i apporte 

complète sat isfact ion , gage d ’une certaine 

f idél i té.

3. L’hyperpersonnalisation grâce à la 
donnée

L’étude des données cl ients et des 

comportements d ’achat permet de 

personnal iser le service ou d ’of fr i r de la 

nouveauté. Aujourd ’hui , af in d ’opt imiser 

son commerce, chacun peut collecter et 

analyser les h istor iques d ’achats de sa 

cl ientèle pour offr i r des produits ou services 

complémentaires. Le numérique est aussi 

un out i l très performant pour pouvoir 

vér i f ier l ’ef f icacité de sa vitr ine ou mesurer 

les f lux de passants qui entrent dans sa 

bout ique. La mesure des performances 

du off l ine par les moyens numériques est 

assez faci le à mettre en place et permet 

1. La digitalisation du parcours client

La digital isat ion du parcours cl ient ne peut 

s’envisager qu’après la digital isat ion de 

l ’entreprise el le-même.

Autrement dit , i l est nécessaire aujourd ’hui 

de digital iser les f ich iers cl ients au moyen 

de systèmes de gest ion de la relat ion cl ient, 

d ’avoir de la visib i l i té sur le Web au travers 

des moteurs de recherche, des réseaux 

sociaux ou encore des plateformes 

dédiées, etc.

Le numérique change la nature même 

et la diversité des services fournis au 

cl ient. Les grandes enseignes ont invest i 

massivement dans le numérique et offrent 

des services personnal isés à haute valeur 

ajoutée, que les cl ients considèrent pour 

acquis quel que soit le commerce auquel 

i ls s’adressent.

Par l’AdN

Les 5 clés de la réussite du commerçant

1 Chiffres venant du baromètre AdN Citoyens et usages du Numérique 2017

http://www.walloniecommerce.be
http://www.walloniecommerce.be
http://www.shortstreet.be
http://thisisstory.com
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L’ idée n’est pas que chaque commerçant vende ses produits sur Amazon, mais qu’ i l part icipe à certaines plateformes mettant en valeur 

son entreprise. À cet te f in et pour être performant sur quelque plateforme que ce soit, i l est indispensable de posséder les connaissances 

numériques de base. En effet, sur les plateformes, un bon catalogue de produits bien référencé est tout aussi important que sur le Web 

pour être visible « aux yeux » des moteurs de recherche.

Le cl ient d ’aujourd ’hui s ’est habitué à faire très peu d ’ef for ts pour obtenir tout ce qu’ i l désire. La qual i té du service cl ient, l ’ultra-

personnal isat ion et l ’expérience émotionnelle posit ive que lui of frent les commerçants en magasins physiques sont les pr incipales 

raisons qui le poussent à revenir : « convenience is the new loyalty ». 

Les réseaux sociaux sont aussi un moyen que le commerce de centre-vi l le peut développer de manière beaucoup plus eff icace que les 

grandes enseignes avec un service sur-mesure et la connaissance parfaite de son cl ient et de son terr i toire.

Le commerce de centre-vi l le a déf in it ivement sa carte à jouer dans la troisième révolut ion numérique, dont le cœur est d ’ant iciper les 

at tentes du cl ient. La digital isat ion du commerce était la première étape, celle de la stratégie commerciale sera la seconde. 

Agence du Numérique

133, avenue Prince de Liège 
5100 Jambes

+32 (0)81 778080 
info@digitalwallonia.be
www.digitalwallonia.be

Drive piéton E.Leclerc, place Louise de Bettignies à Lille © François Lecocq

Les p istes de solut ions et de col laborat ions sont 

nombreuses, et se met tent de plus en plus rapidement en 

œuvre, pour que les commerçants indépendants puissent 

of fr i r à leurs cl ients une expér ience shopping qual i tat ive et 

sat isfa isante qui leur donnera envie de revenir.

La guerre des plateformes a déjà 
eu lieu

Si certains commerçants indépendants développent 

encore la phase de digital isat ion de leur entreprise et de 

leur stratégie commerciale, les grandes enseignes et les 

plateformes se font une guerre sans merci .

Les sommes invest ies sont colossales et les services 

toujours plus poussés. Dans un monde où le smartphone est 

consulté en moyenne 150 fois par jour2 , l ’achat est de plus en 

plus une quest ion d ’ inter face, de faci l i té et de service cl ient 

en temps réel . 

Dans ce domaine, Amazon est la plateforme la plus 

agressive dans la conquête de l ’omni marché. Avec 300 

mil l ions de produits à portée de cl ics3,  310 mil l ions de 

cl ients3 dans le monde et des croissances annuelles du 

ch if fre d ’af faires de l ’ordre de 25%3, Amazon est devenu un 

hypermarché mondial .

En 2016 le géant de Seatt le a lancé son service « Pantry » 

en France et en Belgique pour ses membres Premium. Le 

concept est simple : rempl ir vir tuellement un col is qui sera 

l ivré dans les deux jours ouvrés, avec un large de choix de 

courses al imentaires et autres.

Toujours en France, les magasins Leclerc ont un projet avec 

Amazon qui consiste à mettre des consignes numériques de 

dépôt/retrait sur les parkings de la grande surface. En faisant cela, 

Leclerc offre un service à valeur ajoutée à son cl ient dans l ’espoir que 

celui-ci préfère faire ses courses chez lui plutôt qu ’exclusivement chez 

Amazon.

Enf in , en Angleterre, Amazon offre un autre service innovant à ses 

cl ients : la l ivraison de denrées périssables dans les deux heures 

suivant la commande. Ainsi , vous pouvez prendre le solei l à Hyde Park 

et commander votre pique-nique pour le lunch. Amazon se posit ionne 

de plus en plus sur le segment de la grande distr ibut ion pour devenir 

l ’un des pr incipaux fournisseurs de « monsieur tout le monde » dans la 

vie quot idienne.

En Belgique, la grande distr ibut ion survei l le de près Amazon. Ainsi , 

Ahold, l ’entreprise néerlandaise à la tête des supermarchés Albert 

Heijn qui a racheté Delhaize début 2017, travai l le sur son projet « TO 

GO » , une copie d ’Amazon GO, le supermarché sans caisse qui ut i l ise 

la technologie sans contact avec le smartphone du cl ient pour éviter 

les désagréments du passage en caisse. 

La loi du moindre effor t ou la commodité poussée à son paroxysme 

est désormais LA référence. Les avancées de plateformes comme 

Amazon et toute l ’évolut ion digitale dans le domaine du retai l 

concernent l ’ensemble du commerce, et par conséquent, des 

commerçants, indépendamment de leur tai l le et de leur type. 

À t i tre d ’exemple, i l est for t à parier que les assistants vocaux 

remplaceront à terme les recherches « manuelles » sur Internet. 

L’écosystème qui se cache derr ière l ’assistant vocal raflera les 

ventes associées aux recherches. Sir i pour Apple, Alexa ou Echo 

pour Amazon ou encore Google Assistant dans Google Home vont 

or ienter le cl ient dans leur écosystème pour sat isfaire leurs besoins. 

I l faudra dès lors que les commerces indépendants soient intégrés à 

ces écosystèmes pour apparaitre dans le monde digital au même t i tre 

que les enseignes mass market.

  2 « L’instant mobile », Pascal Poty, 2016
  3 Conso.fr - article sur Amazon - interview de Jeff Bezos

http://www.digitalwallonia.be
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L e chèque format ion à la créat ion 

d ’ent repr ise est un inc i tant 

f i na nc i e r dest i n é à p romouvo i r 

la c réa t i on d ’act iv i té .  I l  per met à 

u n por teu r de p roj et  de b é n éf i c i e r 

d ’u n coach i ng person na l i sé da ns 

l ’é la bora t i on de son p roj et  d ’en t rep r i se 

et/ou le su iv i  de fo r mat i ons a u p rès 

d ’op é ra teu rs de fo r mat i on ag ré és 

pa r la Rég i on wa l lon ne .  Au n ivea u 

f i na nc i e r,  l ’ i nc i ta n t  por te d ésor ma i s su r 

u ne i n te r vent i on à h a u teu r de 80% des 

coû ts d u coach i ng ou de la fo r mat i on . 

Le monta nt max i ma l de l ’ i n te r vent i on 

est  por té à 6000€  pou r deux a ns .

Auparavant ,  pour bénéf ic ier de l ’a i de , 

i l  fa l la i t  commander des ch èques 

pap ier.  Ces dern iers deva ient êt re 

remis à l ’opérateur de format ion qu i 

les t ransmet ta i t  à Edenred en vue 

d ’un pa iement des prestat ions . Ce 

système fast i d ieux éta i t  source d ’er reur, 

de per te de ch èques et nécess i -

ta i t  u n e a d m i n i s t ra t i o n i m p o r ta n te . 

De p lus ,  de nombreux star ters ne 

conna issa ient p a s  l ’ a i d e  o u  e n 

p r e n a i e n t  c o n n a i s s a n c e  t rop tard . 

Enf in ,  le montant du ch èque de 12 , 50€ 

et le nombre de ch èques autor isés 

par p restat ion appara issa ient peu 

adéquats au regard des ser v ices 

proposés .

Depu is le 1 er ju i l let dern ier, les chèques 

format ion à la créat ion d ’ent repr ise 

sont inclus aux por tefeu i l les intégrés 

d ’a ides aux por teurs de projets et PME 

(www.cheques-entrepr ises.be/web/ ) . Le 

regroupement de p lus ieurs a ides en une 

seule p lateforme les rend p lus l is ib les . 

Par a i l leurs , l ’access ib i l i té aux chèques 

et leur ut i l isat ion peuvent désormais se 

fa i re en l igne.

I ls s ’enr ich i ront au f i l du temps de 

nouveaux inci tants et de nouvel les 

a ides , qu i vous seront détai l lés au fur 

et à mesure de leur mise à d isposi t ion . 

Les maî tres-mots de cet te réforme 

sont donc s impl i f icat ion , accessib i l i té 

et intervent ion f inancière des pouvoirs 

publ ics suf f isante pour répondre aux 

besoins des entrepreneurs .

Plus d’informations :

Le portail de l’emploi et de 
la formation professionnelle 
(chèques formation) : 
emploi.wallonie.be/home/for-
mation/cheques-creation.html

UN BUDGET DE 6.000 € POUR CRÉER 
VOTRE ENTREPRISE !

Après une période d’incertitude, les chèques formation à la création d’entreprise sont maintenus 
et même intégrés au portefeuille d’aides « chèques-entreprises ».

Union & Actions - UCM

Personne de contact :
jonathan.lesceux@ucm.be

www.ucm.be
www.unionetactions.be

LE RETOUR DE LA PERIODE D’ESSAI 
Nouvelle période d’essai : 

une simplification, un facteur d’emplois stables, une victoire pour les TPE/PME 

L a d é c i s i o n p r i s e p a r  le 

g o u ve r n e m e n t  e n j u i l le t  d e r n i e r 

e s t  u n e exc e l le n te n o u ve l le 

p o u r  le s P M E .  E n e f fe t ,  e l le s p e u ve n t 

à n o u ve a u e n g a g e r  u n t ra va i l le u r 

a ve c la  p os s i b i l i té  d e ro m p re c e 

c o n t ra t  d a n s le s s i x  p re m i e r s mo i s  d e 

c e l u i - c i ,  s i  la  c o l la b o ra t i o n n ’e s t  p a s 

sa t i s fa i sa n te ,  sa n s q u e la  s i t u a t i o n 

n e d é g é n è re e n g u e r re o u ve r te a ve c 

le  t ra va i l le u r,  le s sy n d i c a t s  e t/o u 

l ’a d m i n i s t ra t i o n .

Concrètement , les déla is de préavis de 

l icenciement vont passer de 2 semaines 

(durant les 3 premiers mois) et 4 

semaines (ent re 4 et 6 mois) à 1 semaine 

durant les 3 premiers mois et 3 , 4 pu is 5 

semaines durant les 3 mois qu i su ivent.

Plus encore que la quest ion du déla i de 

préavis , la modi f icat ion légale touche 

aussi à la mot ivat ion du l icenciement :

Le gouvernement s ’est engagé à ce 

qu ’aucune mot ivat ion ne soi t exigée de 

l ’employeur qui l icencie dans les s ix 

premiers mois du contrat.

I l ne s’agit pas de « faci l i ter les l icencie-

ments » mais de permettre à une entre-

pr ise qui n ’a aucun autre moyen de le fa i -

re ,  d ’éva luer les compétences (au sens 

large) du travai l leur. Un droi t à l ’erreur 

saluta i re lorsqu ’un service Ressources 

Humaines en interne n ’existe pas.

Une enquête sur « la d ispar i t ion de la 

clause d ’essai »1 avai t démontré que 

la suppression de la pér iode d ’essai 

avait f re iné les embauches et d iminué 

le nombre de CDI (contrat de travai l 

à durée indéterminée) au prof i t de 

formes d ’embauche plus chères , p lus 

complexes. . . et plus précaires pour les 

travai l leurs !

L’ intent ion du gouvernement est c la i re , 

une pér iode d ’essai sera ré instaurée. . . 

Mais quand ? Ju i l let 2017 a servi à 

dégager un accord pol i t ique. 

Reste maintenant à ce que ce com-

promis prenne la forme d ’une lo i qu i 

do i t êt re votée au Par lement et qu i doi t 

recevoi r les avis du Consei l d ’ État et des 

par tena i res sociaux notamment. Début 

2018 , donc. Pas avant.

Par l’UCM

1 www.ucm-lux.be/wp-content/uploads/2015/07/UCM-Periode-d-essai-enquete.pdf

http://www.cheques-entreprises.be/web/
http://emploi.wallonie.be/home/formation/cheques-creation.html
http://emploi.wallonie.be/home/formation/cheques-creation.html
www.ucm.be
www.unionetactions.be
http://www.ucm-lux.be/wp-content/uploads/2015/07/UCM-Periode-d-essai-enquete.pdf
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TÉMOIGNAGES DE 
COMMERÇANTS

MUR COFFEE
Les spécialistes du café et du cyclisme

Des professionnels du cycl isme se sont arrêtés boire un café 

ou manger un pet i t encas dans ce l ieu devenu emblématique 

à Huy. Bernard et Edward, gérants du Mur Coffee & Cycl ing, 

vous proposent de découvrir le cycl isme autour d ’un café de 

spécial i té, c ’est-à-dire légèrement torréf ié et préparé par leurs 

soins. Ce sont les premiers à proposer un café d ’except ion dans 

la vi l le de Huy. Au rez-de-chaussée se trouve l ’espace bar pour 

le café et la pet i te restaurat ion et au 1er, l ’univers du cycl isme 

où vous trouverez tout l ’équipement pour avoir l ’al lure d ’un 

professionnel . . . 

Fans de café et de cycl isme, l ’associat ion de ces deux éléments 

devait se faire. I ls voulaient apporter quelque chose de nouveau 

à la vi l le et sur tout partager leurs passions.

I ls ont eu de l ’a ide pour créer leur commerce. Alpi , une cellule qui 

coache les jeunes entrepreneurs, les a aidé à élaborer un plan 

d ’affaire, a donné des not ions en market ing et en gest ion mais 

la grande part ie du travai l a été faite par Bernard et Edward. 
Mur Coffee
Place St. Séverin 7
4500 Huy
085 30 12 73
www.murcoffee.be

I ls ont même sol l ic i té l ’a ide d ’une banque qui a tout de sui te 

accepté le projet. El le éta i t en par tenar iat avec la Socamut 

qui prenaient en charge une par t ie de leur prêt. Leurs idées 

et cel les de leurs fami l les et amis ont fusionné pour créer le 

commerce Mur Cof fee & Cycl ing aujourd ’hu i . Tout s ’est fa i t 

rap idement et sans cet te a ide, leur projet n ’aurai t jamais été 

f inal isé. 

Leurs consei ls : « I l faut croi re en son projet et être déterminé. À 

l ’heure actuel le, i l faut venir avec un concept et se demarquer. 

Les gens doivent venir chez vous. Ce qui a été d i f f ic i le pour 

nous est d ’appor ter 2 concepts dans un seul commerce. Nous 

avons réf léch i longuement sur l ’aménagement de la bout ique 

af in que le projet pu isse fonct ionner correctement. I l faut 

également avoir une cer ta ine matur i té pour b ien travai l ler. I l ne 

faut pas écouter les gens qui ont par fois une vis ion erronée 

du mét ier d ’ indépendant. I ls ont tendance à nous fre iner mais 

s i vous avez conf iance en vous et en votre projet, r ien ne peut 

vous arrêter. Nous avions l ’ idée en tête et nous avons juste 

su iv i les étapes pour y parvenir. »

ÔÔ PARFUMS
À chacun de son parfum

Joséph ine et Vania ont lancé leur commerce à Ph i l ippevi l le en 

Avr i l 2017. Ce n ’est pas juste une par fumer ie où vous achetez 

des par fums déjà tout fa i ts mais un tout autre concept : 

« Par fums Personnal isés Par vous Pour vous » . Of fr i r un par fum 

qui vous correspond, tel le est la devise de ÔÔ Par fums. 

Depuis quelques mois, nous assistons à un « phénomène 

d ’acceptat ion de son corps et de sa personnal i té » : oser 

s’af f i rmer pour ne pas ressembler à quelqu’un d ’autre, à sa star 

préférée. I l faut trouver sa voie car nous sommes tous uniques. 

ÔÔ Parfums vous aide à vous aff i rmer, à trouver le parfum qui 

vous correspond. 

Tout commence autour d ’un th é ,  c ’est une étape impor tante 

à la créat ion de vot re par fum car à par t i r  de cela ,  i ls peuvent 

savo i r s i  vous avez une préférence pour les odeurs f lora les 

ou p lus f ru i tées . I l  s ’ag i t  de la note de fond qu i est la base 

des fondat ions du par fum , c ’est la senteur qu i restera toute 

la journée , v ient ensu i te la note de cœur dont l ’odeur reste 

un peu moins longtemps et pour terminer,  la note de tête qu i 

est impor tante dans le cho ix d ’un par fum. Son odeur n ’est 

qu ’éph émère ma is e l le const i tue la senteur qu i détermine le 

cho ix d ’un par fum. Une fo is toutes ces notes t rouvées , vous 

recevez vot re préc ieux é l ix i r.

L’a te l ier a une durée de 2h ,  c ’est nécessa i re pour cerner 

vos env ies… Joséph ine et Van ia prennent le temps de vous 

écouter et de vous donner des conse i ls pour about i r  au 

cho ix f i na l . 

S i  vous a imez un par fum de la grande d ist r ibu t ion ma is qu ’ i l 

y a un déta i l  qu i ne vous p la i t  pas , i ls rech erch ent la note qu i 

vous dérange af in de la remplacer par la bonne. C ’est une 

expér ience et une toute aut re man ière de consommer. Vous 

avez un vra i par fum… et pas seu lement un packag ing .

Leurs conse i ls :  «  I l  ne faut pas avo i r peur de se lancer à 

cond i t ion d ’êt re b ien préparé à l ’aventure de commerçant . 

I l  faut appor ter des changements dans vot re commerce 

en permanence et ne pas vous b loquer dans ce que vous 

avez créé dès le début .  I nnover en permanence est la c lé du 

succès . Les premières personnes qu i vous conse i l leront sur 

vot re commerce , ce sont vos c l ients .  Soyez à leur écoute !  »

ÔÔ Parfums
Rue de France 36

5600 Philippeville
0472 89 22 89

www.oo-parfums.be

http://www.murcoffee.be
http://www.oo-parfums.be
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LE NONNA
Une cantine à l’italienne mais pas que...

Le Nonna est le restaurant/épicerie de Paul ine Lizen, amoureuse 

de cuisine i tal ienne. El le a eu l ’ idée de partager et d ’amener la 

vraie cuisine i tal ienne à Marche-en-Famenne en compagnie de 

sa maman, Sabine. Le mot « Nonna » est l ’appellat ion de la grand-

mère en I tal ie qui représente la générosité et le bien-manger. I l 

était normal d ’appeler le commerce « Le Nonna », en le mettant au 

mascul in , une touche belge qui fait l ’or ig inal i té du nom. L’ idée est de 

retravai l ler les plats de la nonna avec des produits de saison. Sur 

la pet i te place du centre-vi l le de Marche-en-famenne, la cant ine a 

des allures de restaurant. 

La spécial i té de la maison est le pan in i . Ne vous imaginez sur tout 

pas que ce ne sont que deux morceaux de pain tout f ins avec 

quelques condiments . . .  le vér i table pan in i c ’est d ’abord du bon 

pain à l ’ancienne avec des produi ts de saison . Vous pouvez 

aussi déguster les d i f férents p lats de pâtes dont la sauce est 

fa i te maison . Un dél ice autant v isuel lement que gustat ivement. 

Ce n ’est pas qu ’une cant ine mais également une ép icer ie. El les 

proposent une mult i tude de pâtes , les mei l leures qu i soient , de 

la charcuter ie et des fromages i ta l iens , de l ’hu i le d ’ol ive en vrac 

et b ien d ’autres spécial i tés exclus ives tout droi t venues d ’ I ta l ie . 

Vous pouvez empor ter des plateaux d ’ant ipast i ou d ’autres plats . 

« Le Nonna » , c ’est aussi un service t ra i teur. Le pet i t p lus de la 

cant ine « Le Nonna » est que Paul ine et Sabine ne restent pas 

dans leurs idées et s ’adaptent en fonct ion de leurs cl ients . El les 

font le nécessai re pour proposer de nouvel les choses sur leur 

car te. Les pâtes , par exemple, et p lus récemment les p iad ines 

(crèpes salées fourrées) . 

Comment el les se sont fait connaître ? Tout simplement par le 

bouche à oreil le qui est, selon elles, la meilleure communication. 

Les gens savent que chez Le Nonna, c’est bon, et le font savoir. 

Elles uti l isent tout de même les réseaux sociaux afin d ’annoncer les 

différents évènements et plats de leur commerce.. .

Le projet n’aurait jamais about i si Paul ine n’était pas entourée par 

sa famil le qui a été un réel sout ien. Chaque membre de sa famil le a 

ainsi pu l ’a ider à l ’élaborat ion de son concept inédit à Marche-en-

Famenne. 

« Le consei l que je peux donner à quelqu’un qui veut ouvrir un 

commerce est de se renseigner sur le quart ier et les gens où 

vous voulez vous instal ler. I l faut être pat ient et s ’entourer de 

professionnels af in de ne pas avoir de surpr ises durant les 

dif férentes étapes de la concept ion de votre commerce. I l est 

important de trouver un concept inédit et de nouvelles choses à 

proposer à ses cl ients dans son commerce.

 Le Nonna
Place aux foires 22,  

6900 marche-en-Famenne
084 40 11 32

www.lenonna.be
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Dépôts
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Présentation du concept

Projet CityLab x Marche-en-Famenne
Développement d’une plateforme numérique et physique 
pour la vente en ligne des commerces locaux et établissements HoReCa

Focus sur le rôle du prestataire logisitique

Collecte des commandes chez les commerçants
Produits secs (ex. chaussures) et frais (ex. pain)
Consolidation dans un point de collecte du centre-ville

Collecte des lunchs chez les établissements HoReCa
Produits frais (ex. sandwichs, pâtes)
Livraisons aux entreprises dans les zonings (12h)

Possibilité d’utiliser différents types de véhicules
Vélo électrique mis à disposition par la ville
Petit véhicule utilitaire mis à disposition par le prestataire
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U ne solu t ion log ist i que innovante dans (et autour de) 

la rue commerc ia le « En Féronst rée » dont la mob i l i té 

des b iens et des personnes va êt re impactée par 

l ’a r r ivée fu tu re du t ramway. I l  s ’ag i t  donc de const ru i re une 

p lateforme log ist i que garant issant l ’approv is ionnement 

ef f icace de la rue Féronst rée pendant le chant ier du t ram et 

qu i redéf in isse la mob i l i té des marchand ises dans la zone 

après la mise en exp lo i ta t ion de ce- dern ier. 

Les premiers développements de la solut ion l iégeoise 

reposent sur une analyse spéci f ique du contexte local et des 

nombreuses études préalablement réal isées ou en cours de 

réal isat ion . 

À l ’ i nstar de la méthodolog ie app l i quée dans les aut res 

v i l les ,  la st ructure commerc ia le du cent re-v i l le a été 

déf in ie et a permis de modél iser ana ly t i quement le 

p rof i l  d ’approv is ionnement de la zone. À par t i r  de cet te 

modél isat ion numér i que et de p lus ieurs campagnes de 

ter ra in ,  le contexte log ist i que du cent re-v i l le a été analysé 

pour p ré- d imens ionner une solu t ion log ist i que .

Plus d’informations disponibles via 
info@citylab.be

Par CityLab

  1 cap.marche.be

DISTRIBUTION URBAINE ET DE 
SERVICE AUX COMMERÇANTS : 
illustration via les exemples de Liège & Marche-en-Famenne

U n laboratoi re vivant a été mis en place af in d ’adresser 

t rès concrètement la quest ion de l ’opérat ionnal isat ion 

des f lux logist iques d ’une plateforme de e-commerce 

local . Depuis 2014, la vi l le développe en ef fet la plateforme 

« Cap sur Marche » dans le but d ’of fr i r une vi t r ine numér ique 

aux commerçants marchois et ambit ionne à cour t-terme d ’en 

fa i re une solut ion de e-commerce et de m-commerce locale. 

Ci tylab a ic i pour mission d ’opérat ionnal iser concrètement 

l ’organisat ion de la vente en l igne.

Cet te miss ion intègre deux object i fs majeurs :  d ’une par t 

le sout ien à la mise en l igne d ’un espace d ’achat en l igne 

de produ i ts issus des commerces de Marche-en-Famenne, 

et d ’aut re par t la descr ipt ion et l ’opérat ionnal isat ion des 

processus log ist iques qu i orchestreront la col lecte des 

commandes et les l ivra isons vers les cl ients . Af in d ’assurer 

la pérenn i té du projet sur le long-terme, tous les dévelop-

pements sont réal isés en col laborat ion avec les acteurs 

locaux impl iqués dans le projet . L’object i f est d ’établ i r 

un bus iness model rentable à moyen-terme qu i prof i te 

localement à toutes les par t ies prenantes : commerçants , 

opérateur log ist i que , ent repreneurs locaux , pouvo i rs 

pub l ics ,  etc .

Un test p i lote de la p lateforme 

e-commerce est en cours d ’organ isat ion 

avec un échant i l lon de 1 0 à 1 5 

commerces par t ic ipants ,  l ’opérateur 

log ist i que local «  Le Trusqu in » et 

p lus ieurs ent repr ises des zon ings de 

March e-en- Famenne , Mar lo ie et Aye. 

Des s imu lat ions seront organ isées au 

cours du dern ier semest re 2017,  pour 

une expér imentat ion « g randeur nature » 

qu i devra i t  avo i r l ieu durant les premiers 

mois de l ’an procha in .

À suivre donc !
Représentation du processus de fonctionnement de la plateforme e-commerce

À LIÈGE À MARCHE-EN-FAMENNE

http://www.lenonna.be
http://cap.marche.be
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AMCV 
20 ANS D’EXPERTISE EN 
GESTION DE CENTRE-VILLE
Soutient la dynamique des villes de toutes tailles
Propose des outils adaptés à votre territoire

http://www.amcv.be

