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omment sauver

les petits commerces

Y[V«5T.57=8 Cing boutigues indépendantes ferment leurs portes au centre-ville.
Quelles sont les solutions pour conserver une certaine variété de I'offre commerciale?

PAR VICKY.HUGUELET@ARCINFO.CH

Plusieurs commerces ferment dans ce quartier du centre-ville de Neuchatel. LucAs vUITEL

Is sont cing a fermer définiti-

vement boutique au centre-

ville de Neuchétel. Les rai-

sons sont multiples, méme
si I'e-commerce, le tourisme
d’achat et les baux trop contrai-
gnants sont le plus souvent
avancés. Dominique Buggia, pa-
tron de DB-boutiques, laisse
tomber la confection hommes
parce qu’il arrive en bout de car-
riére. «Nous sommes en fin de
bail et j’ai décidé de ne pas le re-
nouveler.» Il arrétera fin mars,
tout en gardant son autre bouti-

que de prét-a-porter féminin.

Ingrid Gueniat, patronne de la
mercerie Le Bouton d’or, fer-
mera au plus tard en septem-
bre: «Je me suis approchée de
la gérance pour demander un
bail plus court que cinq ans. Je
voulais une année avec six
mois de dédit pour continuer
sans avoir le poids de la longue
durée». Ca n’a pas fonctionné.
«Ils veulent de la rentabilité. Il
n’y a aucune considération.»

Maria Libanio est soulagée de
laisser tomber son magasin de

chaussures Pas Banal: «C’était
un casse-téte. Les gens n’aché-
tent plus qu’en soldes. En 2018,
pour m’en sortir, j’ai organisé
deux ventes privées sur ma
nouvelle collection. Tout direc-
tement a -30%.» Si elle s’en est
sortie jusqu’ici, c’est grace a un
salon de coiffure qu’elle tient a
Peseux, et qu’elle va garder.

A plusieurs pour moins

de charges

Jean-Daniel Zbinden, patron de
la Boutique des Halles depuis
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Une «nouvelle dynamique» selon la ville

Que font les autorités? «Nous rendons la ville
accueillante, dynamique. Si nous pouvons orien-
ter le choix du propriétaire, nous essayons de le
faire. Et lorsque les locaux sont vacants, nous
les décorons pour éviter les trous qui repoussent
le client», explique Fabio Bongiovanni, conseiller
communal en charge de I'économie. Faut-il
imposer une taxe sur ces locaux vides? «A mon
avis, nous n'avons pas la base Iégale.» Faire
pression sur les propriétaires pour obtenir de Ia
diversité et des prix raisonnables? «Nous pou-
vons seulement discuter.» «Un centre-ville sain
et équilibré présente une pyramide a trois éta-
ges. En bas, les commerces indépendants de
détail, qui doivent étre une base solide. Au
milieu, les chaines. Et au sommet, un ou plu-

population.»

sieurs commerces attractifs», analyse Jean-Marc
Boerlin, délégué au centre-ville.

«Les gens veulent de la diversité, du confort et
de la convivialité. Ils veulent aussi des activités
sociales et culturelles.» Pour plus de précision,
on repassera. Fabio Bongiovanni pense que «ce
n'est pas le rdle de Ia Ville mais des commer-
cants» de fidéliser les clients au centre-ville. Pas
question de proposer des bons d’'achat aux fonc-
tionnaires: «Doit-on contraindre les gens d'aller
dans un endroit? Pour moi, la solution est plutdt
de leur donner envie de venir.» Comment? «En
posant les conditions-cadres pour que I'offre
soit intéressante et diversifiée. Les illumina-
tions ou la Quinzaine neuchateloise attirent la

pres de vingt ans, arrétera fin
avril: «C’est fatigant de devenir
le showroom des sociétés vivant
sur internet» Il ne dégageait
plus de revenus de son activité.
Tout comme Philippe Brolly, pa-
tron du magasin de chaussures
Borsalino, qui arrétera fin mars.
Laurence Bonnet, qui a vu une
chute drastique du chiffre d’af
faires de Nuit Blanche deés 2013,
pointe du doigt «les habitudes
ultra-individualistes» des gens.
«Certains font de beaux discours
sur les réseaux sociaux, mais
leur fagon de consommer est un
désastre écologique et économi-
que.» Pour s’en sortir, elle a di-
minué ses charges fixes en ré-
duisant sa boutique d’un tiers.
Pour limiter les charges, la coif-
feuse Céline Wenger a, elle, déci-
dé de travailler en collectif, avec
les Droles de dames. D’abord a
quatre a la chaussée de la Boine,
puis a deux au Neubourg. Pro-
priétaire, elle sous-loue une par-
tie des locaux a Emmanuelle
Perriard, couturiere et brodeuse.
Un bon moyen pour s’apporter
des clients.

Autre solution, pour les créa-
tifs: proposer des objets uni-
ques. Corinne Juvet-Jeanneret,
de La Petite Manufacture, crée
la plupart de ses produits de-
puis plus de six ans. Selon elle,
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«Une méconnaissance de
I’'offre a coté de chez soi»

Quelles sont les causes prin-
cipales de la disparition des
petits commerces?

Evidemment, I’e-commerce
impacte tres fortement cer-
tains secteurs comme la
vente de chaussures et de
prét-a-porter. Avant inter-
net, on consacrait facile-
ment deux ou trois heures a
chercher quelque chose au
centre-ville. On peut aussi
parler de la transformation
temporelle des activités, puis-
que les femmes travaillent. Et
des vols low cost permettant
un tourisme d’achat partout
en Europe. Résultat: une mé-
connaissance de l'offre qui se
situe a coté de chez soi. Sans
parler d'une forme de spécu-
lation immobilieére impactant
les charges fixes des commer-
cants: au-dela de 8% du chiffre
d’affaires, ce n’est plus viable.

Et les solutions?

11 faut penser «écosystéme»
et plus «secteurs d’activité».
Cela suppose des formes de
coopération entre les acteurs
privés et publics. Pour éviter

la spéculation, Genéve a mis
en place un plan d’utilisation
des sols. Si un commerce ali-
mentaire ferme, le proprié-
taire doit retrouver un com-
merce alimentaire. Cela
contribue a une diversité des
offres. Delémont, en collabo-
ration avec l'association des
commercants du centre-ville,
propose des bons d’achat a
tout nouvel arrivant et pour
toute nouvelle naissance.

Les commercants devraient
utiliser les mémes outils et
les mémes armes que les
grandes plateformes de
vente, via la création d’'un
site commun en ligne. Ca a
été fait a Geneve. Il manque
également un fichier clients
partagé, qui permette de ren-
forcer les actions marketing.
11 faudrait aussi une carte
qui donne droit a divers
avantages, par exemple en
couplant l'offre commer-
ciale et l'offre culturelle. La
carte Cityplus, mise en place
par Neuchatel Centre, est
une bonne chose. Mais il
manque cet écosysteéme.

c’est ce qui attire sa clientéle.
«Je fais une grande majorité de
mon travail sur commande.»
Dans tous les cas, il faut fidéli-
ser la clientele: c’est ce qui per-
met aux patronnes de Calamity
Jane et de Femme chic de s’en
sortir. Méme si Madeleine De-
vaud, de la premiere boutique,
explique qu’il est «difficile de
renouveler la clientéle». Active
depuis 47 ans, elle espére «te-
nir encore trois ans.

«ll faut penser ville»

Patrick Goussard, patron de la
Coutellerie des Halles depuis
2009, fait partie de ceux qui
s’en sortent bien, avec «une
croissance toujours a deux chif-
fres depuis plusieurs années.
Ca semble facile: «Nous som-
mes a I’écoute du client. Ses be-
soins nous guident et nous
sommes justes.» Il travaille sur
des outils fédérateurs. «Il faut
enlever les contraintes comme

le cotit du parking et faire en
sorte que les gens adhérent a
un systéme communautaire.
Lui a créé une carte et une mon-
naie visant a fidéliser sa clien-
téle et lui faire accéder plus faci-
lement a certains services. Il a
aussi mis sur pied un site web
permettant une visite de son
magasin en réalité virtuelle.
Bernard Schneider, du maga-
sin de biéres Au Grain d’orge,
ne tient pas un autre discours:
«Mon chiffre d’affaires aug-
mente grace a une fidélisation
de la clientele. 11 faut étre a
I’écoute, dynamique.»

Bernard Schneider apprécie les
événements organisés par la
Ville ou Neuchatel Centre,
mais estime qu’«il faudrait que
tout le monde joue le jeu. Cer-
tains se disent qu’ils ont déja
assez a faire: c’est un égoisme
mauvais. Il ne faut pas que cha-
cun pense a son commerce: il
faut penser ville.»



