Koodza devient Decathlon Easy

@ Parallélement 4 une deuxiéme ouverture 8 Mohammeédia, le spécialiste de l'équipement sportif a décidé
de changer de dénomination commerciale. Ce changement n‘aura pas d'impact sur son positionnement marketing
et sa stratégie commerciale. Lentreprise préserve toujours sa politique de prix bas.

prés trois ans de pré-

sence au Maroc, Le

groupe Oxylane a dé-

cidé de rebaptiser son
enseigne discount de Koodza en
Decathlon Easy «afin dassurer
une cohérence plus forte entre
les différentes enseignes de dis-
tribution». Ce changement de
dénomination commerciale a
ate opéré de maniére presque si-
multanée avec louverture d'un
deuxieme magasin a Moham-
meédia. Une réussite tenant
compte de la nature du secteur
de I'habillement et de Igqguipe-
ment sportif. Un secteur gui est
toujours marqué par la concur-
rence exercee par le
marche de loccasion,
en plus de lexistence
de quelques enseignes
qui appartiennent plu-
tot a un segment haut

marques medium et haut de
gamme existantes sur le marché,
et réputées pour leur trés bon
rapport qualité/prix. Glabale-
ment, lentrée de Decathlon Easy
sur le marché marocain, paralle-
lement a plusieurs autres cri-
téres, témoigne d'un développe-
ment du secteur des produits
sportifs, insufflé par un grand
changement dans la pratique du
sport au Maroc.

Impact commercial

Le changement de la dénomina-
tion commerciale aura-t-il un im-
pact sur lactivité de la filiale du
groupe frangais Oxylane ? Cela

Lenseignegarde
_son «organisation

de gamme. Mais, il faut
dire que e positionne-

low-cost»avecun
systeme de venteen

ment de Decathlon
Easy se base entre au-
tres sur des produits
sportifs neufs a bas prix, ce qui
propose demblée au client, sur-
tout a celui qui est & la recherche
du libre-service, une alternative
au marche de loccasion. Aussi,
certaines marques commerciali-
sées par le groupe frangais, a
[image de Quechua, Kalenji ou
Btwin sont une alternative aux

100%libre-service.

nesemble pas étie une preocccu-
pation du coté de Decathlon
Easy Maroc, qui a préserve
comme priorité les mémes pro-
messes clients déclinées aupara-
vant, a savoir «<proximite & rapl-
dité/simplicité/qualite et prix
bas». En termes doffre commer-
ciale, le spécialiste de léquipe-

ment sportif continuera de «pro-
poser les prix les plus bas possi-
bles pour rendre accessible [e
sport au plus grand nombre duti-
lisateurss, selon les dires de Kha-
i Mounacir, directeur du déve-
lopperment Maroc. Afin de
respecter cette politique de prix
bas, l'enseigne a préfére garder
son «organisation low-cost» avec
un systéme de vente en 100%
libre-service et sans services ac-
cessoires (pas datelier de repara-
tion, pas de crédit, pas de livrai-
son a domicile). «Nous gardons
une offre produit constituée ex-
clusivement de produits passion
de notre groupe (Quechua, Do-
myos, Tribord, Kalenji, Btwin).

Léquipe met tout en cauvre pour .

faire passer aux clients un bon
moment dachat et une disponi-
bilité pour répondre a leurs at-
tentes», précise Mounacir. Dans
le méme élan, un deuxiéme ma-
gasin Decathlon Fasy a été inau-
guré dans la ville de Mohamme-
dia. Cette ouveriure sest faite,
selon les responsables de la fi-
liale du groupe Oxylane, dans le
souci dassurer une proximité
avec les clients, tout en adoptant
une politique de prix en confar-
mité avec le positionnement
choisi en amont. «Nous avons
adopté une politigue de prix
agressive afin de permettre &
toutes les couches de population
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Decathlon Easy
metenavantla
vente des arti-
cles neufs pro-
posés abas prix
etunservice

bles sans délai.

dacceéder au sport et a ses bien-
faits», poursuit Khalid Mounacir.

Spécificité du marché
marocain

Le secteur des équipements
sportifs n'est pas trés developpe
au Marogc et beaucoup de clients
font appel au marché de ['occa-
sion. Une situation a laquelle ten-
tent de répondre de différentes
maniéres la plupart des en-
seignes spéecialisees dans la
vente darticles de sport. En ce
qui concerne Decathlon Easy,
son positionnement et sa poli-
tique de bas prix appliguée tout
au leng de l'année tentent dap-
porter une alternative aux clients
appartenant au segment «bas
prix». Comme criteres essentiels
de différenciation, Decathlon
Easy met en avant la vente des
articles neufs proposés a bas
prix et un service aprés-vente, les
produits étant échangeables et
remboursables sans délai, conju-
gués avec la proposition des ar-
ticles sportifs les plus demandeas
sur le marché. En tant que filiale
du groupe Oxylane, Decathlon
Fasy posséde |exclusivité de la
vente des marques du groupe
(Quechua, Btwin, Kalenji, Do-
myos) sur le territoire marocain
ol le groupe, présent depuis
1994, y possédait un bureau de
production bien avant le lance-
ment du projet «retaily. En ce qui
concerne lactivité de vente dar-
ticles de sport, elle a débuté en
2008 avec la vente de produits
sportifs & bas prix, et a évolué
avec louverture d'un deuxiéme
magasin. En termes de produits,
loffre «sest étendue pour répon-
dre aux demandes de nos clients
et il reste encore beaucoup de
travail pour répondre aux at-
tentes de ceux-ci. Nos diffé-
rentes actions au quotidien vi-
sent a satisfaire nos clients en
tenant nas promesses, a savoir
prix bas & qualité /proximité &
 rapidité/simplicité»,  conclut
Mounacir. L ]
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