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Pré  face

Le commerce en France est un acteur économique majeur, 
créateur de richesses et d’emplois. Représentant pas moins de 
730 000 entreprises, soit une entreprise sur quatre en France, 
10 % du PIB, il emploie 3,5 millions de personnes.
Restructurant les territoires urbains et dynamisant les 
espaces ruraux, ce secteur met chaque jour sa créativité, son 
engagement et sa détermination au service de nos concitoyens 
et de leur émulation collective. En recherche perpétuelle 
d’innovation, de création de valeur, il contribue à la croissance 
de notre pays et offre une formidable vitrine à la production 
industrielle et artisanale.
Dans ce secteur, le commerce associé tient une place 
particulière, grâce à son modèle coopératif. Concrètement, 
des entrepreneurs indépendants s’associent, mutualisent leurs 
moyens et savoir-faire pour constituer et contrôler des réseaux 
de points de vente.
Dans une conjoncture difficile, le commerce associé résiste 
bien à la crise et représente aujourd’hui plus du quart du 
commerce de détail, plus de 500 000 emplois et de nombreuses 
créations de postes pérennes.
Une telle vitalité traduit la solidité même de ces réseaux, de leur 
capacité à s’adapter et à répondre aux attentes du marché.
C’est donc avec conviction que je partage et soutiens les 
valeurs de ce système. Véritable ascenseur social, il permet à 
chacun de construire son projet entrepreneurial, d’être épaulé 
à chaque étape par des pairs expérimentés et de participer 
ainsi à la croissance économique de notre pays.

Sylvia PINEL, Ministre de l’Artisanat, 
du Commerce et du Tourisme
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Remer  ciements

Une aven  ture humaine

La rédac  tion de ce livre s’est réa  li  sée en res  pec  tant les valeurs 
qui font la réus  site du commerce asso  cié : impli  ca  tion et par -
tage. L’équipe de la FCA a été, en per  ma  nence, aux côtés de 
l’auteur pour la pré  pa  ra  tion, la relec  ture, les impul  sions et les 
cor  rec  tions de chaque cha  pitre. Les bases de don  nées que 
la FCA a consti  tué, les nom  breuses recherches aux  quelles 
notre équipe a pro  cédé tout au long de ce tra  vail, ont été pré -
cieuses. Dès le début de cette aven  ture, nous étions conve  nus 
que l’essen  tiel n’était pas de décrire les clés de la réus  site du 
commerce asso  cié mais de démon  trer ce qui en fait sa puis -
sance : les femmes et les hommes au cœur des dis  po  si  tifs, des 
points de vente aux têtes de réseau. L’auteur a eu des entre -
tiens avec plus de qua  rante per  son  na  li  tés qui sont, tous les 
jours, au cœur du commerce asso  cié : membres des conseils 
d’admi  nis  tra  tion de la FCA et des grou  pe  ments, asso  ciés, diri -
geants et res  pon  sables des struc  tures des têtes de réseau. 
Leurs per  cep  tions de ce modèle bien par  ti  cu  lier, créa  teur de 
valeur pour l’ensemble de la société, et les expé  riences qu’ils 
ont racontées avec cette pas  sion qui les a tou  jours ani  més, ont 
servi de guide tout au long de la rédac  tion.

Nous tenons à remer  cier :
L’ensemble des per  son  na  li  tés qui ont accordé ces entre  tiens. •
Éric Holzinger et Miguel Jon  chère qui se sont joints au  •
comité de lec  ture de la FCA.
Les édi  tions Dunod et notam  ment Judith Chouraqui, édi  trice.  •
Leurs pré  cieux conseils et leur impli  ca  tion nous ont per  mis 
de don  ner à ce livre cette ouver  ture néces  saire pour commu -
ni  quer auprès d’un monde très large d’entre  pre  neurs.
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Une men  tion toute par  ti  cu  lière pour le Cré  dit Coopé  ra  tif
Depuis 120 ans, le Cré  dit Coopé  ra  tif accom  pagne les grou -

pe  ments dans leurs stra  té  gies finan  cières par  ti  cipant ainsi 
acti  ve  ment au déve  lop  pe  ment de ce puis  sant modèle d’entre -
prises.

Le Cré  dit Coopé  ra  tif n’est pas seule  ment une banque, c’est 
sur  tout une coopé  ra  tive bâtie sur de fortes valeurs humaines 
dont la voca  tion est d’aider toutes les formes d’entre  prises à 
voca  tion sociale. Son conseil d’admi  nis  tra  tion est un exemple 
du modèle cher à Charles Gide (1847-1932), diri  geant his  to  rique 
du mou  ve  ment coopé  ra  tif, grand théo  ri  cien de l’éco  no  mie 
sociale, qui prô  nait la répu  blique coopé  ra  tive : des repré -
sen  tants d’asso  cia  tions et de fédé  ra  tions s’y retrouvent pour 
par  ta  ger leurs valeurs au- delà des enjeux finan  ciers. Ainsi, le 
pré  sident de la Fédé  ra  tion des enseignes du Commerce Asso-
 cié y côtoie, par exemple, les repré  sen  tants de la Fédé  ra  tion 
natio  nale de la mutua  lité inter  pro  fes  sion  nelle (FNMI), de la 
Confé  dé  ra  tion géné  rale des SCOP (CG- SCOP) ou encore de 
l’Union natio  nale des asso  cia  tions de Parents, de per  sonnes 
han  di  ca  pées men  tales et de leurs amis (UNAPEI).

Les équipes du Cré  dit Coopé  ra  tif sont très atta  chées à 
agir comme « une banque utile à tous ceux qui veulent faire 
bou  ger leur monde ». En ce sens notam  ment, ils agissent en 
toute cohé  rence avec une des forces du commerce asso  cié : 
rendre les asso  ciés tou  jours plus puis  sants dans leurs villes, 
dans leurs ter  ri  toires, pour per  mettre à l’ensemble du grou  pe -
ment de se déve  lop  per en toute séré  nité.

Nous remer  cions Jean- Louis Bancel, son pré  sident, qui a tou -
jours décrit le commerce asso  cié comme « un immense espace 
de liberté, comme un ascen  seur social exem  plaire, comme 
un modèle d’entre  prise où l’altruisme inté  ressé entraîne non 
seule  ment la per  for  mance indi  vi  duelle mais est éga  le  ment 
capable de rendre à la cité les oppor  tu  ni  tés de déve  lop  pe  ment 
qu’elle lui apporte. »

La FCA – Fédé  ra  tion des enseignes du Commerce Associé
Guy LECLERC, Pré  sident

Alexan  dra BOUTHELIER, Délé  guée générale
Ludivine ROUZÈS, Res  pon  sable commu  ni  ca  tion



Avant- propos

Une his  toire d’asso  ciés

Il s’appelle A lexis Lecomte, il a 23 ans. Un diplôme d’opti  cien 
en poche, il apprend son métier dans des maga  sins indé  pen -
dants pen  dant deux années. Puis il décide de deve  nir son 
propre patron. Il trouve une annonce dépo  sée par le groupe 
Atol, une coopé  ra  tive d’opti  ciens. A lexis ren  contre Éric 
Peschel, direc  teur expan  sion d’Atol. Après un long entre  tien 
pour vali  der son apti  tude à diri  ger un maga  sin, Éric lui pro -
pose de se por  ter acqué  reur d’un point de vente à Dieppe. Un 
maga  sin à lui tout seul, un maga  sin dans sa région. C’est le rêve 
d’A lexis. Mais un maga  sin coûte cher : fonds de commerce, 
stock, agen  ce  ments. Éric lui explique qu’une struc  ture ad hoc 
dans laquelle les asso  ciés inves  tissent direc  te  ment, Archi  pel, 
a été mise en place. Il lui suf  fit d’appor  ter 50 000 € en fonds 
propres. La coopé  ra  tive se charge du reste et A lexis pourra 
ensuite acqué  rir, sur 2 à 7 ans, la tota  lité des parts de son maga -
sin. Le ban  quier d’A lexis n’y croit pas et refuse de lui octroyer 
un prêt. A lexis fait appel à sa famille et à ses amis, trouve un 
autre ban  quier qui veut bien l’aider et appelle fiè  re  ment Éric 
en lui disant : « j’ai l’apport ».

A lexis est aus  si  tôt entouré d’une équipe de la coopé  ra -
tive ainsi que d’autres opti  ciens qui l’appuient dans tous les 
domaines essen  tiels pour réus  sir sa mon  tée en puis  sance : 
concept de maga  sin, pro  duits, actions de commu  ni  ca  tion, for -
ma  tion, outils de ges  tion.

À 26 ans, un an après avoir annoncé à sa famille – « j’ai mon 
maga  sin » – A lexis aug  mente le chiffre d’affaires de 30 % et 
emploie 7 per  sonnes.
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Témoi  gnage
A lexis Lecomte, Atol

« J’ai compris la force des groupements. Dès mes pre  miers 
contacts j’ai béné  fi   cié d’un puis  sant esprit de soli  da  rité, mais il 
faut que je m’implique dans le cercle ver  tueux du sys  tème pour 
le rendre, pour me rendre, encore plus fort. Le mois pro  chain 
j’assiste à ma pre  mière commis  sion mar  ke  ting, d’autres patrons 
seront là avec des gens du siège. Nous dis  cu  te  rons d’actions 
communes à mettre en place pour boos  ter nos ventes. »

L’exemple d’A lexis est- il excep  tion  nel ? Cette belle réus  site 
dans la per  for  mance et dans l’enthou  siasme du par  tage est- 
elle due à un jeune homme par  ti  cu  liè  re  ment doué ? En par  tie, 
for  cé  ment. Mais de nom  breux exemples de ce type pour  raient 
être cités dans les autres grou  pe  ments de commer  çants qui 
réunissent, en France, 30 500 entre  pre  neurs indé  pen  dants. 
Cer  tains, comme A lexis, ont commencé leur car  rière dans le 
commerce asso  cié. De nom  breux autres indi  vi  dus de tous 
âges, anciens sala  riés ou anciens patrons, rejoignent tous les 
jours les rangs de ce modèle bien par  ti  cu  lier dans notre pay -
sage éco  no  mique.

Une créa  tion de grou  pe  ment

Il s’appelle Bruno Fer  mier. Il a eu une belle expé  rience dans le 
commerce asso  cié : gros  siste en maté  riel pro  fes  sion  nel, créa  tion 
d’une chaîne de maga  sins, direc  tion de l’enseigne Bricomarché 
dans le grou  pe  ment des Mous  que  taires, puis patron d’un 
Bricomarché à Milly la Forêt en région pari  sienne. Il décide 
de s’ins  tal  ler en consul  tant et, au mois de mars 2006, il fait la 
ren  contre d’un groupe de libraires spé  cia  li  sés en bandes des  si -
nées. Ils avaient créé une asso  cia  tion, un cercle de « copains ». 
Après avoir mené un combat pour défendre la loi sur le prix du 
livre, l’asso  cia  tion péri  cli  tait. Toutes les ini  tiatives pour mener 
des actions communes n’abou  tis  saient pas car chaque libraire 
était très atta  ché à son indé  pen  dance. Avec ce groupe de pas -
sion  nés, Bruno tente alors de convaincre les autres membres 
de l’asso  cia  tion : dans un monde où la concur  rence est de plus 


