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La marque féminine italienne Liola
veut se donner plus de visibilite

La direction commerciale est confiée a un grand spécialiste du luxe.

Liold occupe une position atypique sur
le marché international de I'habillement
féminin de segment milicu-haut de gam-
me. Présente dans le monde entier, la mar-
que. qui a réalisé en 2006 un chiffre d'af-
faires de 18 millions d'€, est en effet 'un
des derniers exemples en Europe d'entre-
prise entirement intégrée, depuis la fila-
ture et la leinfure jusqu’au tissage et 4 la
confection, avec ses propres outils de pro-

duction, trois usines, instal-
lées en Italie. Sur les quel-
que 132 millions d'€ investis
chaque année dans le déve-
loppement des activités de
Liold, une part essentielle va
it ces usines.

Il y a deux ans, la marque
s'est ainsi offert de nouvel-
les machines pour réaliser
des fils fantaisie. «Il est es-
sentiel que les consomma-
teurs soient informés de cet-
te philosophie qui, de nos
jeners, face d fa délocalisation,
peur étre considérée comme
une valeur culturelle. Car fe
reste convaincu qiie, entre les
colosses du luxe el ceux des
grandes enseignes populai-
res tefles que Zara, il v a un
espace pour des entreprises
comme fa nitre=, souligne
Vittorio Giulini.

Uniguement réalisée avec
des fils et des tissus (environ
20% de la collection) exclu-
sifs, Liolid propose un ves-
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tiaire complet congu pour les femmes
de 40 ans et plus, avec une attention parti-
culiere accordée aux grandes tailles, tout
en étant attentive aux tendances de la
mode, de fagon & séduire également les
plus jeunes. La marque compte actuelle-
ment 200 clients multimarques dans le
monde ainsi que 180 boutiques i l'en-
scigne (11 en France). Pour une cinguan-
taine d'entre elles (a Marseille, par exem-
ple). 'entreprise est propricétaire des murs
Mais, dans tous fes cas, la gestion de la bou-
tique est confiée 4 une personne locale
«qui a Uavantage de micux connaitre sa
clientéles,

Dans I'Hexagone, Liold est également
vendue auprés de 70 clients multimarques,
Mais ce chiffre pourrail augmenter au
cours des prochains mois. «Nous avons
senti une nette reprise des commandes
pour le prochain automme-hiver, ef, surtoul,
de nouveaux clienis potentiels nous oni
abordéss, explique Vittorio Giulini, De-
puis deux ans, toutes les boutiques i 1'en-
seigne, ainsi que la plupart des clients mul-
timarques, ont €€ placées en réseau sur
Internet : un systéme qui permet de facili-
ter les échanges entre points de vente et
d'accélérer le réassortiment des produits
qui marchent le mieux. « Un client pewt se
tromper lorsqu il passe une conmmande. Ce
svstéine lui permet de réajuster e tir d tow
momeni en cours de saisone, estime le diri-
geant.

Pour 'année en cours, au moins 3 ou 4
nouvelles boutiques séront ouvertes
« Pour l'instant, nous continuerons d pro-
gresser d petits pas, souligne Vittorio Giu-
lini, car, dans rous les cas, nous devons
maintenir les marges de Uentréprise. »
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