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Madame, Monsieur,

Les opérateurs positionnés sur les marchés du mariage sont confrontés a une baisse
structurelle du nombre de mariages depuis le début des années 2000. Plusieurs facteurs
sont en cause : législatif (loi sur la succession, PACS, etc.), démographique, socioculturel
(acceptation du divorce, recul de la religion), etc. Dans le méme temps, la demande devient
de plus en plus exigeante en matiére de personnalisation, imposant aux professionnels du
secteur davantage d'innovation et de flexibilité. A cela vient s’ajouter un contexte
macroéconomique difficile : les fortes tensions sur le pouvoir d’achat et plus généralement,
l'incertitude qui reégne sur l'avenir, entraineront une baisse de la demande tant en valeur
(diminution du budget moyen) qu’en volume (mariages repousseés). Tous ces facteurs vont
imposer aux opérateurs de repenser leur métier. lls exigeront a trés court terme la mise en
place de stratégies de croissance cohérentes.

Ainsi, les professionnels de la distribution de robes de mariée, segment encore trés atomisé,
vont devoir se montrer ambitieux mais également innovants dans le cadre de leurs
stratégies de riposte. Tous seront concernés: les leaders nationaux (Point Mariage,
Pronuptia) comme les acteurs régionaux (Morelle Mariage, Les Mariées de Provence, etc.).
Les experts de Precepta ont identifié trois axes de développement & privilégier :

- Se diversifier apparait comme le relais de croissance le plus naturel. La diversification
peut étre en lien avec le mariage (accessoires, décoration, etc.) mais également en rapport
avec d'autres évenements (robes de soirée, etc.).

-Se développer a linternational permet d’augmenter mécaniquement son volume
d’'affaires. Une stratégie internationale est cependant gourmande en capitaux et nécessite
souvent une adaptation de son offre en fonction du marché ciblé.

- Proposer une offre discountée est parfaitement adaptée aux problématiques actuelles
de pouvoir d’achat. Les opérateurs disposent de trois options pour mettre en place une telle
stratégie : le déstockage, la location et I'occasion.

Internet a par ailleurs élargi le paysage concurrentiel du segment des listes de mariage.
Pour les opérateurs traditionnels, grands magasins et spécialistes des arts de la table
notamment, cela signifie étre concurrencés par un nombre croissant de pure players
(1001listes, Ameliste, etc.). Face a cette situation, les professionnels, quels qu'ils soient,
doivent activer deux principaux leviers pour accroitre leur activité :

- La diversification sur le marché du cadeau hors mariage est I'un des axes de
développement majeurs. Elle permet de multiplier les sources de revenus tout en s’assurant
une clientéle plus récurrente.

- Le développement des ventes est intiment lié & la notoriété. Les professionnels de la liste
de mariage doivent par conséquent maximiser les attributs d’Internet et du Web 2.0 en
exploitant le r6le de « vitrine » de la Toile et en renforcant I'aspect fédérateur de la marque
via la création de communautés.

Enfin, méme si I'’émergence récente des wedding planners reflete parfaitement les
évolutions comportementales de la demande, le manque de transparence sur les tarifs et la
qualité des prestations obligeront la profession a se structurer, pour s’imposer durablement.

Vous trouverez en pages intérieures un plan détaillé de I'étude, ainsi que la liste des
sociétés analysées. Je demeure a votre disposition pour tous renseignements
complémentaires, et vous prie de recevoir, Madame, Monsieur, I'expression de mes
sincéres salutations.

Frank Benedic — Directeur de Precepta



L’étude de référence :

Mars 2009 — 200 pages

L'étude la plus compléte pour comprendre le marché du mariage. Un document exceptionnel qui comprend trois niveaux d'information : 1. une « synthése
exécutive » qui tire tous les enseignements de 3 mois d’enquétes et d’analyses ; 2. une analyse et un décryptage des stratégies des opérateurs ; 3. une somme
exceptionnelle d’informations quantitatives sur le marché du mariage.
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Les distributeurs de
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COMPLICITE PARIS
COUTURE NUPTIALE
CYMBELINE

HERVE MARIAGE
JUSTE UN BAISER
L’EMPIRE DU MARIAGE
LES MARIEES D’ELODIE
LES MARIEES

DE PROVENCE

LES MARIES D’APHRODITE
MAX CHAOUL
MORELLE MARIAGE
NUPTIALLIANCE
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POINT MARIAGE
PRIAM
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PRONUPTIA
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TATI MARIAGE
TIFFANY MARIEE
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ZANKYOU
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ARC INTERNATIONAL
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COMPTOIR DE FAMILLE
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COTE MAISON
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GUY DEGRENNE
HABITAT

HISTOIRES DE MAISON
INTERIOR'S

LE CEDRE ROUGE
SOLEIL A DEUX

UN MONDE A DEUX
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DITES MOI OUlI
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OUI AND YOU

PIECE MONTEE
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WEDDING AND CO
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MARIAGE DECO
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MARIEE DISCOUNT
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1000MERCIS

ALEXIS DIFFUSION
ALMOUNA

ANNIE COUTURE
BRIDARLING
BUROMAC

CLAUDE HERVE
CRINO LIGNE
CYMBELINE
CYMBELINE BOUTIQUES
DENTELLES MD
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EGLANTINE CREATION

CENTRALE D'ACHAT
EVELYNE LAYANI
ORGANISATION

FAK

GAGO

HOBI

ISG LA MARIEE

LES EDITIONS SEBAN
LES PRODUITS DE SANTE
SELECTIONNES
MARIAGES

MILLE ET UNE LISTES
MOST

NOUVEAUTES MORELLE
PRONOVIAS FRANCE
PRONUPTIA BOUTIQUES
PARIS

PRONUPTIA CREATIONS
PRONUPTIA DE PARIS
RMCD

(*) Liste non exhaustive



