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Facil’en Fil, le spécialiste

de I’habillement des seniors

Marché. Créée en 2005, Facilen Fil congoit et vend des vétements pour les personnes
dgées dépendantes, via un circuit de distribution innovant de « boutiques mobiles ».

a petite entreprise textile
Lcréée en janvier 2005 par

trois étudiants de Sup de
Co Amiens vient de souffler ses
dix bougies. Aujourd’hui instal-
lée a Limonest, Facil'en Fil con-
coit et commercialise des véte-
ments pour les personnes agées
dépendantes, munis de zips et
de Velcro placés a des endroits
astucieux. [Is permettent d’une
part d'éviter les manipulations
douloureuses, d’autre part
d'aider les aidants. « A partir
d’une idée de I'IFTH de Troyes
etavecl'aide de leursingé-
nieurs textiles, on a développé
une gamme compléte de véte-
ments, de sous-vétements et de
vétements de nuit, tous adaptés
a une clientéle jusqu'ici délais-
sée par les distributeurs tradi-
tionnels. [Isentdéposé un
breveteuropéen dont nous
avons une licence d’exploita-
tion », raconte Grégory Poisay,
34 ans, 'un des trois fondateurs
de la société, aujourd’hui seul

aux commandes apres le retrait
de sesdeux associés.

Desle départs’est posée la
question de la distribution.
« Nos vétements sont tellement
techniques que la vente par cor-
respondance ne suffit pas. »
Facil'en Fil a doncinventé un
nouveau mode de distribution
consistant, dans un premier
temps, a former les équipes soi-
gnantes a ces vétements et,
dansunsecond temps, 4
monter des expositions-ventes
dans les structures accueillant
des seniors dépendants. Une
fois les commandes prises, les
vétements sont retouchés et
marqueés.

Le paride I'innovation

Pour asseoir son développe-
ment, Facil'en Fil s’est rappro-
chéeen2010delasociété
industrielle lyonnaise Boldo-
dug, spécialisée dans la concep-
tion et la fabrication de textile
technique. Elle est devenue sa

filiale 4 100 % en 2012. « Ca
nous a permis notamment de
mieux maitriser nos coiits de
production, grace aux usines
du groupe en France et en Tuni-
sie », précise Grégory Poisay.
En quatre ans, Facil’en Fil a
élargi sa présence en France &
75 départements et multiplié
par sept son chiffre d'affaires
(1,5M€ en 2014). Disposant
d’une équipe de sept commer-
ciaux (sur 15 salariés), la socié-
té touche 1 50042 000 structu-
res (sur 12 000). Son ambition
estde devenir leader du véte-
ment senior (elle estn® 2) etde
se développer 4 l'international,
d'abord sur les pays frontaliers.
Pour cela, elle mise encore sur
innovation. « On travaille sur
le confort, avec des nouvelles
matiéres ou de la micro-encap-
sulation (pour éviter la transpi-
ration ou les escarres), et sur
I'enfilage, avec des techniques
d’assemblage sans couture. » B
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= Grégory Poisay, gérant de Facil'en Fil et DRH du groupe Boldoduc.

Phato Marien Gauge

Guillaume Sousa contribue a faire
évoluer les vétements qu’il vend

Métier. Ce technico-commercial de 34 ansa débuté dans
le prét-a-porter. Depuis trois ans chez Facil’en Fil, il apprécie
de participer a l'innovation grice a ses remontées terrain.
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9 ai démarré dans le

(( prét-a-porter mas-
culin », indique
Guillatime Sousa. A 34 ans, cet
originaire du Nord Pas-de-Ca-
lais travaille depuis trois ans
comme technico-commercial
chez Facil'en Fil. Il a rejoint la
région lyonnaise en juillet der-
nier. Guillaume s’est orienté
vers la vente parce qu'il n'avait
« pasdebonnes nores A
I'école ». Apres un CAP vente
relation clientéle et un BEP
vente action marchande, il
repasse par une 1 d’adapta-
tion pour décrocher un Bac
général, puis un BTS action
commerciale en alternance. 11
débutechezJulesen 2000, ouil
varester huitans. En 2008
et 2009, il vend des vétements
classiques en maison de retrai-
te. « Cest 1a que j'ai découvert
Facil’enFileteuenvie de
vendre des vérements plus
techniques, innovants et plus
adaptés. » Aprés une aventure
de deux ans dans sa propre
boutique de prét-a-porter, il
entre dans la société lvonnaise

en 2011. Aujourd’hui, Guillau-
mealacharge d'unterritoire de
10 départements, tout Rhone-
Alpes, plus la Cote-d'Oretla
Sadne-et-Loire. « Je visite en
moyenne une trentaine de
structures par mois, ¢a repré-
sente 7 48 000 kmen voiture, »

Empathie et écoute

Ces visites se passent en deux
temps. « Dabord, je rencontre
surrendez-vous le personnel
soignant et encadrant, devant
lequel je fais une démonstra-
tion des vétements. » C'est sell-
lement aprés que le personnel
soignant a recensé les besoins
de chaque résident, puis con-
tacté les familles ou les manda-
taires judiciaires, que Guillau-
me revient pour faire cette fois
une exposition-vente. « Je
monte une boutique éphémére,
sur une demi-journée ouun
jour complet. On fait les essaya-
ges, on prend les mesures pour
les retouches.... On fait méme
parfois des petits défilés. »
Selon Guillaume, son métier
demande « de 'empathie et un

sens de I'écoute. [1s'agit de con-
server la dignité du client, de
faire en sorte qu'il ne porte pas
son handicap sur ses véte-
ments. »
Mais ce qui Lui plait le plus, c'est
le coté technique des vétements
qu'il vend et le fait de participer
au développement produit.
« La mode, ¢a me plaisait, mais
c'était un travail “pépére”. On
metenrayon eton attend le
client. La, il faut se bouger,
savoir de quoi on parle et étre
capable d’'apporter des répon-
ses A des besoins qui évoluent.
On est constamment en train
de remonter des infos 4 notre
service R &D. » Guillaume
Sousa a ainsi fortement contri-
bué 4 la conception du dernier
produit lancé par sa société en
septembre 2014, apres 18 mois
de développement, une sorte
de turbulette pour personnes
Agées baptisée « Facilit ».
Guillaume gagne en moyenne
3 000 euros nets par mois et a
pour objectif de devenir enca-
drantacourtterme. @
Sébastien Graciotti
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