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FanNBRUSH

Une idée de génie

Rien ne prédestinait Pierre Maillé, un ancien directeur informatique,

a se lancer dans la msmétf ue. Mais quand on imagine une telle

innovation, simple

les yeux », difficile de faire

Pimpasse sur un chan, emerlr d'e vie. 1l qum‘e donc tout en 2002 et se

lance dans Paventure

Rencontre avee cet inven-

teur, dom‘ le chham objectif est de sarr Mggma[c&c;gmmc_
¢ lauréate en 2005 de Paca Entreprendre et plus récem-
ment, a obtenu le prix de la réussite Afpa.
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Les Nouvelles Publications :
Comment avez-vous eu Pidée du

Fanbrush ?

Pierre Maillé : Cnmme j'ai cou-
tume de le dire, tout bonnement
« en ouvrant les yeux » ! Comme
beaucoup, j'avais remarque que
les supporters affichaient de plus
en plus les couleurs de leur club,
jusque dans leur maquillage. Mais
au-deld du drapeau, cela releve
surtout d'une vraie représenta-
tion identitaire. Lidée de ce
crayon multi-lignes a done été une
évidence pour moi. J'ai eu envie
de voir si elle relevait d'une néces-
sité économigue. Ma société Ima-

lis est donc née en 2004,

NP : Quelles ont été les réactions
de vos proches ?

PM : s étaient incrédules. Quant
aux autres, lous ceux gue j'ai croi-
sés sur mon parcours de créateur
d'entreprise, ils me demandaient
si j'étais bien siir que ga n'exis-
tait pas déja. Tellement I'idée était
simple, évidente. Mais j"avais fait
une étude de marché sur un an et
jétais siir de mon idée. Beaucoup
se sont d'ailleurs demandé pour-
quoi ils ne I"avaient pas eue avant
moi !

NP : La Coupe du monde de
rughy est un formidable accéléra-
teur de visibilité pour vous...
PM : Bien siir ! Mais je dirais de
fagon plus générale que ces deux
dernicres années ont € aussi tres
porteuses, Dans le sport, tont mar-
che par eycles de quatre ans. En
2006, nous avons eu la coupe du
monde de foot, cette année celle
du rugby et 'an prochain, nous
aurons les JO, I'euro 2008 et la
Coupe d"Afrique des nations. Tous
ces ¢vénements tirent les ventes.
Cela dit, le principe du maquil-
lage festif est aussi repris par I'uni-
vers du marketing,

NP : Des margues reprennent
aussi ce concept identitaire ?
PM : Exactement. Le Fanbrush
véhicule une valeur positive, de
faire play et de respect. Son coté
« tribal » est completement dans
I'air du temps. Notre version
« gift », remise gracieusement et
de format plus réduit, a déja été
adoptée par Coca, Toyota, Bic ou
encore Duracell et Adidas. Ubi-
France I'a aussi retenue pour des
salons professionnels de cosmé-
tique. Nous étions bien entendu
présents lors de la grande fte
bleue, a Marseille. Le CR I'a éga-
lement distribuée durant son der-
nier Printemps des lycées.

NP : Qu'arrendez-vous de la
Coupe du monde, en termes de
ventes, aprés avoir franchi en
début d’année le cap du million
d’exemplaires vendus ?

PM : C'est difficile & chiffrer. Ce
que je peux vous dire, c’est qu'en
20035, nous avions un chiffre d’af-
faires de 200,000 euros. Fin 2006,
nous étions & 407.000 curos et fin
mai 2007, nous avions déja réa-
lisé un C.A. de 425.000 euros ! Le
fait d'étre référencé depuis peu
en GMS a été un vrai boosteur
pour nous.

NP : Vous avez récemment regu le
soutien de Oseo Anvar. Quelles
sont désormais vos perspectives de
développement ?

PM : Imalis vient effectivement de
Tecevoir en juin une aide au pro-
jet innovant de 80.000 curos. Il
s'agit d'un prét a taux zéro, rem-
hoursable en cas de succes. Cela
va nous permettre de viser pour
2009 le développement du pro-
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duit sur le marché américain, un
marché encore plus exigeant que
le marché européen. Nous som-
mes présents en Europe dans les
principaux pays et nous effectuons
¢galement des tests au Canada,
en Australie et dans les pays du
Maghreh.

NP : Ex en termes de crédibilité ?
PM : Cette aide d’Oseo a aussi
un effet levier. On va pouvoir
débloguer derrigre d’autres finan-
cements. Cela nous offre effecti-
vement une crédibilité supplé-
mentaire, doublée d'une meilleure
visibilité aupres des investisseurs.
Et puis j'avoue que celte recon-
naissance cst importante pour
moi, car elle valide le ¢ité inno-
vant de mon produit.

NP : Quelles sont les ¢

qui relévent purement du marché
sportif ?

PM : 11 faut étre extrémement
réactif | Nous devons avoir un
catalogue de couleurs étendu et
pouvoir vite fabriquer les fan-
brush. Aujourd’hui, notre capa-
cité de production s'éléve a
400.000 picces par semaine. Elles
sont fabriquées & Boulogne-sur-
Mer. Je tiens & cette image 100 %
made in France. J"ai choisi de faire
confiance & Alkos Cosmétiques,
qui travaille pour les plus gran-
des entreprises du secteur, telles
que L'Oréal, Estée Lauder,
LVMH, Avon ou encore Yves
Rocher. Nous avons bien entendu
anticipé la Coupe du monde de
rugby pour pouvoir approvision-
ner non seulement nos référen-
ces en GMS, mais aussi des mil-
liers de bars partenaires de cer-
tains sponsors.

NP : Comment analysez-vous
votre capacité de développement ?
PM : Mon produit est mondial et
multi-strates. Avec prés de 600
combinaisons déji possibles, grice
ases 15 couleurs el ses deux ver-
sions 2 ou 3 mines, Fanbrush parle
i tout le monde ! Trés récemment,
j'ai é1¢é contacté par une société
lithuanienne. Un exemple parmi
tant d'autres de « client spon-
tané », qui adhére tout de suite
au produit.
Propos recueillis
par Alexandra Zilbermann




