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® Son chiffre d’affaires a reculé de 3,9 % au cours des six derniers mois.
® Les ventes sur Internet progressent de 10 %, mais la marge brute perd 1 point.
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La baisse saccentue poﬁr Darty, le
distributeur spécialisé dans lélec-
trodomestique et essentiellement
présent en France depuis la cession
de sa filiale anglaise Comet. Alors
quilyatroismois,lesventesglobales
de l'ex-Kesa progressaient légére-
ment, elles ont plongé surla période
de six mois sachevant le 31 octobre
2012, avecun chiffre d'affaire, publié
hier, est en baisse de 2,2 %. Une pié-
tre performance due & I'ltalie ou

5magasinsontétéfermés, mais, sur-
tout, alaFrance,olilesventesrégres-
sent de 3,9 %. « La croissance obser-
vée pour les produits Dblancs
[électroménager, NDLR] et les pro-
duits multimédias [notamment les
tablettes, NDLR]a étéplusqu’éclipsée
parlemarchétrésfaibledesproduitde
vision [la télévision, NDLR] », indi-
que le communiqué. «Nous avors,
néanmoins, conservé nos parts de
marché »,soulignele président Alan
Parker qui constate « uneforte crois-
sance des ventes en ligne ». De fait, le
siternarchand estlegarrotquifreine
I'hémorragiedesventes.Sonactivité
a progressé de plus de 10 %, repré-
sentant désormais 13 % du chiffre

d'affaires dans I'Hexagone. Mais la
réaction des spécialistes a I'expan-
sion des e-commercants comme
Amazon ou Cdiscount a un coat.
«Dans un environnerment concur-
rentiel déja trés intense, le e-com-
merce met une pression supplémen-
taire sur les prix », explique Vincent
Gusdorf, spécialiste de la distribu-
tionchez Standard &Poor’s.

LaFNAC aussi

Dans son communiqué, Darty évo-
que,lui, « unalignementconstant des
prix ». Conséquence directe : une
baissede0,5 point delamargebrute
de I'enseigne en France et de 1 point
sur 'ensemble du groupe. Pour sur-

vivre, la FNAC livre aussi la bataille
des prixsurle Web. La filialedePPR
réalise désormmais présdel5 %deses

ventes sur son site marchand, mais

aupremier semestre2012,sonrésul-
tatopérationnelsesttraduitparune
pertede7,5millions d'euros.

O

ANOTER"

Alan Parker, le président de
Darty, communiquera « le mois
prochain » le résultatde la
revue stratégique en cours et ses
«initiatives en matiére de

cofits ». En jeu :le sortdes
filiales italienne et espagnole.



Commentle chaﬂenger Boulanger se
prépare ala « vraie » révolution Internet

L’enseigne phare du groupe
HTM, détenu par l'associa-
tion familiale Mulliez, va

concentrer I'essentiel de ses

investissements 2013 et
2014 sur son site marchand.

Nicole Buyse
—Correspondante a Lille

PourFrancisCordelette, ledirecteur
général du groupe HTM (High Tech
Multicanal), dont l'enseigne phare
estBoulanger,la »vraie »révolution
Internetpour ladistribution spécia-
lisée des produits d'électrodomesti-

. que est & venir. « Nous n'en sormimes

quau début, affirme-t-il. Les sites
Internet représentent aujourd’hui
15 % dumarché en France. Nous pen-
sons quils devraient atteindre les
30 % d’ici cing a dix ans. » HTM se
prépare déja a cetterévolution.
Pour son enseigne Boulanger, le
groupe va ainsi concentrer la majo-
rité des investissements qui seront
faitsen 2013 et2014 surlaToile, « soit
l'équivalent de cing ou Six nouveatx
magasins », indique son directeur
général. Pour cedernier, silesclients
continuerontavenir en magasin, ils
lesutiliserontpluscommeunesorte

de showroom et un lieu'de contact,
pourensuitefaireleursachatsselon
lecanaldeleur choix.

Les créneauxdela proximité
Lenseigne n'aouvertqu'un site cette
année, la semaine derniere a Puget-
sur-Argens (Var), et prévoit trois
ouverturesen 2013.1luifauten effet
digérer l'acquisition en 2011 de la
chaine Planet Saturn en France. Au
final, le réseau Boulanger sera ainsi
passé de 100 a 130 sites entre 2011
et2012. « Nousrecherchons a obtenir
la méme performance économique
pour ces nouveaux venus que lereste
du parc, Nous pensons l'atteindre fin
2013 entermes de chiffred’affaires au
meétre carré, et plutot fin 2014 pour le
résultat », souligne Francis Corde-
lette. 11 se félicite néanmoins d'une
opération qui «a fait gagner au
groupe plusieurs années de dévelop-
pement, une plus grande capacité
d’achat et une meilleure notoriété ».
En outre, dans la mesure ou la moi-
tié du chiffre d'affaires réalisé sur le
site marchand de lenseigne est
assurée par des commandes reti-
rées en magasin, « plusilyena, plus
le site fait de volumes d'affaires »,
ajoute-t-il.

HTM se déploie autour d'un axe
stratégique visant a COUvrir «umn
maximum deformats et de segiments
a1 travers un maximum de canaux ».
Seul en France a développer un
réseau discount avec Electro Dépot,
(lire ci-dessous), le groupe est aussi
présentsurles créneauxdela proxi-
mité,avecl'enseigne Logitec (enpar-
tenariat avec Gitem dont HTM
détient 35 % du capital), de 1a loca-
tion (Lokéo), de la conception avec
Sourcing et Création, et du « pure
player » Internet (Clixity). Contrai-
rementa d'autres, le groupe intégre
aussi une filiale de centre d'appels
(Clictel), qui compte 150 salariés sur
deux sites, et sappréte a ajouter un
service aprés-vente, enfilialisantun
de ses centres sous le nom de Solva-
realele janvier prochain.

Le groupe a totalisé en 2011 un
chiffre d’affaires de 2,219 milliards
deuros, contre 1785 milliard
deuros en 2010, en progression de
13 % 4 périmétre comparable, hors
l'acquisition des Planet Saturn.
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Le chiffre d’affaires du
groupe HTM en 2011, contre
1,78 milliard en 2010.

Electro Dép()t, le modele low cost qui monte

Avec 50 points de vente,

. cette autre enseigne

du groupe HTM est la seule
low cost sur le marché

de I'électrodomestique.

En pleine crise, l'enseigne Electro
Dépat, filiale du groupe HTWV, a
atteint son objectif d'ouvrir dixnou-
veaux points de vente cette année.
Aveclouverture d'unnouveausitea
Caenlel6 octobre dernier, lachaine
lancéeen 2004 par Pascal Roche, un
ancien d’Auchan, compte

aujourd’hui 50 dépdts (et 1100 sala-
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riés), a peine huit ans aprés sa créa-
tion. Son modele low cost, unique
sur le marché de I‘élecorodomesti-
que (élecroménager, image, sSon
micro, multimédia...), rencontreles
attentes des consommateurs avec
son positionnement de prix bas
toutel'année:

Lenseigne propose moins de
références que sa cousine Boulan-
ger (2.000 contre 15.000), fait fabri-
quer ses propres marques etaffiche
des prixde 20 % inférieursaceuxde
laconcurrence. Le secretdelaréus-
site vient non seulement des volu-
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mesnégociés au meilleur prix, mais
surtout des frais réduits : un maga-
sin sous forme de dépot aménagé
sans décorum, offrant ni livraison
ni financement, mais doté dun
personnel attentif.

Doubler le parc en cing ans

«Le client arrive avec une idée bien
précise, il prend son produit en rayon
—parce quily a du stock disponible—,
Iéquipier I'aide si nécessaire a le pla-
cer surrsonchariotetalecharger dans
son véhicule apres le passage en
caisse », détaille Pascal Roche.

Electro Dépot est rentable et méme
« bien rentable », selon les propres
termes de Francis Cordelette, le
directeur général d HTM.

La chaine a réalisé un chiffre
daffaires de 410 millions d'euros en
2011,en progressiondel0 % parrap-
port2 2010. Elle devrait faire encore
mieux cette année, grace aussi aux
ouvertures, pour atteindre 460 mil-
lions, prévoit Pascal Roche, qui per-
siste et signe en programmant dix
ouvertures par an d'ici a cing ans.
Objectif : une centaine de dépots en
2017.—N.B.



