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BUT MISE SUR L’'OPTIMISME

FRANK MAASSEN,

PDG de BUT

Frank Maassen est a

la téte des magasin

BUT depuis maintenant
presque 4 ans. |l nous
parle de la nouvelle
stratégie cross-canal, des
bons résultats en literie
et de son optimisme
pour l'avenir.

Univers Habitat : Vous avez repris

la direction de BUT il y a presque

4 ans, ou en &8tes-vous aujourd'hul
par rapport aux objectifs fixés ?
Frank Maassen : Notre stratégie s'est
construite sur quatre piliers | l'excellence
opérationnelle ; 'amélioration de |'effica-
cité de notre communication ; I'onenta-
tion sur du cross-canal | la crolssance
an magasin, Elle nous a permis d'élargir
notre périmétre, et notre dernier exercics
s'ast clos en juin avec une croissance de
14%, |l y & 3 ans nous cherchions une
crolssance profitable, et depuls 2013 elle
a plus que double,

Vous vouliez dépasser les 280 maga-
sins fin 2014, qu'en est-il fin 2016 ?
Nous avons depuis ouvert 70 maga-
sins, pour en étre avjourd'hui & 304,
Tout en nous rapprochant géographli-
quement de nos clients, nous avons
ameélioré la qualité de notre exacution
via nos actions opérationnelles.

Vos tableaux indiquent des parts de
marché & 18.3% pour lkea, 15.7%
pour Conforama et 13,1 % pour
vous, d'ol viennent ces chiffres ?
Des Indépandants mal aussi d'un
parimetre elargi, Leur évolution

depuls 2009 montre une certaing
consolidation. Entre fin 2012 at fin 2015
Nous avons gagneé sur la partle meuble
2.5 points, contra 0.8 pour Conforama
at 0.5 pour kea,

hab“ql/t N'28 e ALtomne-Hiver 2010

Qu'en est-il de vos actions autour
du cross-canal ?

Si on regarde de manlére brute notre
orientation cross-canal par rapport &
la situation d'il y & 3 ans, la moltié de
nos cllents etaient quasi virluels, sans
différenciation entre le cliant magasin
ot le client Web, mals aujourd hul il

n'y a plus de distinction. Maintenant
quand an cible un chent avec un be-
80N, on essaye d'avoir une cohérence
dans la perception de la marque, et
cela sur tous les canaux, que ca soit
an magasin, sur Youtube, sur notre
-Shop, sur 188 réseaux sociaux, a la
TV ou & la radio. Depuis 2012, notre
taux a doublé, passant de 2 & 4%.
Conforama est 4 8%, mals il a com-
mence blen avant nous et a fait une
acquisition externe avec La Maison
de Valéne, Nous avons encore une
banne marge de prograssion, et pén-
gong arriver & 8% d'icl 2 4 3 ans, Pour
cela, nous doublons les références en
ligne et offrons des services différents
commae le arédit en ligne, de nouveaux
modes de livralson et la collecte & do-
micile. Le site moblle a été refalt, avec
un effet tras positif sur la fréquentation
et la conversion,

éé

marchent trés bien sur le Net, Nous
s0mmes partout en forte progression,
an ayant doublé le taux pour I'engemble
aes familles.

La cuisine et Ia literie sont des mar-
chés dynamiques, comment pen-
S0Z-VOUus pouvoir progresser dans
ces 2 secteurs porteurs ?

La 1aux de renouvellement des mate-
las est de 10 & 15 ans en France, la
moyenne chez But étant de 13, Sion
5@ met du coté de la santé, on a de
Vrais arguments, comme de dormir sur
lo méme matelas pendant plus de 10
ans, alors qu'll perd de I'épaisseur, et
80 remplit de microbes... On peut alors
développer de vrals laviers pour investir
dans un nouveau matelas, surlequel on
passe de 40 4 50 heures par sermaine,

Ily a 3 ans BUT, me disait que
Conforama avait une politique de
prix un peu trop agressive, quelle
est votre vision aujourd'hui 7

Depuis mon arrvée ol )'al constate qu'll
y avait une guerre de prix entre les deux
enseignes, ma position n'a pas vrai-
ment changé. Avec mes aquipes nous
voulons offrir & nos clients une bonne

NOTRE PHILOSOPHIE CONSISTE A
CHERCHER LA CROISSANCE PROFITABLE
EN DONNANT DE LA PLUS VALUE PLUTOT

QUE D'ETRE CONNU COMME LE PLUS

AGRESSIF EN PRIX MARCHE,

Comment se répartissent les ventes
entre I'Internet ot les magasins
physiques ? C'ast un peu 101 pour tirar
des conclugions, mals ¢'est lié & 'offre,
par example les cuisines montées na se
vendent pas an ligne, alors que |a literie,
e slege, la PEM, le GEM ou le brun

prestation autour de bons produits et
de bans processus, afin de gagner en
parts de marche, Notre philosophie
consista a charcher la crolssance profi-
1able en donnant de la plus value plutdt
qua d'étre connu comme e plus agres-
sif en prix marché. Notre offre concerna
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Quelle est votre stratégie d'intégra-
tion des indépendants, et au terme
de ces 3 ans, combien aurez-vous
de magasins en France ?

Cela se fail an fonction des opporiu-
nités, sans dogmatisme, comme par
axemple ung succession, et la cohabl-
tation entra le modale intégré et le mo-
dele franchisé marche trés blen, Avec
le groupe Monn, nous avons racheté 8
magasing qui ont 61é transformes puls
intégrés an BUT alns) que 456 magasing
de leur anclenne marque Sésama quil
ont été franchisés sous la format BUT
Cosy. Cela a augmente la proximite
physique avec nos cliants, avec dasor-
mais 80% de la population frangaise
qul a acces & un magasin BUT & moins
de 20mn. Et on a encore un potantiel
significatif de déplolement, mais e ne
peux pas vous en dire plus a ca sujet.

Les indépendants perdent des
parts de marché, ne doivent-lls
pas s'orienter vers une montée en
gamme ?

Oul, Il faut en effet de nos |ours avolr
une certaine tallle critique pour né pas
disparaitre, maig sl vous regardez notre
gamme, on falt auasi du haut pour
répondre & nos 20% de CSP+, Depuis
deux ans il est aussl possible d'acheter
un matelas a plus de 1000 euros chez
BUT. On n'lra peut-atre pas jusqu’au
trés haut de gamme, mals on a aussi
das produits avec de trés bonnes
spécifications pour un trés bons prix.

Ol en étes-vous de la thédtrali-
sation des magasins, de la sup-
pression des caisses au profit des
tablettes aux mains des vendeurs ?
On a développé de nouveaux for-
mats, avec un reel appul sur le mer-
chandising, avec une expérience
client au travers des prodults déco,
que I'on a placé sur les tables et
dans les armolires. Mais on a en-
core de quol faire, A terme demain,
volre aprés-demain, cetta tendance
a une relation diracte entre le client
ot le vendeur va se développer, De

BUT Surperforme le marche ...

A7,1%

e D

Marché du mauble
, A% 45
by R a6 4208 W \ g
7% s 17
o [0 S
18158
e am "_"__.—-: -
140% ——
Conforama p—

010 01

Marché du meuble, variation 2012 & 201%

o

... et ses concurrents directs

"‘2‘ St"'
40,89'
BUT Conforoma

nos jours le client peut régler via
leg palements connectas, comme
ApplePay, done la technologie ast
la, La via du client est ainsl facilitée,
et méma s'll y a encore quelques
freins, cela nous Insplre.

Est-ce que votre vision géné-
rale du marché pour les 3 ans a
venir annonce une croissance
comme la votre ?

Jé pense que la crolssance va se
poursulvre sur les 3 ans a venir, en
meuble, déco et dlectromenager,
Les attantas récents, les élections &
vanir, ont une conséquence directe
sur la baisse d'activité, mals notre
structure et notra environnament
macro sont plus favorables qu'il y a
3 ans. Je reste optimiste pour la fin
de cette annee,

21
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FOCUS

LE GROUPE SEB S'INVESTIT
DANS L'INNOVATION DURABLE

="

l.e groupe SEB France,
via ses marques Calor,
Moulinex, Tefal, Rowenta,
Krups et SEB, démontre
quotidiennement dans

les ménages la qualité,
I'avance technologique,
les performances el

le confort d'utilisation

de ses produits.

Son engagement dans

le développement
durable se déploie sur

3 axes principaux, éco-
conception, recyclabilité
el impression 3D. Un pari
ambitieux, mais qui a long
lerme profite a tous !

L'engagement du Groupe
SEB dans l'innovation durable
Selon une Glude GFK de 2015, la France
est au 4éme rang mondial des pays re-
clamant un engagement environneman
1al, el pour 76% des consommaleurs de
par le monde, les marques et les entre-
pnses doivent étre éco-responsables.
Le Groupe SEB congoit das produilts
gl services novateurs, en y associant
la performance, la qualité, la sécurité
gl la durée de vie au développement
durabla. Ainsi, les plus de 85.000 ache-
taurs du Moulingx Companion pauvent
éviter I'obselascance technologigue en

faisant évoluer leur apparall de la varsion
classique a la version conneclée, |
Companlon, par une simple mise 4 jour
chez un réparateur agréa

Réparer plutét que jeter

Le fait de donner un bon de réduction au
consommateur gui deposa ses anciens
apparells en magasin a permis de col-
lecter 580.000 ardiclkes culinaires dans
1,600 hypermarchés. Le Groupe SEB en
a 6t récompensé par la Prx ESSEC dea
industries de la consommation respon
sable 2015 (catégorie Gestion des ras-
sourcas), Pionnier dans le domaine du
reparable, | a mis en place des solulions
tris Innovantes, 6ny apportant un intérdt
aconomique pour e consommateur toul
en rodusant les ressources consom-
moes el les déchets au béndfice de I'en-
vironnement. Depuis septembre 2016, la
mention « Produit 10 ans reparable » est
progressivement imprimea sur les em-
ballages de tous les produlls concamas

Les piéces de rechange

en impression 3D

Précurseur de la ol contre |'obsoles:
cence, le Groupa SEB étend sa politique
de réparabliite pour loutas ses marques
at dans tous las pays, Les processus de
fabrication ont été revus, el plutdt que de
stocker des miliars de rélérancas pour
pallier aux besoins éventuels des annees
a venlr, le fabricant étudie les possitili-
1es de les impdmer en 30D, Depuls mai
2016 certaines pleces an plastique sont

hdbit(?)' NOH o Autormne Hiver 201

désormals imprmables a la demanda
an 30, aujourd’hul encore dans 1'using
du fabricant, mals a terme directement
chez les réparateurs, Cette avolution
s'accompagne d'une nouvelle mathade
de concaption des appareils, pour faci
lter la démontage et le remontage et
ne changer qua les parties endomma
gées. Aujourd'hul 87% des apparels cu
Groupe sont réparables, et en 2016 pres
de 500.000 produits seront répares en
France, dont 1/3 ancore sous garantio

La performance durable avec
les aspirateurs Rowenta

La politique environnemeantale du Groupe
SEB veut que la durabiité accompagne
la performance. Des produits eoo-intel-
gents sont congus en partenariat avec 1o
WWEF France en associant les meatériaux
recycles et reparables, Le cycle de vie
des apparells est analysd pour amelio
rer la performance environnementala i
toutes les dtapes, de la fabncation a a
fin de vie. Le boitier infaneur de la cen
trale vapeur Sience Steam da Howenta
ast en polypropyléne recycla en boucle
fermée, et las agprratowrs de la gamme
Slence Force 4 onl un laux de recycla- &
billté de 929, au-dessus de la moyenne ®
du groupe qul est a 79%. Le Groupe
SEB sult de trés prés les régle
mentations  europeennas, et
tous les aspirateurs fabrques
par Rowenta depuls 2014
SONt aux NOMMEBs Prevues poLr
2017 (consommation < 900 W,




ENO FETE SES 100 ANS

DE TRADITION FRANCAISE o

LAURENT COLAS et ANTOINE THOMAS,

ints de Eno

CO-dirnce

Basée a Niort, la Société
ENO est connue pour

ses lours el loyers

a gaz monlés sur cardan,
destinés a I'équipement
nautique. Leader mondial
dans ce domaine,

sa qualité de fabrication
esl aussi reconnue pour
ses planchas.

Univers Habitat : Parlez-nous

de I'histoire d'ENO...

Laurent Colas : Arthiuir Halneaux cré
an 190

s Arclenno

) un atabar doe londena dane

i, Pour fannquer des four

Nneaux, | ,|||.m:u~.- Juese monciae

oblige la famille a domenager & Niort en

1916, a1 la fondearie connait une lore

croissance Jusqu au debul des annees
90, produlsant des cuisinleres, des

poélas et des pléces pour

aqricolas. Rachatéee an 1978 par un

groupe Suedols, entreprise vt son

activite

fortement chuter jusqu’a la fin

gas anneas 80, pour atré repnsa par \a

Financiore du Louvra, puis en 23 par

nous-mémes. Nous pariens sure 1'inr

vation a1 la chivaersiication, en racha

tant an 20006 le labricant canachen cl
i FORCE 10, ol

culsiniéres pour bated

devenons le preamiar labricant francals

e |.| wvichas en lomea emallie

Comment se compose
la gamme de vos planchas ?

Nos planchas électriques de la gamme

ELEKTHA s& biranchen! sur une prise
tandard 16A, avec un medéle a un loyer
racliant de 1.500W pour § a 6 personnes,

et un modele a deux fovers radiants de

3.000 W. Naos planchas a gaz ont de un a

trols foyers de 2,500 W chacur

Quelles sont les particularités
de vos planchas ?

Leg chassis de nos planchas sont
anir

X mann, COMmIMme oS apparai

destings au nautique, Les plague:

Ja cuisgon d'une épalsseur de 7 mm

qaranthssaent una dittusion da la chaleur
unitorme sur l'ensemble de la surface
Leur nettoyage se falt par un simpie
grattage a l'alde d'une spatule, et un
deglagage a I'eau ou au vinalgre blanc,
Ou avec boule dae pallle d'inox et un

produll nettoyant

Parlez-nous du Made in France
par ENO
Nous 16tons les 100 ans d'Er

s0n installation dans le Poltou-Cha

NO depuls
rentes, La sérieux de notre fabrication
nous a faut gagnar en 2011 deux labels
’7.:II|I‘I|‘—,'I.|A|}"1’|‘:“ wne Vivant «

Naotre

g 1al sur une

et « Orlgine France Garant
procade o emaliage ¢
chaine robotisea, dans laquelle nous

avons invest! plus de 800.000 €, nous
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France Garanti
Jd e oblenu
on .‘“”

ayant parmis de conserver I'oulil de

production en France, en passant 1a

production quotidienne de 130 a 760
planchas. Nos plaques émallées sont
garanties 10 ans, Ce 100" anniversairg
est I'oec:

refate I'histolre d'ENO. Guy Brangler, qui

150N de ta sortle d'un hivea Ul

I'a éent, 8'ast basé sur des document:

d'archives et des photos d'époque.
Comment voyez-vous l'avenir
pour ENO ?

Nous adro:

sons rols domaings, avec le
¥90), 1o nautisme (40%) et la
masson (109%), Tout en consolidant ce
différants marchés, nous travailllons cé
ouvert en

sormals sur l'exporl, apres avor

2014 doux succursaks aux Etats-Unis,

A
/ \_“\.\ A ;‘\/. ;
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ENO EN BREF
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* Création en 1909
par la familie Hal L3
neaux a Hevin, dans
les Ardennes, puis a Niort en 1916

* Reprse en 2003 par Laurent Colas
at Antoine Thomas

* 100 salariés

e CA 2015 12 M € dont 30%

i l'export '
* 3 categories de produits avec les
planchas, les culsiniéres pour ba
leau et les appareils d'appoint
* Export vers plus de 25 pays
u





