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Malgré une présence dans la majorité des circuits de distribution et secteurs
(meuble, electronique, bricolage) et la croissance continue en volume
du segment des ecrans plats, le marché des meubles et fixations TV
est aujourd’hui confronte a des difficultes. Alors que la majorité des segments
de I'accessoire, portee par la connecftique et le matériel professionnel, s'en
sorfent plutot bien, les supports et notamment les meubles G poser traversent
une crise en raison des problemes de clarification de I'offre en magasin.

rincipalement soutenu par les G55

' dont le chiffre d'affaires est le plus
représentatif du marché devant les
indépendants, le marché des meu-

bles et fixations TV connait toute-

fois des disparités selon les réseaux,

En effet, et malgré sa proximité avec les
réseaux de |'électronigue, Il s'agit du secteur
dans lequel les meubles & poser rencontrent
la plus grande difiiculte en raison de leur mise
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Créer de l'intéressement

Partie intégrante du segment des accessoires,
le marché des meubles et fixations TV est de
facto considéré comme tel par nombre de
revendeurs qui préférent concentrer tous leurs
efforts sur l'acte de vente de I'écran. « La par-
tie accessoire-meuble @ poser représente | ¢ 2 %
du chiffre d'affaires d'un magasin, constate
Pascal Marchand, Directeur général d'Erard.
Partant de lg, lindice de notoriété des produits
est quasiment nul au sein du marché des tables.
Ce qui explique également pourquoi fes fabri-
cants ne font pas figurer le nom de leur marque
sur le meuble puisque cela ne revét aucune
importance ». Jugeant en efiet qu'un meuble
ou un support mural est moins rentable que
tout autre produit de I'EGP en raison du
manque de clarté de l'offre et de la difficulté
que cela implique pour vendre le produtt, ils
négligent ainsi la marge qu'il pourrait leur
apporter. En effet, s'agissant d'un segment refu-
ge, a l'instar des autres produits de |'acces-
soirisation, les meubles et fixation TV offrent
des coefficients particuliérement intéressants
(prés de 2,5 1) et de ce fait constituent une
source de revenu non négligeable pour le
point de vente en raison de la marge déga-
gée, Considérés au sein du point de vente au
méme titre que les autres familles d'acces-
soires, les meubles et fixations TV constituent
par conséquent aux yeux des revendeurs
davantage une contrainte et un complément,
plutét qu'un produit majeur valorisant I'achat
de I'écran. Autre constat lié cette fois-ci @ ['éro-
sion des prix observee sur le marche de la
TV, la plupart des vendeurs ne peuvent conce-
voir de vendre un accessoire positionné a un
prix proche ou équivalent, sinon plus élevé
que le téléviseur. « Nos prix publics indicatifs

représentent 20 G 25 % du prix de vente moyen
d'un téléviseur, indique Bruno Botelho,
Commercial grands comptes chez Inovadis
(marque Norstone). Grdce @ ce positionne-
ment de prix, notre offre répond a 80 % de la
demande. Nous ne souhaitons pas dépasser ce
niveau sous peine d'entrer ensuite dans un mar-
ché de niche ». Nombre de fabricants s'em-
ploient d dédiaboliser les tables et supports
muraux, au cours notamment des sessions de
formation dispensées sur le terrain par les
commerciaux afin de démontrer la valeur et le
réel intérét 2 s'impliquer dans la vente au
moment de I'achat du téléviseur. Ou pour le
moins a s assurer que le client reviendra [ache-
ter chez lui ulténeurement.

Clarifier I'offre

Bien que sur le marché du meuble TV aujour-
d'hui une bonne partie du réseau spécialisie ait
compris qu'il y avait un intérét a développer
une offre croisée avec le téléviseur, nombre
d'enseignes restent convaincues cependant
que la vente de meubles ou de fixations TV
demeure le propre des réseaux du meuble.
Or, pour les fabricants, sur le plan structurel,
le marché de I'ameublement est difficile a
gérer. En effet, les contraintes de coefficients
exigés (entre 2,5 et 3), en sus des complica-
tions soulevées par le refus des enseignes
d'acheter a franco, rendent les affaires parti-
culiérement difficiles a conclure. Bien que ['ar-
gument du savoir-faire de ce réseau soit inde-
niable, 'encombrement lié a I'exposition des
supports en magasin constitue en outre un
autre obstacle pour les revendeurs d'électro-
nique. Malgré une implantation a proximité
des téléviseurs, des soucis récurrents trans-
paraissent au sein des magasins

- mauvaise visibilité de ['offre

- mauvaise lisibilité du prix dans le linéaire

- mauvaise 1dentification du premier prix
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La motrice développée par Vivanco pour le projet Titan permet au coansommateur
de repérer facilement en linaire le produit repondant G ses besaoins.

- nombre de références trop important

- absence de support merchandising

- raréfaction voire absence de PLV pour infor-
mer le consommateur sur le produit

- gammes de produits surreprésentées

- diversité excessive des packagings

- positionnement prix des supports motori-
sés trop élevé

Décelés par certains fabricants, ces points fai-
ples du rayon meubles et fixations TV consti-
tuent aujourdhui les axes de réflexion autour
desquels les marques concenirent leur force
marketing afin de développer des concepts
merchandising et renverser la tendance.
Certaines proposent des solutions complétes
de libre-service en apportant plus de visibili-
té et de clarté a leur offre, en proposant des
gammes plus courtes tout en permettant de
bénéficier de marges plus importantes
(Vivanco France). Ainsi, elles s'investissent afin
de permetire au point de vente d'aller cher-
cher un taux d'attachement plus conséquent.

Développer
le taux
d'attachement

tn effet, le marché des meubles et fixations
TV dispose & I'heure actuelle d'un faible taux
d'attachement. En 2009, seules 12 % des
ventes d'écrans plats realisées donnent lieu
dans les 3 @ 6 mois suivants a l'achat d'un
meuble ou d'un support TV. Pourtant des solu-
tions existent pour développer son taux d'at-

tachement, a l'instar du projet Titan lancé au
Royaume-Uni par Vivanco en 2008 au sein des
Sony Center ayant permis aprés implantation
du projet d'améliorer sensiblement ce taux
jusqu'a 30 %. « Nous avons développé une gam-
me courte de 2 références couvrant I'ensemble
des besoins du consommateur, explique
Ludovic Thomazeau (Vivanco France).
Grdce a une matrice identifiant les trois pringi-
pales catégories de supports (fixe, inclinable,
orientable) et les principaux groupes de taille
d'écran du marché, le consommateur est capable
en quelques instants, en croisant les informations,
de trouver la solution qui correspond a ses besoins.
il ne lui reste plus qu' se repérer au moyen de
la lettre identiftant le broduit en question, laquel-
le figure sur son emballage ».

Considérant les meubles et les fixations TV
comme un refais de croissance pour le point
de vente, nomore de fabricants s'emploient
désormais a expliquer comment bien vendre
l'accessoire. Plutdt que de s'installer dans une
politique de marque comme celle qui domine
actuellement le marché, les acteurs tentent
de faire prendre conscience aux revendeurs
ce l'intérét de bien délimiter l'offre en rayon
afin de valoriser l'acte de vente de I'écran.
Car, en effet, si le consommateur repart avec
un support et un écran plat, il aura sans dou-
te fait l'acquisition d'un écran de plus grance
taille et donc plus cher du fait de la montée en
gamme apportée par le support.

Pierre Gauthier

Vogels :
La simplicité et fa sécuri

du bout des doigts
Offrant une flexibilité et un plaisir y
support mural Motion L de Yog
plage de rotation maximale de
les téléviseurs plats de 32 2 §
sécuritaire grace au systéme
tallation, il offre égatement une
el de maniement du fait du s
Mechanism qui permet de bouger mé
plats les plus grands du bout des doig
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Archi, tout un mmpt:
Nouvelle gamme de mm.ﬂu'ﬂr
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