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Baisse du marche
Les raisons d’espérer

CONJONCTURE. Malgre une chute des ventes, —40% sur l'entrée de
gamme, les pisciniers ne croient pas a une saturation du marché.

Par FLORENCE
BOULENGER

ntre0et—40%. Les derniers chiffresdela
FPF, fin septembre 2008 —avant méme le
débutdela crise financiere— confirment
un premier bilan douloureux esquissé
en aotit, bien que ses conclusions soient
plus circonstanciées. Principales victimes: les
vendeurs de bassins d'entrée de gamme. Les ventes
de piscines ont chuté, au premier semestre 2008, de
l'ordre de 0 4 -5% pour les bassins haut de gamme
(comprendre: facturés au-dela de 40000 euros), de
~15 4 -20% pour le milieu de gamme, et de l'ordre
de —-40% pour l'entrée de gamme, hors-sol compris.
Les spas affichent un recul de 0 8 —=10%.
Les grossistes fabricants annoncent, de leur c6té,
un résultat compris entre —10% et +2%, selon les
entreprises. Le PDG du groupe Everblue, Samy
Bibay, prévoit entre 400 et 600 dépéts de bilan d'ici
ala fin 2008, toutes enseignes confondues.
Comment expliquer cette baisse ? Météo en berne,
chute du pouvoir d’achat ou, plus grave, début de
saturation du marché? Comment, surtout, enrayer
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le fléchissement des ventes? Fautdl baisser ses
prix? Vendre des piscines en kit? Prospecter le
marché des professionnels? Réduire les délais de
construction? Modiffer son offre? Sinvestir totale-
ment dans la rénovation? A quoi sattendre pour
2009? Faut-il prévoir des concentrations, des dispa-
ritions? Quel réle jouent Internet et les grandes
surfaces dans le mauvais bilan de 20087

Nous avons posé ces questions aux dirigeants
de réseaux, ainsi quaux grossistes. Certains ont
éludé le probleme (« Tout va bient chez nous, merci»)
ou préféré garder un silence prudent, d'autres ont
livré leur analyse de la situation, ainsi que quel-
ques éléments de leur stratégie pour rebondir.

1. UNE MOYENNE A —20%,

C'EST UNE MAUVAISE ANNEE

OU CA NE FAIT QUE COMMENCER ?

Météo défavorable et conjoncture économique
périlleuse. Voila, selon les professionnels, les
raisons de la «crise» Que les choses soient @@®®
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«Les abris

et tout ce

qui concerne
le confort,
cest-i-dire le
chauffage et
les systémes
de couverture,
tiennent i
peu prés la
route. Ils se
sont vendus

comme
d’habitude. »

Laurent Ostrowsky
PDG de Magiline

®®® claires: tout le monde réfute 'hypothése
d'une saturation du marché, mais plusieurs patrons
de réseaux parlent de maturité.

En prenant soin de distinguier maturité et satura-
tion: « Ln 2004, personne ne s'est étonné qu'on fasse
+20 % suite it ln canicule. Aprés deux étés lamentables,
il vie faut pas stonner non plus détre & —20%, indique
Philippe Bach, PDG de Procopi. Je pense aussi que
le marché est mature, i l'image de celui de Uautomobile:
Hous we connaitrons plus de progressions el de reculs
@ dex chiffres, mais entrons dans une ére plus stable,
plus réguliere, pour laguelle il fauk plutdt s‘attendre i des
progressions i wun chiffre. »

Dans une étude parue fin 2005, le cabinet Xerfi esti-
maita 10% le taux de saturation du marché (soit 10%
des maisons équipées d'une piscine). A combien en
est-on aujourd'hui? La profession nest pas unanime,
avec des estimations qui varient de 5 a 7%.

«Nous avons mis 35 ans pour arriver & wi laux de 5%,
note Philippe Bach. 1T 'y a pas trop de souci i se fuire:
Hous serons tous en refraite avant que le marché ne sature !
Plus sérieusement, il faul mitégrer le fait quiguoird hui,
25 30% des maisons newves sont directement équipées
de piscine. Ef observer [€volufion du neuf: plus on va
construdre, mienx ce sera. »

Laurent Ostrowsky, PDG de Magiline, veut encore
croire a une croissance a un marché dont les fonda-
mentaux restent positifs: « [l reste e grande marge de
maneuore, la situation actuelle west que conjoncturedle. 11
i aent Prance 16 millions de jardims, dont 7 miltions sont
“prscivables” el seulement 1 i 1,2 million pourous d'un
bassin. Nous sonumes bris loin de la satwation ! EF loin
dun imarché mature, connne ladomobile ou la téléphonie
wobile, o1t tout le monde est déja équipd. »

Selon Iui, le marché «passe de la demande i Uoffre»:
«Beaucoup se sont improvisés pisciniers en des temps
meillewrs. 11y a quelgues années, on en voyait refuser
des ventes. Aujourd hui, i faut passer de la vente assise
i e vente debout! Les pharmaciens, par exemple, ont

« Il reste une grande marge de
mancevore, la situation actuelle
nest que conjoncturelle. »
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moins touché, el que lenlrée de gamme connait une baisse
Irés significative ».

Toutefois, «il reste un formidable réservoir de maisons
newves it équiper: le nombre de constructions newves a
arimpé depuis dix ans mais le taux d'équipement est resté
le méme. Par rapport awx marchés nord-américain et
austration, le potentiel francais est trés intéressant. Certes,
le contexte économique global est fendu, imais les consom-
matenrs se vecentrent sur leur maison, leur bonheur, ce
qui peut bies bien inclure leur piscine! De plus, depuis
plusieurs amées, le taux de cidmage de nos clients (des
cadres et professions Iibérales) reste tris bas, de ordre
de 3%.» En revanche, le responsable estime lui aussi
que le marché est mature, et que les progressions
futures se feront a un chiffre.

2. QU'EST-CE QUI S"EST VENDU ?

Les bassins existants ont fait office de bons clients.
Les équipements se sont vendus quand méme,
surtout ceux permettant de réaliser des économies
(PAC el couvertures). «Le chiffre d'affaires perdu cette
année I'est pour de bon. On ne le rattrapera pas en 2009,
prévient Samy Bibay. Certains produits ont tout de
méme su firer leur épingle du jeu: « Les couverfures,
pompes it chalewr et balats automatiques, des produits qui
e sont pas gourmands en énergie, constate Philippe
Bach. Les abris fiemnent aussi i peu prés la route. »

«Les abris of fouf ce qui concerne le confort, cest-i-dire
le chauffage ef les systémes de cowverture, se sont vendus
commme d'habitude, confirme Stéphane Linossier.
Quant aux spas, le imarché est tout différent de celui des
piscines : nous les avons tres bien vendus, avec une crois-
sance it dewx chiffres. Towles nos catégories de spas, de
8000 a 20000 ewros, ont progressé, »

Chez Everblue, les 2000 bassins vendus en 2007 sont
généralement «ue piscine de 10x5m, équipée une fois
sur dewx d'un liner, dun PVC armé, d'un volet et d'un
systéme délectrolyse, avec une filtration i diatomée, une
posape i chaleur dans un cas sur trois el un robot au moins
wite fois sur dewxs. « Nos clients ot w budget moyen
de 40000 & 45000 euros TTC, reprend Samy Bibay.
Sinon, la fourchetie varie entre 30000 et 60000 euros, les
bassins avec plage étant les plus cofitenx. »

Chez Aquilus, Stéphane Linossier estime égale-
ment que l'équipement de bassins existants a
mieux surmonté la crise: « Depuis 27 ans, nous avons
développé un véseau de 50000 clients, et en récoltons Jes
fruifs. Cest nolamunent agréable les anisées creuses. »
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