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avec tous les certificats et directives, com-
me les normes d’éclairage européennes?
Notre flux logistique comprend également
un département d’emballage propre. Nous
emballons ainsi sous blister les interrup-
teurs de Niko, par exemple. Nous recevons
aussi des cables sur de grandes bobines
de plusieurs kilometres, que nous débitons
nous-mémes sur de petits enrouleurs de 5
a20 métres.”

Au niveau de la logistique également, le
client a le choix: veut-il étre livré au magasin
ou préfere-t-il opter pour le cross-docking?
“A I'avenir, notre flexibilité logistique ainsi
que tous les nouveaux services complé-
mentaires que nous développons resteront
des atouts importants”, précise Dirk Baum.

Marketing et matériel POS

Eltra propose en outre un soutien marke-
ting considérable a ses clients. “Nous nous
chargeons de tout le category management
de nos marques et élaborons également en
interne des plans de rayons en 3D sur des
logiciels spécialisés”, ajoute Tom Van Eet-
veldt. “Nous examinons au préalable quels
produits nous allons éliminer ainsi que les
éventuelles lacunes au niveau de I'offre. El-
tra procéde régulierement a des études de
marché et a des analyses de la concurrence,
mais va aussi visiter des retailers de premier
plan en Belgique et a I'étranger. Et nous
fournissons aussi tout le matériel POS pos-
sible, et méme des applis mobiles depuis
peu. La premiere appli permettait a I'utilisa-
teur de trouver la lampe Prolight appropriée
pour ses besoins spécifiques. Et nous en-
trevoyons ici aussi encore de nombreuses
possibilités pour guider les clients du retail
a travers nos assortiments souvent larges
et complexes. Nos présentoirs de magasin
sont également trés importants; ils créent en
effet une énorme dynamique en magasin.”

Davantage de transparence?

Bref, Eltra propose donc toute une série de
services. “Mais tout ne revét pas la méme
importance pour chaque client, naturelle-
ment”, ajoute Dirk Baum. “On peut com-
parer cela a un menu parmi lequel il est
possible de choisir. Et ce que nous voulons

faire aujourd’hui, c’est répertorier toute la
chaine de valeur de fagon détaillée. Depuis
le sourcing jusqu’a la logistique et aux ven-
tes en passant par le marketing. Nous au-
rons ainsi une meilleure vue sur le Total Cost
of Ownership de nos assortiments, ce qui
débouchera sur des informations précieu-
ses que nous pourrons alors partager avec
nos clients. Nous avons en outre également

introduit un systéme de Customer Relati-
on Management (CRM), permettant ainsi a
I’équipe commerciale de mieux capter de
nombreuses informations.”

Nouveaux produits ?

“Outre tous les services existants et nouvel-
lement développés, I'assortiment constitue
évidemment I'élément principal de notre
entreprise”, poursuit Tom Van Eetveldt. “Au
niveau des collections également, nous ne
nous reposons pas sur nos lauriers. Ain-
si, nous lancerons bientdt un assortiment
Home Comfort, dans lequel le consomma-
teur trouvera de nombreux produits qui lui
faciliteront la vie et surtout qui I'aideront a
économiser I'énergie. Et nous avons égale-
ment réussi, en seulement quelques mois,
a réaliser de trés bons résultats avec notre
nouveau systéme d’alarme sans fil de mar-
que Etiger, qui est absolument le meilleur de
sa catégorie au niveau de la fonctionnalité
et de la facilité d’utilisation. Nous continuons
aussi de miser fortement sur les lampes et
I’éclairage; nous allons ainsi entamer la nou-
velle saison avec une collection fortement
élargie d’éclairage pour lintérieur et I'ex-
térieur, constitué d’'un mélange de modéeles
dits ‘evergreen’ et de plusieurs articles tres
actuels comme nos plafonniers LED a prix
trées compétitif.” Dirk Baum d’ajouter: “En-
fin, nous continuerons d’étoffer notre série
de spots LED a succés avec plusieurs nou-

veaux modeéles et avec des modeles encore
plus puissants.”

Entreprise et culture familiale?

Eltra a toujours été une entreprise ou reg-
ne une ambiance familiale et, malgré son
caractére international, la société mere
Sonepar est encore aux mains des famil-
les fondatrices Coisne et Lambert qui ont
débuté en 1969. “Et nous voulons absolu-
ment conserver cela”, insiste Dirk Baum.
“Pas question d’entrer en bourse.” Ce qui
ne doit pas freiner la croissance. “Avec une
croissance historique de 10% par an, Sone-
par veut encore fortement s’élargir au cours
des prochaines années.” Bref, une structure
familiale qui doit également se traduire par
du rendement en magasin, selon Dirk Baum.
“L’excellence au niveau opérationnel consti-
tue notre objectif stratégique. Cela peut se
traduire en processus et procédures, mais
nous préférons surtout aussi ancrer cela
dans notre propre culture professionnelle
via le slogan: “Faites-le. Correctement &
a temps. Ensemble et avec plaisir!” C’est
pourquoi nous avons également démarré
un projet impliquant activement les collabo-
rateurs de tous les départements. Un des
objectifs de ce projet consiste a encourager
les collaborateurs a se corriger les uns les
autres. Tout ne doit pas se faire dans le sens
‘top-down’. Un feedback constructif ne
pourra que profiter a tout le monde!”

UN NOUVEAU LOOK POUR UNE
NOUVELLE SAISON !
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