Le spécialiste de la vente a
domicile de jeux et de loisirs
créatifs installé ZAC des Mu-
rons a Andrézieux-Bouthéon
se digitalise pour renforcer ses
communautés et faire face aux
contraintes sanitaires.

« Les jeux de société qui se sont
bien vendus pendant le confine-
ment sont les Monopoly et autres
Bonne Paye, puzzle et Uno distri-
bués dans les grandes surfaces, pas
dans les boutiques spécialisées. Mo,
je ne suis pas une grande surface ».
Thomas Watine, ancien cadre de
la grande distribution, notamment
pour le groupe Casino, a pris un
virage en 2013, en créant Oika Oika.
La société spécialisée dans la vente
3 domicile de jeux et loisirs créatif
3 depuis fait un bon de croissance.
Pour sa premiére participation au
classement des « champions de la
craissance », qui répertorie les 500
entreprises frangaise aux plus fortes
croissances, Oika Oika faisait partie
du top 100 avec une progression de
299 % entre 2015 et 2018%.

« On a eu un début d'année 2020
trés fort avec une croissance de 20 %
Puis le confinement a fait chuter
les verttes de 50 %. En ao(t, on est
3 +30 %, donc on espére se mainte-
nir 3 +10 % en fin d’année », confie
le fondateur, qui enregistre 60 % de
son chiffre d’affaires annuel entre
octobre et mi-décembre, période
pendant laguelle une vingtaine de
CDD est embauchée sur Punique site
de Pentreprise, ZAC des Murons, 2
Andrézieux-Bouthéon.

12 M€ DECA
D’ICI CINQ ANS

Oika Oika génere un chiffre d'affaire
de 6,2 Meen 2019 etle gérant vise les
12 Me d'ici cing ans. Lentreprise ligé-
rienne  attaqué le marché belge en
septembre 2019, ol elle génére déja
entre 300 000 &t 400 000 € de chiffre
daffaires avec 60 vendeurs a domi-
cile indépendants. « D'ici deux ans,
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on espére dépasser le million d’eu-
ros et les 300 animateurs », €taye
Thomas Watine, dont le catalogue
compte plus de 350 références.

Pour autant, la société qui compte 14
salariés et quin'a pas fermé pendant
le confinement s'est concentrée
durant cette période sur le virage
numérique. Si les 2 000 vendeurs
3 domicile indépendants n'ont pu
assurer leurs ventes en réunions
chez les particuliers, 'entreprise a su
prendre les dispositions nécessaires
pour assurer le virage digital. Ainsi,
en quelques semaines, chaque ven-
deur s'est vu muni d'une boutique
en ligne personnalisée. Pendant le
confinement, ce dispositif de com-
mandes n'a pesé que 7 % des ventes.
« Il S'agissait pour nos animateurs de
continuer de vendre des jeux, sans
contact physique avec les clients.

Thomas Watine compte sur 2 000 vendeurs in

,,-‘-

dépendants en France et 60 en Belgique et recrute en permanence

Ainsi, les dlients finaux peuvent
consulter le catalogue de l'anima-
teur le plus prés de chez eux et pas-
ser commande. Nous avons choisi
de rendre les frais de port gratuit

dés 40 € d'achat pendant le confine-.

ment. Linconvénient, c’est la hausse
des cofits de livraison, puisqu'il ne
s’agissait plus de commandes grou-
pées, livrées par le vendeur », reléve
Thomas Watine, pour qui le maintien
du lien avec les clients est fonda-
mental et « encré dans 'ADN d'Oika
Oika », 3 image du jeu de société.

Virage numérique également pour
les réunions : les animateurs ont pu
profiter du confinement pour se for-
mer aux régles de nouveaux jeux,
mais aussi & la mise en place d'un
dispositif avec leur matériel infor-
matique pour organiser des parties
3 distance. La rentrée de P'entreprise

Les vendeurs indépendants

Oika Oika recrute et forme en permanence des vendeurs a domicile indé-
pendants, en France et en Belgique. Ces derniers sont commissionnes a

hauteur de 20 3 30 % des ventes en fonction de leur chiffre d’affaires. Si les
meilleurs vendeurs peuvent atteindre 35 000 €de rémunérationannuelle, la
moyenne est de 4 000 € par an,en complément de salaire, a raisen d'une a
deux réunions par mois. Le prixmoyen d’unjeuest de20¢ Le paniermoyen

atteint 45 €.
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<'est faite a distance également. Plus

de 1 200 personnes ont participé a
des ateliers sur deux jours fin aoft.
Une prouesse pour Ofka Oika, plus -
habituée aux rencontres en préser-
tial. Cette « transition numérique »,
cen'est pas en devise, mais en temps
que Thomas Watine I'a chiffre. Elle
vient conforter la dynamique du
groupe, 3 savoir : renforcer la com-
munauté 3 la fois de vendeurs, et
entre joueurs. Deux réseaux sociaux
sont en cours de développement
pour renforcer la gamification. « De-
puis la création de Ventreprise en
2013, 350 000 clients ont passé com-
mande chez nous. Sur ce nombre,
150 000 ont passé commande I'an
passé. Il faut développer cette com-
munauté de clients et joueurs ». Oika -

- Oika a également développéil yaun

an un nouveau service. Il s'agit de la
location de jeux géants destinés a
des événements festifs. 80 vendeurs
3 domicile se sont portés volontaires
pour animer ces sessions, mais aussi
pour proposer un lieu de stockage

* de ces jeux, offrant ainsi a Otka Oika

une logistique sur tout le territoire.

m Laurie Joanou
* Cette étude est publiée par le journal
Les Echos, et réalisée en collaboration
avec Statista.




