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Les confinements provoqués par la crise économique et

COMMERCE. OOgarden ne 
cesse de grandir. Et le confine-
ment n’a pas freiné la croissan-
ce du leader de la vente en ligne 
d’articles pour le jardin et l’exté-
rieur de l’habitat. Fin octobre, 
la société enregistre plus de 
20 % de croissance de son chif-
fre d’affaires.

L’entreprise, dont le siège est 
implanté à Ambérieu-en-Bugey 
a été fondée en 2006 par Syl-
vain Legoux. Aujourd’hui, la so-
ciété emploie 150 salariés en 
CDI et 250 en pleine saison. 
Elle possède huit sites en Fran-
ce et un en Allemagne et propo-
se plus de 6 000 références de 
produits. Avec un résultat net 
positif et un chiffre d’affaires de 
77 millions d’euros en 2019, la 
PME a créé sa propre marque 
et ne compte pas s’arrêter là. En 
janvier 2020, elle a déménagé 
son siège dans un bâtiment mo-
derne et écologique dans le 
quartier gare ambarrois. Un in-
vestissement de plus de 3 mil-
lions d’euros.

Du click and collect 
dès le printemps

En mars, au début de la pandé-

mie, la clé de la réussite d’OO-
garden a été l’anticipation. 
« Nos fournisseurs nous ont ex-
pliqué très tôt ce qui se passait, 
explique Sylvain Legoux, le pré-
sident. Ils nous ont envoyé gra-
tuitement des masques dès le 
début de la crise sanitaire. Cela 
nous a permis d’équiper nos 
chauffeurs et nos salariés dans 
nos locaux et nos entrepôts. 
Nous leur avons également mis 
du gel à disposition et des plexi-
glas. » Peu de salariés ont ainsi 
été mis au chômage partiel. 
« Nous avons très vite mis en 
place le click and collect et 
transformé nos showrooms en 
drive », ajoute le fondateur.

Des pointes 
de croissance de 100 %

Rapidement, OOgarden a dû 
faire face à une demande très 
importante. « Nous avons alors 
rencontré des difficultés du cô-
té de l’approvisionnement car 
le transport était perturbé et de 
nombreuses entreprises avec 
lesquelles nous travaillons 
avaient fermé », souligne Syl-
vain Legoux. Pendant cette pé-
riode, la société enregistre en 
effet des pointes de croissance 

de 100 %. « Nous avons alors 
recruté des chauffeurs et du per-
sonnel dans les entrepôts mais 
nous avons réussi à éviter les 
ruptures de stocks. Les gens ne 
pouvaient pas dépenser leur ar-
gent dans les sorties. Alors, ils 
ont investi dans l’aménagement 
de leur extérieur pour se sentir 
bien chez eux et profiter de leur 
jardin. Et même pendant ce 
deuxième confinement, ils con-
tinuent à bricoler. On sent que 

les comportements d’achats 
changent. Nous avons su saisir 
cette opportunité pendant la 
crise sans attendre les aides du 
gouvernement. Nous avons es-
sayé de trouver des solutions en 
respectant les règles sanitaires 
en vigueur. » Une tendance qui 
ne s’est pas arrêtée depuis. OO-
garden devrait ainsi atteindre 
93 millions d’euros de chiffre 
d’affaires en 2020.

Karen CHEVALIER

Fondé par Sylvain Legoux, le site OOGarden.com (Ambérieu-en-Bugey) 
affiche une croissance record dans la vente en ligne de mobilier
de jardin. Photo Progrès/Antoine DELSART

AIN. OOgarden explose ses ventes en ligne 
d’articles de jardin et de mobilier extérieur

NUMÉRIQUE. Aupremier con-
finement, les chiffres de Vivlio, 
start-up lyonnaise spécialisée dans
le livre numérique qui revendique
1 million d’utilisateurs, se sont litté-
ralement envolés. « On est passé 
d’une moyenne de 25 000 euros 
par jour à 50 000 euros/jour et on
en a enregistré une croissance des 
ventes de liseuses de + 25 % par 
rapport à l’an dernier », s’enthou-
siasme David Dupré, DG de Vi-

vlio, en présence de
Guillaume Deci-

tre (1), le prési-
d e n t -

fondateur de Vivlio. Le deuxième
confinement lancé sur les rails, de-
vrait êtrede lamêmeveine, dequoi
permettre à Vivlio de dépasser les 
10 millions d’euros (dont 35 % à 
l’international (2)) avec 26 salariés. 
Dix ans après sa création, Vivlio, 
qui est rentable depuis l’an dernier, 
e s t semble-t-il en train 

de réussir un
sacré pari, de
proposer se-
lon Guillau-

me Decitre « une alternative euro-
péenne crédible et compétitive fa-
ce aux solutions hégémoniques
que sont Amazon-Kindle aux 
États-Unis et Rakuten-Kobo en
Asie ». Un pari construit pas à pas, 
depuis 10 ans, avec plusieurs in-
dustr iels français comme 
l e Furet du 

Nord-De-
c i t r e , 
Cultura, 
Système 

U, Albin Michel, ou encore l’Alle-
mand EKZ, leader mondial dans
le service aux bibliothèques. 
« Nous avons une vision à long
terme », souligne Guillaume Deci-
tre, dont la holding familial reste 
l’actionnaire majoritaire de Vivlio. 
Une vision à long terme pour que 
la technologie de Vivlio soit la plus
aboutie, que l’expérience utilisa-
teur puisse satisfaire le plus grand 
nombre de lecteurs de livres numé-
riques, et que ceux-ci puissent lire
dans de bonnes conditions quels 
que soient les supports.

Un abonnement
numérique 
en préparation en 2021

« En temps normal, 
nos produits, trois mo-
dèles de liseuses (3) de
109 à 200 euros, selon 
le niveau de définition
sont distribués par 
prèsde1 000 pointsde
ventes physiques ou 
digitaux. Nos clients 
peuvent faire leur 
choix parmi plus d’un

million de livres, dans plusieurs 
langues, dont le prix est en moyen-
ne inférieur demoins 20à 30% par 
rapport au papier. On est à 7-8 eu-
ros, le prix d’un livre de poche », 
souligne David Dupré. Et de pour-
suivre : « Les livres numériques les 
plus plébiscités sont des romans, 
de la littérature érotique, du po-
lar, etc. » Pour 2021, Vivlio qui est 
sur un rythme de croissance à 
deuxchiffres, envisagedecommer-
cialiser un abonnement de livres
numériques qui devrait lui permet-
tre d’élargir sacible de lecteurscap-
tifs et de concurrencer ainsi un peu 
plus les géants du web.

Franck BENSAID

(1) Guillaume Decitre a revendu en
2019 le Groupe familial de librai-
ries Decitre fondé en 1907 au 
Groupe le Furet du Nord.

(2) Grâce notamment à son partena-
riat avec les chaînes de librairie bel-
ges Standaard Boekhandel et Club.

(3) Vivlio a noué un partenariat in-
dustriel avec PocketBook (Ukrai-
ne), société multinationale spéciali-
sée dans la conception de liseuses.

Guillaume Decitre et David Dupré, convaincus que leur start-up lyonnaise peut être une alternative aux GAFA. 
Photo Le Progrès/Richard MOUILLAUD

RHÔNE. La start-up Vivlio explose ses chiffres
de ventes de livres numériques

sé un chiffre d’affaires de 
6,2 millions d’euros. Bien 
évidemment, le premier 
confinement a sonné com-

me un coup d’arrêt. « Mais 
on a connu une grosse repri-
se en juillet-août. Tellement 
belle qu’à fin septembre on 

avait rattrapé le retard. Et 
surtout, avec cette crise sani-
taire, on s’est réinventé », 
explique Thomas Watine. 

Chez Oika Oika, e-boutiques et visioconférences ont remplacé -ou presque- les démonstrations à 
domicile. Photo Progrès/Fournie par Oika Oika

LUDIQUE. Thomas Wati-
ne est un passionné de jeu 
de société. Et cet ancien ca-
dre de Casino en a fait son 
nouveau métier. En 2013, à 
Andrézieux-Bouthéon, il 
fonde Oika Oika, société de 
vente à domicile de jeux. 
Présente au début sur la seu-
le région Auvergne/Rhône-
Alpes, « en proximité pour 
former les vendeurs et les 
accompagner », l’entreprise 
se développe petit à petit, 
jusqu’à bénéficier du boost 
d’un prix de La Fédération 
de vente à domicile (FVD). 
Aujourd’hui, Oika Oika 
rayonne sur tout l’Hexagone 
et en Belgique grâce à un 
réseau de 2 000 vendeurs 
(des « Oikanimateurs » 
dans le jargon de la maison). 
Plus de 350 références de 
jeux de société, de jouets 
d’éveil et de loisirs créatifs 
sont proposées, auxquelles 
s’ajoutent les collections des 
catalogues saisonniers. Ses 
fournisseurs sont des mai-
sons françaises (Asmodee, 
Black rock games, Yello).

Démonstrations 
en visio

En 2019, la société a réali-

« Ce qui est extraordinaire, 
c’est que le réseau a su main-
tenir une continuité avec le 
client. On a créé une e-bouti-
que pour chacun de nos ven-
deurs et une Oikavisio qui 
permet de faire jouer les per-
sonnes à distance ».

Ainsi Oika Oika a pu main-
tenir 60 % de son activité. 
Autre initiative en septem-
bre : le Petit Oika Noël, un 
catalogue pour que les en-
fants puissent découper le(s) 
cadeau (x) de leur choix et 
ainsi faire leur liste/bon de 
commande : « Novembre-
décembre c’est 43 % de no-
tre CA, donc l’enjeu est de 
taille », souligne Thomas 
Watine. 

LOIRE. Oika Oika réinvente la vente à domicile

200
En juin-juillet, au sortir 
du premier confinement, 
Oika Oika a vu affluer 
environ 200 vendeurs. 
« Sans doute des gens qui 
avaient joué pendant le 
confinement et qui y 
avaient prix goût ! », esti-
me Thomas Watine.Le e-commerce a atteint un 

chiffre d’affaires de 25,9 mil-
liards d’euros au 2e trimestre 
en France, en hausse de 
5,3 %, mais la croissance glo-
bale a été très contrastée au 
cours de cette période, indi-
que la fédération e-commer-
ce et vente à distance. Elle a 
constaté un net recul des ser-
vices en partie compensé par 
une forte augmentation des 
ventes de produits, de l’ordre 
de 83 % pour les enseignes 
magasin ! Pour la fédération, 
le commerce en ligne a joué 
un rôle d’amortisseur écono-
mique en permettant de limi-
ter l’impact du confinement 
pour de nombreuses entre-
prises (production et distri-
bution), et tout particulière-
ment pour les PME et TPE 
qui ont su s’adapter.
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Un bond inégal
au printemps
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