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Eléments de recherche :

Le Lyonnais
Georges Abbou
cartonne avec ses
cuisines low-cost
Aviva. Et il veut
ouvrir 70 nou-
veaux magasins.

otre parcours ?

Georges Abbou : Je suis

né a Oran et en 1961
mon peére est venu s’installer a
Lyon avec mes 10 fréres et sceurs.
On vivait tous entassés dans un
petit appartement de 4 piéces
dans le 8 arrondissement. Et
mon pére travaillait dur pour
faire vivre toute la famille. Du
coup, aprés mon bac, je I'ai aidé
dans son magasin de vétement,
rue Paul Bert. Puis i 24 ans,
j'ai décidé de monter une entre-
prise d’import-export de pro-
duits de décoration avec les
Etats-Unis.

» Et ca a marché ?
Non, car le dollar n’arrétait pas
de monter, ce qui réduisait mes
marges. Du coup, au bout d’'un
an, alors que je devais faire vivre
ma femme et mes deux enfants,
ya1 tout arrété pour me retrou-
ver vendeur dans une chaine de
magasins de cuisine, Spacial.

¥ Cet échec a été difficile

a vivre ?

Oui, car ¢a n’était pas facile de
devenir employé apres avoir été
mon propre patron. D’autant
plus que j’aime entreprendrc,
innover... Et puis je n’étais pas
tres attiré par le monde de la cur
sine. Mais j’étais un bon com-
mercial. Au bout de 5 mois, on
m’a donc confié la direction
d’un magasin a Annecy. Et le
costume de directeur est vite
devenu trop petit pour moi.
En 1987, j’a1 essayé de racheter
ce magasin, mais le directeur

général a refusé. Du coup, en
Georges Abbou
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mai 1988, je suis part1 pour me
mettre 2 mon compte avec mon
petit frére, 3 Annecy.

M Pourquoi remonter une
entreprise ?

Parce que y'ai toujours voulu étre
indépendant. Et puis dévelop-
per une entreprise, c’est étre
confronté 4 des dangers perma-
nents. Ca me stimule Comme
je suis parti de rien, j’ai aussi
besoin de gagner de § argent car
Cest une preuve de réussite.

» Comment vous avez
démarré ?

On travaillait dans un petit dépot
de la banlieue d’Annecy ol on
stockait les cuisines quon ven-
dait en faisant du porte-a-porte.
Le probleme C’est que mon ex-
patron m’avait mis une “fatwa”
sur la téte chez les fabricants, donc
j'al eu beaucoup de mal a2 me
faire livrer des cuisines. Mais je
ne me suts pas découragé. Je me
suis installé dans une zone com-
merciale 4 Annecy pour attirer

lus de clients. Un sacré pan car
{)s loyers étaient dix fois
chers | Mais ca a été le decﬁ)
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yai été contacté par des cnselgnes
nationales, ce qui m’a permis
Pouvrir deux magasins supplé-
mentaires 3 Annecy ; un Cuisinella
et un Schmidt. Mais 14 encore,

je me sentais a I'étroit car je ne
faisais que vendre des cuisines.

»» C'est comme ¢a que vous
avez créé Aviva ?

Oui, yai eu I'idée de démocra-
tiser la cuisine intégrée. Jusqu’a
présent, on calculait le devis avec
le client, ce qui veut dire qu’il
'y avait pas de prix affiché. Bref,
tout ¢a manquait de clarté et on
avait du mal A toucher le grand
public. Jai alors décidé d’affi-
cher clairement les prix et sur-
tout de proposer des cuisines de
qualité a des prix accessibles,
entre 2 000 et 12 000 euros. Soit
30 % en dessous des prix du mar-
ché. Voila pourquoi en 2000, yai
lancé ma propre marque, Aviva.

"Avec Aviva, j'ai
eu l'idée de démo-
cratiser la cuisine
intégrée”’

» Votre méthode pour

proposer ces prix ?

Je compresse mes charges, notam-
ment en limitant la décoration
dans mes magasins, mais aussi
en recrutant des jeunes de niveau
bac +2 que je forme moi-méme.
D’oti une masse salariale plus
limitée. Je n’ai pas besoin de
SUper Commerciaux car mes prix
sont attractifs.

M Vous vous étes déve-
loppé rapidement ?

Oui car cétait I'époque du low-
cost et de I'internet : de plus
en plus, les clients comparaient
pour trouver les bons produits
aux meilleurs prix. Bref, je

répondais 3 une demande forte.
Du coup, aprés Annecy, on a
ouvert des magasins a Gex,
Montélimar, Saint-Bonnet-de-
Mure...Et en 2008, on va attein-
dre 27 millions d’euros de
chiffre d’affaires. Pour un résul-
tat net d’au moins 2,3 millions
d’euros. Avec 140 salariés répar-
tis dans 30 magasins, en France,
en Algérie, au Maroc et en
Suisse.

M Vos concurrents ?

Ikea, qui est le leader, mais ils
vendent du kit alors que nous,
on fait du sur-mesure. Mais aussi
Conforama, But, Darty... Sans
oublier les enseignes spécialisées
comme Cuisinella, Hygena,

Schmidt ou Mobalpa.

» Vos objectifs ?

Etre dans les trois premiers du
secteur. Je veux donc dépasser
les 100 magasins d'ici 2013, pour
atteindre 100 millions de chif-
fre d’affaires. En France et &
I'étranger.

» Comment vous allez
financer ce

développement ?
Je viens de faire entrer le fonds
d’'investissement Naxicap dans
mon capital, 3 hauteur de 25 %.
Et comme ce fonds est trés pré-
sent dans le secteur de la dis-
tribution, il pourra nous
conseiller dans le choix de nos
implantations. m

Propos recueillis
par Emmanuel Derville
e.derville@byonmag.com
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