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Le savoir-faire de la VPC
service du Web
Forte de son expérience dans la vente par correspondance de produits gastronomiques,
Comtesse du Barry a tout naturellement développé une offre marchande sur Internet.
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miques. Ainsi, dés 1936, les
grands-parents de l'actuel di-
rigeant, Luc Bramel, ont bien
compris 'intérét de la vente par
correspondance et ont fait par-
tie des précurseurs en la matie-
re, tels que les 3 Suisses ou La
Redoute. Et clest tout naturel-
lement que Comtesse du Barry
a trés tot, dés 1997, fait le pari
de T'e-commerce. « Nous avons
une bonne logistique qui est
rompue 2 la livraison a domicile
de produits aux particuliers »,
insiste Luc Bramel. Une orga-
nisation d’autant plus impor-
tante que l'entreprise gersoise
réalise 50 % de son chiffre d’af-
faires (soit prés de 15 millions
d’euros) au dernier trimestre,
voire sur les deux derniers mois
de I'année. « Nos produits, foies
gras, caviar et saumons fumsés,

sont essentiellement consom-
més pour Noél et le jour de I'An.
De plus, nous avons acquis une
vrate légitimité sur les coffrets
cadeaux, particulierement ap-
préciés en fin d'année », se ré-
jouit Luc Bramel.

COMPRENDRE LES CLIENTS

Pour faire face & ce surcroit
d’activité, Comtesse du Barry

met en place une véritable or-
ganisation spécifique puisque
I'entreprise embauche jusqu'a
50 intérimaires (sur un effectif
de 200 salariés permanents)
sur cette période pour la logis-
tique et en renfort dans les ma-
gasins.

« En tant quacteur histori-
que de la VPC, nous savons
parfaitement livrer, mais nous

croyons beaucoup au multica-
nal. Un client qui commande
sur Internet peut trés bien pré-
férer retirer son colis dans une
boutique. Les réseaux ne sont
pas du tout concurrents, estime
Luc Bramel. D’ailleurs, sur no-
tre site, les boutiques sont en
premiere ligne. L’important,
c'est de comprendre les attentes
des consommateurs. » B.D.

Des flux sous haute contrainte

ID Logistics, prestataire spécialisé dans la logistique du froid, voit ses volumes de colis tripler au moment
des fétes de tin d'année. Cela exige une organisation « quasi militaire »...

vee un millier de col-

laborateurs  spéciali-
sés dans la logistique
sous température diri-
gée (entre + 2 °C et + 8 °C), ID

« L'ume des spécificités des produits frais : les clients les
achétent & la demigre minute. La logistique doit s'adapter 3
ce cycle dachat », insiste le président d'ID Logistics. Et donc

sassurer de la qualité et du respect de la chaine du froid.

Logistics aborde cette fin d'an-
née avec sérénité, méme si cette
période est particuliére dans la
gestion des commandes. « Les
problématiques logistiques sont
différentes selon que l'on parle
de la grande distribution ou des
industricls », reconnait Eric Hé-
mar, président d'ID Logistics.
Seul point commun : une orga-
nisation « quasi militaire »
est nécessaire pour absor-
ber les pics d'activité.
« Sur un entrepét,
nous préparons en

moyenne 80.000

colis par jour pour

un grand distributeur.
Les deux ou trois jours
qui précedent les fétes,
on passe 4 200.000
colis », précise Eric
Hémar. Idem pour les

nous pi
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colis par
jour. »

industriels, mais avec un délai
supplémentaire, le temps d’ali-
menter les plates-formes d'écla-
tement des références.

A LA DERNIERE MINUTE

« Autre spécificité des produits
frais : les clients les achétent &
la derniére minute. La logis-
tique doit sadapter a ce
cycle d’achat », insiste

gistics, Et donc s’as-
surer de la qualité
et du respect de la
chaine du froid.

Méme si ce surcroit
d’activité est trés pré-
visible, il est néan-
moins complexe et de-
mande une trés bonne

le président d'ID Lo- = *

anticipation. Certains distri-
buteurs n’hésitent dailleurs
pas & déléguer des salariés sur
les plates-formes d’éclatement
pour contrdler la qualité des
produits.

En cas de doute ou de pro-
bleme, les produits en cause

sont alors automatiquement
éjectés du circuit. Cette traga-
bilité indispensable demande
une grande réactivité. Mais,
pour les professionnels elle est
le gage pour garantir 4 tout le
monde des produits frais et de
qualité. B.D.
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