Bric-a-brac dans I'ameublement

® Le marché de 'ameublement au Maroc s'est vu pénalisé par la rude concurrence et la baisse du pouvoir dachat.
L'activité est confronée, aussi, a I'informe.

rospere il y a encore

quelgues années, le

marcheé de lameuble-

ment au Maroc est
aujourd'hui a la peine. Sous |e
coup dune rude concurrence,
mais surtout par la baisse du
pouvoir dachat, «ce marche
connalt actuellerment des diffi-
cultés. Il 'y a pratiquement plus
de ventes. Cela fait deux an-
nées que [on réalise des chif-
fres daffaires trés maigress,
souligne Mounir Hifdi, respon-
sable commercial 4 Sakanid,
Celui-ci pointe dailleurs du
doigt les accords de libre
échange quiont, selon lui, «tté
le marcheé local et les produits
locaux». Pis encore, la méme
source parle de «sous-factura-
tion», comme étant une pra
tique trés courante dans le sec-
teur, «Cette pratique illégale qui
nécessite la complicité du four
nisseur (qui accepte de réduire
sa facture a condition que la dif-
férence soit versée par un autre
canal), autrement dit le noir, a
créé dé la concurrence clé-

loyale». Le professionnel tient &
expliquer que si Sakanid opte
pour la transparence en payant
ses reclevances et en sacquit

tant des droits de douanes, il
nen demeure pas Moins qgue
fopérateur souffre cle la concur-
rence des «opérateurs frau-
deursy. |l critique également la
traite, ce «document qui ne
vaut rien du point de vue juri-
dique. 90% de nos traites ne
sont pas payees et les ache-
teurs préférent la traite au
chéque, Nous avons un sérietix
probleme de recouvrement»

Par ailleurs, linformel est l'autre
plaie qui plombe le secteur,
beaucoup de meubles transi-
tant «de fagon informelle via la
Mauritanies. Sajoutent 8 cela
les meubles importas dAsie,
aux prix trés concurrentiels,
ainsi gue ceux importés de
Turquie. «<Sakanid exportait ses
meubles dans les pays du
Golfe et plus spécialement en
Arabie saoudite; aujourd'hui, la
cdonne a changé. Nos prix ne
sont plus concurrentiels, les

produits asiatiques ont aussi
inondé ces marchés», com-
mente Hafidi. Méme son de
cloche chez Nezha Lityeme,
directrice commerciale dArte-
legno. «Actuellement, beau-
coup denseignes se sont ins
tallées sur ce maché, et la
demande sest considérable-
ment reduite. Pour ce qui est

de la vente des articles, nous
navons plus de reperes: par-
fois, cest le canapé qui se vend
le plus, parfois cest la chambre
& coucher, ou encore la salle a
mangers. Et dajouter que «les
contraintes rencontrées dans
ce secteur dactivité concer-
nent surtout lopacité du mar-
ché, Il y a un manque de corm-
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munication en labsence de sta-
tistiques concrétess . Pire, il y a
plein de gens qui s’y sont instal-
lés et qui ne sont pas du métier
IIny a plus dassurance concer-
nant les produits. Le consom

mateur est face a des produits
importés de mauvaise qualité. I/
y a également la concurrence
déloyale». Selon elle, depuis

. 2008, les taux de ventes se ré

duisent d'une annee a une
autre. «Cependant, la marque
Artlegno se porte bien. Nous
essayans a chague fois dinno-
ver et détre surtout avant-gar
distes. Nous sommes sur des
assises trés fortes et sommes
poSsitionNnNés par rapport 8 Nos
concurrents professionnels tels
qu'installator, Primarios, etc
Nous venclons également les
services, pas uniquement le
produit », explique Nezha Li
tyeme; Selon elle, lachat de
mobilier est conditionné par les
urgences des particuliers et
par leur priorité du moment
Lameublement constitue ac
tuellement la troisieme «prio
rité» des Marocains. «Nous
sammes exonerés des droits
de douane parce que Nnos ro-
duits proviennent d'Europe.
Nos produits sont uniques. Nos
prix ne sont pas tres eleves, et
nos produits sont de grande
qualités. (Y
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