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Réseaux

HL2D a choisi le xDSL ef la VoIP

Ce jeune grossiste mise sur l'originalité
de son catalogue et une collaboration trés étroite
avec son réseau de partenaires.

ehan-Philippe Le Royfonde HL2D

en 2003. Distributeur & valeur

ajoutée, il travaille alors en col-

laboration avec I'intégrateur
Amec Spiessurle déploiement de ses
solutions & I'hétel Plaza Athénée Pa-
ris.lin'aalors a son catalogue queles
offres du fabricant taiwanais Com-
trend, fournisseur en marque blan-
chede 3Com.Deuxans aprés sa créa-
tion, le grossiste compte six nouveaux
fournisseurs : Tainet, Epygi, Netopia,
Corecess, Quick Eagle et Swissvoice.
Ce qui lui permet de proposer une
gamme compléte de solutions xDSL
et VoIP. « Du DSLAM IP g la passerelle
VoIP ou I'lPBX, aux téléphones IP, boi-
tier ATA en passant par les modems ou
routeurs xDSL, nous voulons devenir,
auprés des intégrateurs réseaux, télé-
coms et opérateurs, une référence en
technologies xDSL et VoIP », précise
Jehan-Philippe Le Roy, fondateur et
directeur commercial de HL2D. Au-

dela delaspécificité technique, HL2D
jouelacartedel'importateurexclusif
de solutions. C'est donc sur le conti-
nent asiatique que le grossiste a choisi
de s’approvisionner. « Ce marché foi-
sonne d'offres et d’innovations. Pour
nous aiderdans I'identification des pro-
duits et dans le développement d'une
collaboration, nous avons recruté un
ingénieur chinois », confie-t-il,

Recruter des revendeurs

Au-dela de l'originalité des produits,
cette stratégie permet aux intégra-
teurs ve dégager des marges plusim-
portantes que celles percues sur les
offres plus traditionnelles. Elle pro-
pose aussi des prix de vente plus com-
pétitifsaux clientsfinals leur permet-
tant de remporter certaines affaires.
Avec comme partenaires Arche-
Telindus, Amec Spie ou IS Telecom, le
grossiste vise maintenant le recrute-
ment de revendeurs data pour com-

Jean-Louis Desnos

Jehan-Philippe Le Roy, HL2D : « Nous vi-

sons 2 millions d’euros de CA en 2005
contre & peine un million en 2004, »

mercialiser l'offre innovante d'Epigy,
un fabricant américain de routeurs
IPBX pour TPE et PME. « Pour présen-
ter cette gamme de produits, nous or-
ganisons des ateliers techniques avec,
pour les participants, la possibilité de
gagnerun produit de démonstration »,
compléte le responsable parte-
naires. m Juliette Fauchet
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