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Bureav Vallée : 160 magasins en 2010

Bureau Vallce

Bureau Vallée affiche ses ambitions : devenir la premiére enseigne nationale de
superstores avec un réseau comptant 160 magasins a I'horizon 2010. Un objectif en
phase avec l'accélération du développement de I'enseigne qui projette I'ouverture de
12 a 18 magasins chaque année. Entretien avec Bruno Peyroles, créateur et PDG de
I‘er_:se.-gne, qui s’exprime sur les perspectives et les spécificités de son enseigne et
qui analyse I'évolution du canal de distribution des superstores.

& Papetiar de Franca . Vious venez da
participer au salon de ka Franchise, Qual
bilan dressez-vous 7
Bruno Peyroles, PDG da Bureau Vallés : Nous
sommes satisfaits de nos résultats. Nous
avans démarrd [axercice 2003 au premier
aTil aVer quinze ouveriures programméaes,
pour unggrande part issues de contacts prisau
salon delafranchises et grice & notre notonists,
Motre enseigng st parvanue 3 un stade de
développement qui nous permet d'acchlérer
Iz rythme et désarmais nous prévoyons 12 &
1B owvertures chague année. Le marchd est
ouvert. Nous avons fa chance d'appartenir &

L nu_-a rares systémes de distribution encore
quasiment vierge sur be marchd irangass. Nous
attirons les candidats a la franchise, notamment
parmi les professionneds de la distribution qui
appréciant de retrouver Masprit o' aventure at
de découverte qu'ils ont connd il ¥ a ws ving-
taing d'années dans la distribution alimentaire.

Le Papetler de Framce : 160 magasing &
Ihorlzon 2010, n'est-ca pas un objectif
ambitieu: 7

Bruno Peyroles : Notre métier esl toujours
gdang ung phasa de croissance forie. & ma-
turité, c'est-d-dire vers [a fin de
3| la décennie, il est probable que
e ierrifoire compte 800 & 1000
magasins, toutes enseignes
confondues. Méanmoing nous
restons dang un objectif qui, &
ierme, ne dépassera jamals guéna
plus de 10% de parts de marché
dutotal delafourniture de bureay
comple fenu de P'orentation &
forte dominante professionnella
oe c& marchd. Noire croissance
s'effectuera donc toujours & la
marge du cmur du marché,

L Papetier de France : L'informatisation des
particuliars qui, dans una kErga mesurs, resta
4 falra résarve cepandant un potential 7

Bruno Peyroles : Effactivernent, nous enregis-
trons une croissance continue de la part denos
ventes aux particuliers, mais elle est lente. La
proportion éiaitde 30% iy agualques annies,
Nous 'estimansaujourd'hui & 35%at, dterme,
elle sera peut-&tre guilibrée & 50050 avac las
achats des professionnels, Nous obsarvons
egalemant que [es comporiements das parti-
culiers et des professionnels qui fréquentent
NS Magasins se ressemblent Monmamant. Les
seules différences portent sur le montant du
panier moyen pus éevd chez les prodession-
nels et leurs achats davantage orientés vers
des conditionnements impaortants,

Le Papatier de France : Vous annoncez 12 &
18 ouvertures par an. Quells sara la propor-
tion antre magasing en propre et magasins
franchis#s ?

Bruno Peyroles : La répartition devrait ftre de
T30 en faveur des Tranchisés pendant les
guelgues annéas & venir. Mais il se produira
sans doute un rédquilibrage ensuite quand
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les premiers franchisés armiveront & 1'ige de
la refraite ef souhaiterant paut-Mra revandra
beur magasin a l'intérieur du réseau

L Papatier de France : Qual ast ls profil da
ces franchisés 7

Bruno Peyroles : [l estintéressant de noter que
l& profil des franchisés recrulés commence
a sa différencier selon les enseignes at las
caractérise [BS UNes par rapport aux autres.
En & qui concarma Bureaw Valléa, nows ra-
MMEMUONS qUEnsus attirons natureflement des
professionnals de la granda distribution qui
refrouvent dans notre franchise des méthodes,
fes pratiques of des compatencas qui laur
sont familiéras. Nous recruions égakement
das franchisés qui sont complétarmant viarges
en termes de techniques et de connaissance
des produits. | s"avhre an revanche qua |es
professionnets da la fourniture de bureau sont
mains & I'aise dans notre franchise. D%allleurs
I'expérignce prouve quiil est difficile quand on
ala connaissance produit de la conserver tout
en changaant de methade, Cest sans doute
une question de culture,

L& Papatier de Franca : Aujourd’hul la marché
frangais est ancore tris ouvert. Mais que se
passara-t-Il quand il sera parvenu i meaturité

Bureou Vollée vo

et qu'lly aura 500 ou 1000
superstonas surleterriboire
gt plusigurs enselgnes
dans chaque agplomé-
rathon ?

BrunoPeyroles : Commend
la concurrance va-t-glie
s'organiser T Duels voni
dtre las comporlements
des consommateurs
confrantés aux diverses
stratégies ab aux diffé-
rents positionnements
des ensaignes ¥ Ca sont des quastions in-
téressantes. Mon approche privikégie be prix
qui nows ast imposé par e marchd al aves
leguel nous essayons de donner be medllewr
sarvica possible, Mais d'autras mettent an
EuUNTE des stratégies dans lesquelles e prix
n'est pas forcément la prioritd, Je pense
que notre metier est appelé & sa sagmenter
sur le modble obsersd dans I'alimentaire
aves fout I'éveniail des positionnemeants
possibles entre le discount et le dépannage.
Les points da venteda ceur da ville constituant
une auire piste de développement intéressanie
comme la montrent nos axpériences 4 Beau-
vais nofamment ou celles de type Dffice
Dapot City, Cette ddmarche nous permattrait
de nous implanter également dans des villes

Bureau Vullée va quitter I'Udep

de plus petite taille et comblerait |2 vide laissd
par la disparition progressive das papeleries
traditionnalles dans las centre ville, La aussile
paralkéle avec le secteur alimentaire se justifie.
Alors que les épiceries fraditionnelbas avaiant
dispany du cEur des grandes villes en raison
de 2 concurnence das grandes surfaces qui
ont &bé accusées de kes avoir fuées, des com-
marcas alimentaires déclings an dillérants
formats sont maintenant présants dans fous
les quartiers. La méime logigue va produire
les mémes rasuliats dans 3 papstaria, Mous
albpns revenir nous implantear 1A od les clants
souhartent nous frauver, mais ce ne sarant ni
les mémes magasing, ni les mémes hammes,
ni les mémas méthodes commerciales, Catta
démarche suscitera sans doute un autre format
da magasin et une autra enseigna, u

rendre  son  indépendance dans le couront de l'onnée 2003,

onnonce Brumo Peyroles qui avance trois roisons principoles expliguont cette dédision.
¢lo premiére est lo montée en puissonce de notre copocité d'ochat. Lo toille que nous sommes en posse
d'ocquérir nous donne lo possibilité de troiter en direct avec les fournisseurs. Ce que, historiquement,

nous avons d'nilleurs tojours fait, Lorsque nous avons adhéré oux Distributewrs Associés en 19
avions une culture prénloble dindépendance et nous avens loujours conserve
les fournisseurs, minsi que noire
Lo deuxiéme raison est la sorfie de la 54
rhuiradmlnnu&pnriug'm!‘u[ﬁmhu,hianmndumdmnﬂﬁmh&siﬂimﬂs,ﬂmuhquﬂm
divergences stroténiquess,

occveillis por les Distributeurs Associs qui ont riellement ef
du groupement I'a conduit @ se recentrer sur lo
gfions isolés en font que superstores ef, de por ma culiure de
lesquels j'ni exprimé mon désaccord. 1'ai fente de
'rampsl, o &4é oeepté sur be primgﬁ

Lo troisiéme raison porte sur des

Dans les mois d venir, Bureou Va

un nouvenu groupement est envisogée ef méme souhaitée. «5'il y o encore JHI.H:ITI'

avoir une performance d'ochat étoit de I'ordre de 600 millions & un milkiard de fr
n reconnw ¢'est lo taille de cing milliards de frones qu'il foudra

iffre d'offoires s'élévera sons doute @ un milliord de froncs, mais certninement

devenir un ocleur euro
cette échéance, notre ¢

kefing, de
Folafindelonnée 007

fourniture de bureay aux

F:urmif Bruno Peyroles

dépens du métier de gros. Par ailleurs

ur, 'observais des
opaser un nouveay made de fanctionnement qui

mais qui ne Féﬂ plus dons un second. Trés lagi

prévoit de fonctionner de maniére indépendante.

& ou cing ans lo taille requise pour

ancs, dans les cing ans d venis, pour
atteindre. A

nous
des relotions directes avec

por lo spécificité des besoins des superstores.
un acteur imporiant au sein

du groupement el un parte-
ions jower un ride.

. «Fn 'I“{ naus avans &4 bien
riement joué le jeu. Mois |'évolution de lo composition

UM premier
Tome s it

pas d cing,

Hous devons done frouver une solufion pour fédérer nos achals au niveou européen. Nofre parte est ouverte oux

propasitions.»
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COUPS DE POUCE

wAVSS L

Expertises

ans cette rubrique, nous offrons aux réseaux les plus récents une page de notre

revue, une page pour convaincre les candidats. Cela au travers d'une expertise

compléte de leur systéme de franchise, & cceurs ouverts, a livres ouverts (livres

de comptes, bien slr, ainsi que Document Doubin). Pour cela, nous organisons
des rencontres entre les franchiseurs “juniors” volontaires, la rédaction de |'Officiel,
et des Experts reconnus, hommes et femmes de marketing, de finance, conseils en
développement, etc., pour évaluer les chances de réussite de ces récents franchiseurs |
Les critiques, bienveillantes, et les conseils qu'ils peuvent tirer de cette expertise
constituent pour eux un réel coup de pouce.

Bureau Valléee
un développement
en propre et en
franchise ¢4

Dexpo Cash

fignole son
concept 65)

lis ont déja fait I'objet d'une expertise

-~ -~
de de Ot- =+ N°26 Car'go -+ N°26 Hot Stuff <+ N*27 Croc’'Caramel
=+ N°27 Vie & Veranda - N°28 Caplain Oliver = N°2B UNrapro

=+ N°29 Cadoon’s = N"E!IBasicS'_.-stem =+ N°30 Altiva =+ N30
Sac'story =+ N°31 Athrée M*31 Club Achat Service

= N"32 Florence Maruqmnmlu i '|."|.r.a|| Street Insfitute
Ven = N33 Mondial Pare-Brise = =+ N°33 Ligne 5 = N34 Prop'Car
=+ N°34 Kédops, = N"35 Métalboi -» N° 35 L'Entrepdt du Vin.

= N°36 Avis-Immabilier <+ N°36 Azur Bien-Etre
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Bureau Vallée : un devefoppement
en propre et en franchise

ureau Vallée propose de la distribo
ton en likre-service 4 prix de gros de
prosluits de papeterie, bureautique,
mobilier de bureau, informatique el
services, Avec prés de sept mille réfé-
rences, |"enseigne se définit comme “la
grande surface de la bureautique”, Son
concept & inspire des Office Stores de la
grande distribution spécialisée américaine.
’agencement des magasing s'organise
putour de gondoles implantées en étoile,
d'une bangue d’accuell “en podland”, de
mini-expositions " articles, de panneaux ou
de fiches conseils of d'une paletie de cou-
leurs. Les services comprennent 1 accueil,
I'espace de reprographie, be club, 1'informa-
tion sar mesare ed la livraison & la demande.

115 sont destings i fudéliser la clientéle, Cetie
dernitre e répartit entre 70 % de profes-
stomneds ef 30 % de particuliers.

Crest en 19940 que Bruno Peyroles, venu de
la grande distribution, ouvre son premier
magasin. Une premiére unité franchisée est
créée i Rennes en 1998, Le réscan démarre
e 2000 ot compte actuellement 13 points de
vente dont 9 en franchisc.

Lz magasin type a ung surface de 800 no?, i
e silue dans les mones commerciabes pén-
phériques ou en bordure des grands axes. La
O 11.-, chalandize est d"au moins 70 (00
hahitants. En vae de la couveniure nationale,
|'enseigne privilégie les villes moyennes,
Ellz propose ung varianiz du concept sur
ume surface de vente de 300 4 200 m°, W

3 questions a4 Bruno Peyroles, dirigeant de Bureau Vallée

Comment vous est venue

lidée de Bireau Vallée ?
Clest it 'occasion d'un sdjour aux
Exats-Unis que j'a1 découvert le
concept de supermanché de four-
nifures of d' Squapement de burnes,
I"ai s dix ars chez Auchan oi
jai Eppris le méter de [a grande
dhstribisticn. 1'étais, A trents el un
ans, directewr d'un hypermarnché

Durée du contrat :

T ans

Suparficie Movenne |
BOO0 m2

Investisserment : 2 MF
IApport personnel :
BDO KF

+4+ 4+ &

Je me sers de ce que j'al appris.

Avec |'ouverture de magasing en

Favais la fibre de la création et propre, on pilote. Le développemen
jEime la papetene, de: notre valeur patrimoeniale comes-
& IMatienie de notre copital-ns
Quels sont vos objectifs queur, BWP-Pasibas, qui covisage
de développement 7 die nous suivies sur ke deuxabme G
Mous avons pour ohjectif de orfer  gue nous allons organiser.
enitne six et dix pomts de venle par
amn, la moitié en propee, b moité en Comment avez-vous pro-
franchise, A femi, oS Visois oot cédé pour le lancement
i cent vingt magasins sur  de la franchise 7
I'ensemble du territoire, Nous  Te me suis entourd de conseils.
" invons s de conminie logistque. 115 onl représenid un imvestissement.
On adhére & un groupement d'achat  11s ont permis de bien identifier
de prossisies. b corcept, ses limites ef s fomes
La franchise est impontante pour et de bien se connaitre. Tls sont
I" fimancier et elle apporie un - un atout la communication
rézl enrichissement au sein du avec be i &l la transmission
concept, Avee les franchisés, on a du savoir-faire. Les experts m'onl
affaime i des entreprepeurs qui ot également donné des conseils pour
de Iexpénience. keconerat W

“On voit le sérieux
de la démarche”

J'ai un jugement trés positif sur Bureau Vallée. Le réseau
fonctionne depuis longtemps. On Wit e séneus de la démarche
une cartaine lenteur pour ne pas faire n'importe guai,

Yous avez su vous entourer de professionnels, S votre dossier
m st présentd, || passerait. V'engagerais de fulurs franchisés

& rejoindre votre enseigne, W

=% Le point de vue des experts

Francois Maire

{impact Assurances)

s Patrick Mercier
(SIAGIH)

“Un con intéressant
et aérlal?;rt

Le concept est intiressant ef séheu. Vous vous Ses donnd les moyens.
i un dossier de franchisé amve et gu'il réponde aux oritéres, c'est
un franchisé que Nous pOUMoNS accompagner dans son installation
al son développement. Clast un concepl oui amhe au bon mamert,
mais gu'en estil dés Brnéas & venir ? Vous auriaz intént & ouir &
paette des sendces. B

H- - wwew franchiseline. com
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Bureau Vallée

Devenir la premiére enseigne

fran¢aise de superstore !

Le premier superstore a I'enseigne Bureau
Vallée a été ouvert en 1990. Aujourd'hui,
I'enseigne Bureau Vallée regroupe

24 magasins. Le créateur de Bureau Vallée,
Bruno Peyroles, évoque avec nous

le lent démamnage des premiers magasins,
la création du réseau de franchise

et sa shratégie de développement.

Son objectif & I'horizon 2010 est

de 160 magasins pour éfre “la premiére
anseigne nationale de superstore "

FMP: Lors du dernier
Franchise Expo, vous ne
cachicz pas voire
satisfaction de la qualité
des contacts noués,

O en etes-vous dans
votre développement
Brumo Peyroles: [l est vrai
que nos contacts ont pro-
gresad de 239 par apport
& I'éditlon précédenee de
Franchize Expo. Une cin-
quantaine de candidats s
SO0L montrds ks motivés
Leurs profils de candida-
tures g'inacrivent dans
notre schéma de dévelop-
pement. Mous comphons

cuvrir entre 10 et 15 maga-
5iNs par an pour arrver &
coviren 160 points de
wvenite en 2010, afin d*8tre le
leader de notre marché
Outre le développement
qu= je qualifierai Ez muature]
sur le p=rritoire frangais = v
compris les Dom Tam -
pour eouvrir toubes les
régions, nous soubhaitons
ouvilr des magasing &

I"étranger. Tout d'abord,
dans les pays limitrophes
de la France ol les pra-
tiques commerciales sont
irés proches des nbrres
comme la Belgique ou la
Suisse ; mais aussi en
Europe de I"Est, ol la distri-
hution frangaise esc déja
présente, ef en Afmique du
Mord. Erre 1'étendard des
couleurs frangaises hore de
nos frontiéres est un chal-
lenge paszsionnant. MNotre
deuxitme axwe de dévelop-
pement et celul des corn-
merces de proximité. En
centre-ville, le commerce
alimentaire s'est torale-
roent rermanié au cours des
dermniéres années, Les nou-
vEAUN concepts témoignent
de I"attente des clients en
contacks |'|l.|r.'1.n'in.1 AVEDC CE
qu'ils comportent de dispo
nibilité et de service. [e
E::'_*:c q'Ji:l'_a Il::hurn'.l:urg de

uresau néchappe pas a
cetke nouvelle attente.
Mous avens déjd ouvert

Pour Brunc Peyroles,

di I'ensaigne passe
notomment par
Fairsarhare de supersiares

hers de Fronce....

mes collaborateurs &
“un contre d'ouver-
ture”. Pendant sept
ARE, nOUE n'avons
pas eu de concur-
rent direct en face
de nos magasins.
Diepuls, nous avons
concrénsé cette rechnique

& plusieurs reprizes. En
régle générale, notre
chiffre d'affaires régresae
légtrement au cours des
premitres semaines, puis il
se stabilise rapidement et
Progresses & nouveaw rois
i 5ix maois p:'.ls tard, Le
remodelage du magasin

e Nous Fﬂiﬁ!‘ll‘lﬁ |'|n|:r
?ﬂi:\ﬂ face & cette nouvelle
CONCUTTETICE PI:".'DE .:I.IDI.'!I L1
Fruits. Pour un entrepre

« Un concept qui se fortifie
dans ces périodes difficiles est validé
dans les moments de croissance,

trois magasing de 300 m?
dans des villes moyennes :
Beawvais, Guingamp et La
Hochelle, Mones dewons affi-
ner ce concept pour lz
développer,

PHP: Cette definition
s'Inscrira

dans votre culture
d'entreprise actuelle ¢

B, P: Le positonnement
dune enseigne 28k Un &ct
déllcar qui =& préelse au Bl
des ans. Mon idée de
départ étaic celle de dis-
counter, Mous avons
défendu ce positionne-
ment prix au Ll des ans, je
dirai “codite que coiiee”.
Cela suppose, en effet, une
vigilance de tous les [ns-
tants, ['ai toujours préparé

‘histoire économigne le démontre. »

neur, quel quiil solt, le seul
émoin de la satistaction
de sa clientéle est son
chiffre d*affaires. Mous
avons eu la surprise de

COonstater que sl notre
poOSLCIOMOEMEnt prix £eait
irés apprécié de nocre
clientile, un second fae-
teur le talonnait de pris: La
qualité de notre accueil.
Cela peur sembler contra-
dictoire mais nous mer-
tons un point d'honneur 3
respecter cette attente. Je
penss que notre dévelop
pement par le biais de la
franchise |14 magjains SuT
les 24 & l'enseigne Bureau
Wallze - ndlr] n'est pas
eranger i cette image.

FHNP : YVous aviez

pensé 4 la franchise

dies le départ &

B. F.; Honnétement, non!

Cadre chez Auchan depuis

dix ans, j'ai éeé adduit par

le concepr CEfice Depot
Snrfe pape 8

Bureau Vallée: repéres...
* MNombre de mogasins: 24 (10 en propre,

14 en franchise)

CA [fin maors 2003) ; 24 Mg

CA prévissonnel mors 2004 ; 40 M4

Effechf sitge: 15 personnes
Effectf moyen moagosin: 4 a 12 personnes

Swrtoce mogasin:

- petit Format: 300 & &00 m® |4 unibés)

- grand formal: F00 & 1 200 m® (20 unibés)
» Mombre de riférences : entre 3 D00 o & 000
Deux cofologues : mobilier de bureou, of bureoulique ot
informatique ont &hé sorfis ou cours de lo demiére onnie.
Ils permefient de proposer une offre &lorgee sons stock.




| ACTUALITES |

Sarite de Ia jpage b

en visitant le magasin
d'Adlanta, en Géorgie, lors
d'un vovage d'études aves
mes collégues directeurs
d'hypermarchéd aux Erats-
Unie, en 1938, La création
dientreprise me tentait
diepais plusieurs anndes. [ai
alors pensé que développer
ce conceps en France étair
une i.-.-r.pnr:llnirri IPai eu
la chance d'avaoir dewx sou-
tiens irr.pnl—..anr: abord,
celui de mon épouse price
i me soutenir dans cetoe
aventure; et, ensuite, celui
de ma Famille et de mes
amis les plus proches préts
b m'aider Honanciérement.
['al alors pris contact avec
les responsables des deux
prandes enseignes de la
papeterie. Lidée leur sem
blaie inbéressance mais ils
pensaient que le marche
frangais n'était pas encore
LT pOUT CB CONCEpt Clest
un Erossisce, Michel Par,
alors patran du g?n:’.:isl:c
WH, :_||Z m’'a mis le pmu_'l El
l'étrier er m'a appris le pro-
duit “papeterie”. ['ai cuvert

mon premier magasin en
seprembre 1990 & Maure-

pas, dans lea Helines.

PP :

Cet antentisme
de la profession étalt-il
justific ¢

B. F: Ce qui est s, cest
que 'idés &tait intéressanie
au wvu de 'ouverture des
grandes surfaces spéciali-
sées au Al d= c=s dermidéres
années | Ouant au marché
francals, il avaie une spécibi-
civé que je n'svais pas prise
en compre: celle du poids
des deux grands Fourndou-
ristes matiomaux. Contraice-
ment aux Etars-Unia, les
FME étaient démarchées
par des proftessionnels
locaux cherchant & congué-
rir des parts de marché. Se
déplacer pour acheter ses
fournitures de hureau
n'=cait pas une nEcessité
Mais un facteur |r~1|-|r¢.-|-
sibl= a rr.-.n-|||r- les premiers
mnois 4'existence de Bureau
YWallee: la Euerme du Solbe
trois maois apris “ouvernmune
du premier magasin. A la
bois un handicap par la crue
fconomique qui a sudvi,
Mmiais aussi L|'|-r. valldation
du concepr de discounter,
Les entreprises se sont
mises & éplucher leurs Fac
tures. Les différences de
sur les car-

rETEEE ok

3] PHF N° 24% - JJLLET 2103

touches toner pour copieurs
que nous pr upu-.l:--l.- et
celles du marché ont astire
ned premiers clients. Hon-
néternent, bee mods premie-
res annfes ont £6f dures. La
situation économique éral

difficile et ["avals sous-
évalaé les charpes Haes. En
1993, jai rr||||| bré mes
L:h-npl::' et doublé mon
capital, toujours essentiel-
lement grice a ma famille
et mes amis. Mous avons
ouvert le s=cond rn'l[_-'l.-'min &
H",ae'l.-.]] puis le eroisigme

4 Sainre- ':.ILIH'.'\'II'.'\"L"_E"G

Bl.'ll:. en 1997, Clest 5 ce

moment-ld que ['al pensé a
La Eranchiee.

PP : Comment vous
est venue cetie idée £
B, B: L'accouchement du
premler magasin Bureau
Wallée se Ht dans la dow-

leur. Ensuite, les choses
Furent [.l|1.-: Faciles puisque
le second magasin d'Crge-

val & trouve son aquilibre
&n l:_" maois. La conourrence
se desginait ave: les ouver
tures de betro Bureau, Top
Cffice, Hyperhuro, Office
Depot.., Premiére enseigne
de superstore de Fourni
tures ge bureau i Etre appa
rue sur le territoire Francais,
nousd souhaitions awvoir
notre place dans cet envi
roOnnement en croissance
rapide. Puisque notre expeé-
rience était notre capial,
NOLS TEIEE BOMIMEs boumeés
vers le cabinet spécialisé
Cepos-FR3 pour mener les
ftudes nécessaires 3 La
création d’un réseau &n
franchise. Le premier
:n.'_g_.u'in franchisé a ouvert
prés de Rennes, dans la
rone commerciale de
Lesson, en 1998, Dans
I'swvenir, nous souhaitons
respecter ['équilibre actuel
243 de magasinsg en fran
chize £t 1/3 en magasin
propre. Cette répartition
nous penmet de nous ensi-
chir mutuellement de nos
expériences ef de nous
remettre en question
ensemble pour awancer. La
culture de Bur=au Vallée et
une culture de crise, Motme
naissance a ébé marquée
par la crise économique de
ls guerre du Golfe et apres
un démarrage assez lent,
notre forte progression se
Eait dans la crise écono
migque apparue guelgques
semaines avant les atten-
tats du 11 seprembre. Un
concept qui e forrifie dans
ces périodes difficiles est

validé dans [es moments de
croissance, toute histolre
économique ke démaontre.

PHNF: Quel est le profl
ideal des Franchisés 2

8. P : Tout homme ou
Fernme qui rejoint Bureau
Vallée egt conaidéré
comme un chef d'entre-
prise & part entére. [ doie
avoir le sens du oo ece
U une M:pr'*rn'-.'n:-:‘- de la
grande distribution et des
.'.||'|ri.-||.-.".-r:n ila r_-_-:'-irin:'| e Ju
management et SUMCWE un
excellent contact humain
Hous préconisons le
“‘conseil suggéré®, ce gui
demande une grande atten
ton au comporbement des
cliente pour &tre |5 au
moment ol il & besoln de
vous. La connaissance du
produit n'east pas indispen-
sable au dépar. Mows assu-
IONEs Une -‘-:»rn',au'?-r. de mois
mais pr_"-."_-'u:ﬁ les st mcis
gui précédent I"ouverture
du magasin. Au sein de
notre sidge social qui
emploie une quinzaine de
personnes, une Squipe est
spécialement dédide a la
franchise. Les valeurs fon
damentales de la charte

Derniere minute

Blgl'lél.' par nos Frand hl.-. 5

ECOULE
[ -

gont - solidarité,
dialogue, confiane
ponsabilité, compétence et
professionnalisme. La com
munication entre salariés
de nod magasing en propre
et Eranchisés est réguliere
par |= biais de part: 'i|".r|n|'|
a des com missions de o3
wail, des nions régic
nales et des cons
annuelles. '}J'.:|||.'-.I|I:-e' |¢.
statut du responsable du
magasin, imporant est de
partager La culure d'entre-
prise Bureau Vallée

PN : Comment avez-
vous choisi ce nom ¢

B. F.: Le mot bureau me
semblait incontournable
pour bien montrer I'acgvité
de potre magasin. Ensuite,
le mot valleée s'=st peu i
peu imposé. Mous avions
un proget dang la vallée de
la Seine, le maot vallées =st
dvocateur d'un univers
bden défini et puts la Silicon
WValley &ralt alors en plein
développement et trés
médiatisé. Sans compeer
que graphiquement les
deuy mots fraient Eactles &
décliner O

Bruno Peyroles o décidé de quitter 'Udep (Union des
distribubeurs européens de lo popetenie), 5 ko dote n'e
pas éhé devoilés, lo décision est prise. Plusisurs roisons

sonl ovancées

Tout d'abord, nows n'avons plus [o

méme taille, ni les mémes besains que lors de notre
odhésion. Ensune, Flidep s'esf magifide,
nolomment depuis ke départ de lo Sof. Enfin, nous nous
fownons vers de novveaux horizons. Mous n'ovans pos
e raille I'F'm.rl.'it’ pour le marché evropéen ef noos

sommes & lo recherche d'vne siructure adéguate, »
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