] - Interview

Bureav Vallée : 160 magasins en 2010

Buveau Vallee

Bureau Vallée affiche ses ambitions : devenir la premiére enseigne nationale de
sunerstores avee un rézaan comptant 180 magacine 3 Phorizon 2010, Un ohinstif on
phase avec I'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'enseigne, qui s'exprime sur les perspectives el les spécificités de son enseigne et
qui analyse 'évolution du canal de distribution des superstores.

& Papatiar de France ; Vious venez da
participerau szlon deka Franchise, Quel
bilan dresser-vous 7

Bruno Peyroles, P0G de Bureau Vallés : Nous
sommas satisfaits de nos résulials. Nous
avons démarrd axercice 2003 au premier
avTil avVer Quinze ouveriures programmaes,
pour unegranda part ssues de contacts pris au
salon delafranchize et gricea notre notarieds,

Elrbme anraiman = el

RULTE EHEStegiis- Do 04 VIGO0 iNE SABUG U0
développament qui nous permet d'acctlérer
e rythme af désarmais nous prévoyons 12 &
18 guvertores chague année. Le marchd est
owvert. Nous avons & chance d'appartenir &

un des rares systdmes de distribetion encore
quasiment vierge sur g marché frangais. Nouws
aftirons lescandidatsalafranchize, notamment
parmi les professionnets de la distribugion gui
apprécient de retrowver asprit o' aventure et
e découverts gu'ils ont connw il y 2w ving-
Taine d'anndes dans la distribution alimentaine.

Le Papetler de Franca : 160 mapasing 4
UBOTIZE E010, inEs-G8 pas an objucti
ambitiaw 7

Brumo Peyroles : Motre métler esl toujours
dans une phase de croissance forte. & ma-

furité, c'est-d-dire vers la fin de
] la décennie, il est probable que
e ferritoire compte 800 & 1000
magasing, toutes enseignes
confondues. Méanmoins nous
restons dans un objectif gui, 4
ienme, ne dENassera jamais quéng
plus de 10% de parts de marché
flu total de da fourniterede bureau
comple tenu de Pomentation &
forte dominante professionmella
e oo marché. Nolre crossance
s'effectuera donc toujours A (3

maram did s din s
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Le Papetier de France ; L'informatisation des
particuliers qui, dans une langa mesure, msta
A falra résarve cepandant un potential 7

Bruno Peyroles : Effectivement, nous enregis-
frons une croissance continue de la gart denos
venies aux particuliers, mais elia est lente. La
propoertion étaif de 30% 0y a gualques anndes,
Mous 'estimaons aujourd hoi i 35% et, dteme,
elle sera peut-Stre éguilibrée & S0v50 avec las
HuiIdis tes PIOTESSINNMEs, Nous 0Dservons
egalement gue les comporiements das parti-
culiers ot des professionnels qui fréguentent
NS Magasins se ressemblent Monmament. Les
seules différances portant sur le montant du
paniar moyen pus éevé chez s prolession-
nels el leurs achats davantage orientés vers
des conditionnements importants.

Le Papatiar de France : Vous annoncez 12 &
18 ouvertures par an. Qualle sar [a propor-
tion antre magasing en propre et magasins
franchisés ¥

Bruno Peyroles : La répartition dewvrast ftre de
T30 en faveur des Tranchisés pendant bes
quelgues années 3 venir. Mais Il se produira

mnrun dleacks cin edfsciiikss s aaa — S
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les pramiers franchisés armveront & [ige de
la refralte ef souhaiteront paul-#ra revandra
beur magasin 3 I'ntérieur du réseau

Le Papatier de France © Qual est le profil da
cas franchisés 7

Bruno Pevroles : |! est intéressant de noter aue
l& profll ces franchisis recrulés commence
a sa différencier selon les anseignes at las
caractérise |es unes par rapport aux autres.
En t& qui ¢oncarme Burean Vallda, nows ra-
MMEArquons quenous attirons naturefiement des
professionnals de la grands distribution qui
refrouvent dans notre franchise des méthodes,
fes pratiques of des compatencaes qui lBur
sont familiéres. Mous recrutons égatement
a5 franchesés qui sont complétenent viarges
en termes de techniques et de connaissance
des produits. |1 s"avére an revanche qua |es
professionnets de la fourniture de buraau sont
moins & 1'aise dans notre franchise. Dallkeurs
I'expérienca prouva quil est difficile guand on
ala connalssance produit de la conserver tout
an changeant de méthode, C'est sans doute
une question de cufure.

L& Papatier de France : Aujourd’hul la marché

frangais est ancore tris owvert. Mais que se
paszsara-t-il guand il sera parvenu & maturitd

Bureou Vallée vo

rendre

ot gu'lly aura 500 ou 1000
superstoras surleferriboire
ot plusieurs enselgnes
dans chague agglome-
ration 7

Bruno Peyroles : Comment
la concurrance va-t-ale
s'nrganisar 7 Duels wont
atre las campaortements
des  consommateurs
confrontds aux diverses
stratégies et aux diffé-
rents positionnements
des ansaignes T Ca sont des quastions in-
téressantes. Mon approche privilégie ke pris
qui nows 2st impose par le marcs at avec
lequel nous essavons de donner b2 mesdlleur
sarvica possible. Mais d'auires metlent &n
ceuvre des stratégies dans lesquelles le prix
n'est pas forcémant la priortd, Jo pense
que notre métier est appelé 4 52 sagmenter
sur le modéle observé dans |'alrmentaire
avec tout I'éventail des positionnemants
possibles entre i discownt ef le dépannags.
Les poinis de vente da coeur da villeconstituant
une autre pistede développemant intéressanie
comma la montrent nos axpériences & Beau-
vais notamment ou celles de type Office
Dapat City, Celte ddrmarcha nous permattrai

de plus petite faille et comblarait le vide [aissd
par la disparition progressive éas papeleries
traditicnnalles dans las centre wille. Laaussile
paralbéle avec le secteur alimentaire sejustifia.
Alors que les épiceries raditionnelias. avaiant
dispary du cieur des grandes villes en ralson
de la concurrence das grandes surfaces qui
ont &bé accuséas de ks avolr tuées, des com-
marcas alimeniaires déclEnas an diltérants
formats sont maintenant préasants dans fous
les quartiers. La méme logigue wa produbng
le= miémes rasultats dans la papetaria, Nous
alipns revenic nous implantar 14 od les cleants
souhaitent nous frouver, mais ce ne saront ni
ez mimes magasing, ni les mémes hommes,
ni les mémas méthodes commerciales, Catta
démarnche suscitera sans doute va autre format

da nous implanter également dans des villes  de magasin at une auire enseigna, |
Bureav Vallée va guitter I'Udep
son indépendance dans le  covromt de [‘onnée 2003,

onnonce Bruno Peyroles qui avance trois roisons principoles expliguont cette décision.

slo premiére est lo montée en puissonce de notre copocité d'ochal. Lo toille que mows
d'ocquérir nous donne la possibilite de troiter en direct avec les fournisseurs. Ce
odhéré oux Distributeurs Associés en 19

nous avons d'oilleurs toujours

13 T PRI 3, a3l

foit, Lorsque nous avons

avions une culture préalable d'indépendance et nous avons foujours conservé

Huu
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mes en m
storiguement,
dal_s | directes avec

mrmane rarnnrrbarne

L deuxiéme raison estla sortie dela SAF & a fin JEFEQEE%M,“ acteurimporiant au sein du groupement ef un parfe-

naire dont nous parfogions F‘up:lllmd
es

Lo troksiéme roison porte sur

he, bien que doms des métiers trés différents, ot ovec lequel nous
ivergences sirolégiquess,

ursuit Bruno

. an 1998, nows avons é1é bien

wccueillis par les Distributeurs Associés qui ont réellement et fortement joué e jeu. Mais I'évolution de |o compasition
nous

du groupement F'a conduit  se recentrer sur lo
ations jsolés en font gue superstores el de por ma ¢

fourniture de bureau aux

dépens du métier de gros. Par oilleurs
ulture de distributeur, |'obsarvais des dysfonctionnements sur

lesquels j'oi exprimé mon désaccord. J'ai tente de Pl{mmfmmmuu made de fancionnement qui, dans un premier

femps, o 81é accepté sur le priu&;

Dans rﬁ mois 0 venir, Bureou Va

un nouveau groupement es! envisogée et méme souhaitée. «5'il y o encore
avoir une performance d'ochot &tait de 'ordre de 600 millions 6 un milliard
n reconnu ¢'est lo taille de cng milliords de fro
cette echéance, nofre chiffre &'offoires s'élévera sons doute @ on milliord de
Wous devons donc frouver une solution pour fedérer nos achats oy niveay eur

devenir un ocleur euro

propositions. s

FIVOES Ui e

était plus dons un second. Trés logi

prévoit de fonclionner de maniére indépendante.

g’uu[:rul cing ans Ja taille requise pour
ancs,

quemen o depor s mposi

dans les ting ans @ venir, pour

nes qu'il foudra proboblement atteindre. A

francs, mais cerfoinement pas o cng
péen. Motre porle est ouverle oux
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AVSELE

Expertises

ans cette rubrigue, 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, a cceurs ouverts, a livres ouverts (livres

de comptes, bien sdr, 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 Vallee

en propre et en
franchise 4

Dexpo Cash

|fignole son
concept & -
de dé pPOt- BEx g S St

= N°29 Cadoon's =¢ N°29 Basic Systen =+ N°30 Alliva =+ N30
Sac’'story =+ N°31 Athrée =+ N°31 Club Achat Service

= N"32 Filorence I'.tamqmnuna =+ M®32 Wall Street Insiitute
Ven e =+ N°33 Mondial Pare-Brise -+ N°33 ngrm & =% N"34 Prop'Car
=+ N34 Keops, =+ N"35 Métalboi =+ N°356 L'Entrepdt du Vin.

= W36 Avis- Immnl:uﬁar = MN"36 Azur Bien-Etre

L'Officiel de la Franchisa n"37
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Bureau Vallée : un développement

en propre et en franchise

ureau Vallée propose de la disiribu-
Hon en likre-service 4 prix de gms de
prodhuits de papeterie, bureantigue,
mohilier de bureau, informatique @
services, Avec prés de sept mille réfc-
reees  Penemions oro d&finit comms i
grande surface de o bureawtique”, Son
concepd 8" inspire des Office Stores de la
grande distribation spécialisée américaine.
L’agencement des magasing s'organise
puteur de gondoles implantées en Etoile,
d'une hangee d accuel] “en podlaond”, de
mini-expositions 'articles, de panneaux ou
de fiches conseils ot d'une palette de cou-
leurs. Les services comprennent 1accueil,
['espace de reprographie, le club, |'informa-
u'uuP::r pesiare ef la livraison b la demande

15 sont destings & fulélizer la clientéle, Cetie
derniire se répartit entre 70 % de profes
stonnels et 300 % de particuliers.

Cest en 1990 que Bruno Peyroles, venw de
la grande distribution, owvre son premier
magasin. Une premigre unité franchisée est
créte i Rennes en 1998, Le réscau démarre
e 2000 =t compte actuellement 15 points de
venke dont 9 en franchise.

Le magasin type o une surface de 00 m’, il
e silue dams les mones commerciabes pén-
phériques ou en bordure des grands axes. La

zone de chalandise est d"au moins 70 000 |

hahitants. En vue de la couvenure nationale,
I'enseigne privilégic les villes moyennes,
Ellz propose une varante du concept sur
ume surface de veote de 300 4 200 m°, W

3 guestions a Bruno Peyroles, dirigeant de Bureau Vallée

Comment vous est vane

I'idée de Bureau Valée 7
et B oeeacon d'on wfinns s
Exats-Unis que j"a1 découvert l@
concepl de sopermarchi de four-
nifures ot d'Squapement de bures,
I'ai paszé dix ans chez Auchan on
jai appris be métier de la prands
dasirbution. 1°étais, & trente ol un
ans, directeur o'un hypermarche.

Durée du contrat :
T ans

Superficie mMovenne |
800 m2

imvestissement : 2 MF
|Apport personnel -
BOO KF

+4+ 4+ &

Je me sers de ce que |'a appris.
Favais 1a fibre de la création ef

i |l namelene.
2 Quels sont vos objectifs
de ?

Mo avons pour objectif de onéer
et A% et dix pomts de vente par
am, lin maitié en propre, I moitst en
franchise. A lemne, nous visoes oo
b ceni vingt magasins sur
I'ensemble du testoire. Nous
ninvions s de contrainte hopistque.
O acdhéne & un groupement d'achat
e prossiies.

La franchise est imponianie pour
I" financier ef elle appork: un
rézl enrichissement au sein du
concept. Avec les franchisés, on &
affaime o dess entreprereans gai ont
de 'expéricnce.

Aver ['ouverture de magasins en
projre, o Le développemenl
e notre viu:nmmrﬂﬂh IS
pomd & I'attentz: de notre capital-ris-
gueur, BNP-Paribas, qui envisage
die nous e sur e deuxsdme iour
i s allons crganiser,

Comment avez-vous pro-

cédé pour le fancement
de [a franchise 7
Je me suis entourd de conseils.
1l et représemis un investisement.
Ils oot permis de ben identifier
I concep, ses limites et ses fones
et de bien se connaitre. Ils sont
i Atowt pour o comorumeciation
aver b résesu el la ransmission
du ssvoir-faire. Les experls m'ont
égaiement dooné des oonsels pour
ke covirat. [

=¥ Le point de vue des experts

" Francois Maire

EXPERTISES

& rejoindre votre enseigne, W

{impact Assurances)

“On voit le sérieux
de la démarche”

1'ai un jugement trés positif sur Bureau Vallée. Le réseau
fonctionne depuis longtemps. On Wit le séneus oe | démarche
une certaing ienteur pour ne pas faira n'importe quol,

Vous aver su wous antourer de professionnels, Sivotre dossier
m’Etst présentd, || passerait. V'engagerais de fulurs franchisés

“Un con
et sérieux

Patrick Mercier
(SIAGH)

ou’!:t intéressant

Le concept est intiressant & SEneL. Vous vous Bies oonn fes mivens.
i un dossier de franchisé amive et qu'll dponde aux critéres, c'est

un framchisé qua nows

dans son nstallation

POUmIoNS
et son développement. C'ast un concepl gul amive au bon momerl
mais gu'an ekl dés ennées & venir 7 Vous auriaz intént & ouir &

paette des senvices,

_ - . -
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ACTUALITES

DISTRIBUTION

Bureau Vallée

Devenir la premiére enseigne

fran¢aise de superstore !

la nramlar eunarelara & lancalana Ruraon
Vallée a &té ouvert en 1990, Aujourd'hui,
I'enseigne Bureau Vallée regroupe

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

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

et sa shratégie de développement.

Son objectif @ I'norizon 2010 est

de 160 magasins pour éire "la premiére
enseigne nationale de supersiore”.

PMP: Lors du dernier
Franchise Expo, vous ne
cachiez pas votre
sarizfartion de la mualivs
des contacts noues,

{H1 en Etes-vous dans
votre développement
Brumo Peyroles: [ est vrai
que nos contacts ant pro-
gressé de 23 % par rapport
& I'édition précédente de
Franchize Expo. Une cin-
quantaine de candidars se
sonk monteés s motinds
Lewrs profils de candida-
tures 5'inscrivent dans
notre schéma de dévelop-
pement. Nous comptons

ourvrr entre 10 et 15 maga-
5inE par an pour arrver &
environ 160 points de
werte w201 |':l_ :Fin A'Rrre |
leader de notre marché
Cutre le développement
que je qualifiesai Ez natured
sur le eerritoire frangais = v
compris les Dom Tom -
pour couveir toutes les
régions, noud souhaitones
ouviir des magasing A

I'#rranmer. Tour daherd
dans les pawvs Limitrophes
de la France oi les pra-
tiques commerciales sont
irés proches des nécres
comme la Belgique ou la
Suisse ; mais aussi en
Europe de I"Esr, oi la distri-
hution frangaise est déji
présente, e en Alrique du
Mord. Erre I'étendard des
couleurs engaises hors de
nios fronciéres esf un chal-
lenge passionnant. Matre
deuxitme axe de dévelop-
pernent et celul des com-
merces de proximité. En
centre-ville, le commerce
alimentaire s'est torale-
ment Temanié au cours des
demiéres années, Les nou-
de l'atmense des clients en
contacts |'|l.|r.'1..'|'in5 AVED CE
qu'ils comportent de dispo
nibilité et de service. Je
E:rﬁe q'Ji:IZ.': II::_'-urn:I:ure de

ureau néchappe pas i
etk nouvelle atteante.
Mous avens déji ouvert

B Rrwine Benernlae

notommest par
Foipvarhare de supsridores
hors de Fromce....

mes collaborateurs &
“un conire 4’ ouver-
tre”, Pendant sept
Ang, AOUE A'AVans
pasd eu de concur-
fent direct en Face
de nos magasins
Diepuls, nous avons
concréted cetie rechnique
& plusicurs reprises. En
régle générale, notre
chiffre d'affaires ségresse
léghrement au cours
nrernidres gemaines wois
se stabilise rapidement et
ProEresse 4 nouveau trois
i six mois p:'.ls tard, Le
remodelage du magasin
que nous Faisons pour
Faire Face & cette nouvelle
CONCUITENCE porms .1||:|:.'I 114
Fruits. Four un entrepre

« Unt concept gui se fortifie
dans ces périodes difficiles est valideé
dans les moments de croissance,

trois magasing de 300 m’
dans des villes moyennes
Heainraic f_:r-ir-_‘.:.'lrrln ot T
Bochell=. Nans devons aff
ner ce concept pour le

développer.

PMP: Cette définition
s'inscrira

dans votre culture
d'entreprise actuelle ¢
B. P : Le posibonnement
d'une enseigne £8F Un Art
débcar qui se padcize au Hl
des ans. Mon idée de
départ éaic celle de dis-
counter, Mous avons
défendu ce positionnes
ment prix av hl des ans, je
dirai “codte gue coike”.
Cela suppode, en effet, une
vigilance de tows les lns-
mants, ['ai toujours préparé

‘histoire économigue le démonitre. »

nueur, quel quil soit, le seul
témoin de la sacistacrion

oo clisnfidls =cr oon
chiffre d'affaires. Mous
avons ¢u la surprise de

CONSLATES quUe 81 nOEre
nngiianmemant By desie
triéts apprécié de norge
cliencile, un second fac-
teur le talonmnairt de prits: La
qualité de notre accueil.
Cela peur sembler contra-
dictoire mais NoUE Me-
f o pLARE T | F-:-ir.r d'honneur 3
respecter cette atbence, Je
pense gque notre |:||:'-'\.-'|:In:_'.~
pement par le biais de la
franchise [14 mag.inins Sur
les 24 & enseigne Bureau
Vallée — ndlr] n'est pas
BiFAnZET 4 cette image.

PNP: Vous aviez

pensd & la feanchise

dits le départ £

B. P: Honnétement, nonl

Cadre chez Auchan depuis

div ome i'ai ded adduli sae

le concepr CEfice Depaot
huite page 8

Bureau Vallée: reperes...
*  Mombre de mogosing: 24 [10 en propre,

14 en franchiss)

CA [fin mars 2003} : 24 M

CA privissonne] mars 2004 ; 40 Mé
Effechf siege: 15 personnes
Eftectt moyen mogosin: 4 a 12 personnes

Surfoce mogalin :
= petit format: 300 & 400 m® |4 unibis]
- grond formal: 700 & 1 200 m® [20 unibs]
» Mambre de riférences : entre 3 D00 of & 000
Deux cotologues : mobilier de bureou, of bursoufique of
informatigee ont & sorfis ou cowrs de lo demiéne année.
s permesient de proposer une offre Slangie sans shock,

wish to remove this line, click here to buy Virtual PDF Printer
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ACTUALITES |

Sarste e Ia jrage f

en visitanr le Mmagasin
d'ﬁ'.'Ja::.'::, BT I.'i:'*nrgi-r:, |re
d'un vovage d'études avec
mes collégues direcbaurs
d’hypermarchds aux Erats-
Uniz, en 1988, La création
dientreprise me tentait
depats pluslewrs anndes. ['ai
alors pensé que développer
ce conceps en France &tait
une nppﬂrnlnirr" Jai eu
la chance d'avoir dewx sou-
a1/ imponants Mabord,
celul de mon fpouse préoe
i me soueenir dans cecrs
aventure: eg, ensuite, celur
de ma famille et de mes
arnig les plus proches préts
i miaider Honanciérement,
['ai alors pris contact avec
leg responsables des deux
grandes enseignes de la
papetetie. Lidée leur sem
blaie intéressante mais ils
pensalent gque le marche
Frangais n'&tair pas encore
millr pour ce CONCeEpt st
Un prossise Michel Par,
alors patTen du Em-’.siuc
W, ::_||'Z m'a mis e p::_':_l 3
l'étrier et m’a apprie le pro-
duit “papeterie”. ['al cuvert
MmN prEmIer magasin en
septermbre 1990, 4 Maure-

pas, dans L Yieeline

DISTRIBUTION ——

PMP: Cet attentisme

de la profession était-il

justific £

B. F: Ceoqui est s, o'est
que Uidés &tait intéressante
auwu de |'ouverture des
prandes surfaces spéciali-
séeg au fAl d= ces demidres
années | Quant au marchs
francais il avait une spécifi-
civé que je n'avais pas priss
en compte: celle du poids
des deux grands Fournie-
Hsked matiomain. Contradre-
ment aux Etats-Unis, les
FME éraient démarchées
par des professionnels
locaux cherchant & congué-
rir des parts de marché, Se
déplacer pour acheter ses
fourmitures de bureau
n =tait pas une neEcesaite
Mais un Facteur irr:|'|rr‘l.-'|-
sibie a n'..arql.n-' les pn‘min'::
mois 4 existence de Bureau
YWallee: ia e du Colbe
trois mais apris 'ouvemune
du premier magasin. A la
bois un handicap par la crese
doonomique qui & suivi,
mais aussi une valldation
du concept de diseounter,
Les entreprises se sont
miges & éplucher leurs fac
tures. Les différences de
peist e Sl sur les car-

pouchies boner pour copieurs
que nous proposions ot
celles du marche ont artre
nod premiers cliens. Hon-
néternent, bes mods premis-
res annfes ont £of dures, La
sitwation économique éait
difficile et j"avais sous-
évahaf les charpes Fxes, En
1993, :'Ai Fqllil.br& mes
comptes et doublé mon
capital, toujours essentiel-
lement grice 3 ma famills
et mes amis, Mous avons
cuvert le second magasin &
Oegeval, puis le eroisisme
4 Salpnte-Genevieve-des
Bois, en 1997, Clest 5 ce
moment-la que j'ai pense i
La franchise,

PN Comment vous

st venue cette idée &

B, F: Laccouchement du
premier magasin Bureau
Wallée ge fit dans la douw-
leur. Ensuite, les ch
burent plus faciles puisque
le second magasin 4'Crge-
val & trouvé son quilibre
en 18 mois. La conourrence
se dessinait avec les ouver
tures de bMero Bureau lop
Qffice, Hyperbura, Otfice
I.:'z!'lnr . Premmiiere rns.qigm'
de superstore de Fourni
tures de bureau 4 Etre appa
rue sur le territoire francais,
noud souhaitions avoic
notre place dans cet envi
ronnement en croissance
rapide. Pulsque notwe expé-
rience était motre capital,
NOLS TS SOMIMEs WOwmes
vers le cabiner spécialisé
Cepos-FRA pour mener les
ftudes nécessaires & la
création d'un Téseal &n
franchise. Le premier
:'.1.13_.'.1'En franchis® a ouvert
prés de Rennes, dans la
rone commerciale de
Cesson, en 1998, [Dans
I'avenin, nous souhaitons
respecter 'gquilibre actuel
243 de magasing en fran-
chize et 1/3 en magasin
propee. Cette réparctiticn
OOUs pernet de noud ensi-
chir mutuellement de nos
expériences ot de nous
remettrs en question
ensembie pour avancer, La
culture de Bureau Vallée est
une culture de crize, Motre
naissance a Eré marquée
par la crise Economique de
s guerre du Golfe e apres
un Jdemarrage assex lent,
notre forte progression se
Eait dans la crise &cono
migque apparue guelgues
semaines avant les atten
tats du 11 seprembae, Un
concept qui se fortifie dans
cep périodes difficiles eat

wh] 4]

validé dans les m
croissance, toute histalre
éoonomique b= démaontre

PMNP: Quel est Ie pmﬁ]
ideal des franchisés 2

f. P Tout homme ou
fermme qui eeje Lupeau
Vallée eatr considére
comme un chel d'entre
prise 4 part endére. I dob
awnir le seng du corumds e
ou une expérience de la
grande distribution e des
.'|rlri:|-.‘.-r-n ala Eq-;rin:'. ©r au
management £F SUrout un
excellent contact humain
Nous préconisons le
“eongeil suggere®, ce qui
demande une grande atten
ton au comportement des
cliente pour &tre l&d au
moment o0 1l & besoin de
vous. La connaissance du
produit n'est pae indispen-
sahle au |'I|'=i'\-.-'|-_-7 SWeniks BEEL-
IONS LG F".-'.'rl".-\."ltl"."l'a de trods
mais pendant les si mods
qui pl-F.'-E'-u'I{~;~|_ I ouve rd e
du magasin. Au sein de
notre. sidge social qui
emplois une |.|.:ir:.'.'.ir.|' de
pEEonnes, une Eguipe est
apécialerment dédide i fa
franchize. Les val=urs fon
damentales de la charce

Derniere minute

“Eignée par pos franchisés

ELCDRLE

gont - solidari
dialogue. confi
ponsabilite, compétence et
profesgionnalisme, La com

MrUncation HILATIES

ANCeE 8T DEE

artre

=5 commissions de o
vail, des cédunions régio
nales et des conventions
annuelles. Cu'impores |e
atatut du responsable do
rnagasin, 'lmportanit est de
parmger la culure d'entre-
prise Dureaw Vallée

PNP: Comment avezs-
vous choisl of noan &

B. F.: Le mot bureau me
semblait incontournable
pout bien montrer 'aczhvicé
de notre magasin. Ensuite,
le mot vallée s'sst peu 3
pei impose. Mous avions
usy proget dans la vallés de
la Seine; le mot vallée st
fvocatedur d'un univers
bien défind et puss la Silicon
Wallew dtait aloss en olein
développement et trés
médiatisé. Sans compeer
que graphiquement les
deins meots dadent actes A
décliner O D

Bruno Peyroles o décdé de quitter ['Udep (Union des
distribuleurs europeens de lo popetenie), 5 o date n'o
pos ete devoalés, lo décision est prise. Plusieurs raisons
sonl ovancées: o Towd d'ovbord, nowvs n'ovons pru: Ia

méme laille, nl les mémes besains gue lors de noire
adhésion. Ensunie, Flidep s'ext profondémend modifids,
motomment depuis le déport de la Sof. Enfin, nous nows
fowrnons vers de novveaux horizons. Mows n'ovons pos
la taille requise pour o marché svropéen ef noos

sommes & ko recherche d'ime siruclurs odéguale, o
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A Voceasion des ouvertures presque
simultanées des 509 et 51
magasins a ['enseigne Bureau Vallée,
a Cowlommiers dans la Seine el
Marne sur 1500 m? et a Allonnes prés
du Mans sur 900 m’, eniretien avec
Bruno Peyroles, PDG de Bureau
Vallée, qui s exprime sur le de-
veloppement du réseau dans le
contexte éconontigue actuel,

Briro Peyroles, PIG de Sureau Fallde, dars le nowvess magaesim de

Bl . Bdeore Thdukes Darsm. '||.-.-|
e b oo ETE T G LRI he AR LATATE, I eE R A PR dntee e

direcirice Communication Achats, of de Alain Ruiz, directewr régiomal

Le Papeiver de Framce @ En juin dernier, Burean Falide n
onvert ses 50 af 51° magasing Quelles sont vos prochal-
nex onvertares 7

Bruno Peyroles, PDG de Burean Vallée : D'ici la fin
d'anpnée nous ouwrirons probablement entre 4 el & now-
veaux magasins of & la fin de notre exercice, fin mars 2004,
I'enseigne devrait avoir franchi la barre des 60 magasing,
ce qui est conforme 4 nos objectifs, Ce développement
s'effectue de plus en plus avec des formats de magasing
plus petits implantés dans des villes de moindre impor-
tance. Le magasin que nows venons 4 ouvrir 4 Coalomimiers

anpm DA ol amarren sed reosacesbebl de soble tondanoe

..... NraE WAL R s

Le Papetier de France : Pour gaefles ralsons aller vers
dex formats plus peties 7 Les grandes villes sont-elles dija
suturdes !

Bruno Peyroles : Mon les grandes villes sont loin d'étre
zaturées, Mais nos franchisfés 5"y implantent moimns vo-
lontiers d'une part parce que les coiils d accés sont plus
éleves, d'aulre part parce que le retour ¥ est moins rapide.
Dans les grandes agglomérations, nos magasing ne sont
gu'une enseigne parmi 200 ou 300 autres, tous métiers

confondus, Dans ces conditions, construire la notoriéld de
IMenscigne peut prendre plusicurs années, d'autant que nous
somumes encore dans un métier qui est neuf e que, selon les
endroits o0 nous nous implantons, les cultures locales sont
plus ou moins ouveries & la nouveauts. Alors gue dans une
ville moyeane, par exemple comme Sablé, ob nows avons
ouver un magasin de 500 m* il v a quelques moes dans Pum-
que zone commerciale, la visibilité du magasin est totale et
la notoriétd quasi immédiate, Aprés il 8'agit de satisfaine les
clients pour qu'ils reviennent, ¢'est-a-dire faire notre métier
de distributeur. Mais globalement la réussite de |"implan-
tation est plus facile et plus rapide dans les localités plus
nofites & lo condition d*adanter lee frmate des mapasing

Le Papeiier de France : Quelles somt lex adapiations néces-
suires dans wn formal de magasin pluy pedir P

Bruno Peyroles @ Wous recentrons |wssorliment sur les
basigues répondant aux besoing de conzommation courante
i nous supprimons les rayons qui consomment de |espace
comme le mobilier de bureau ou les fournitures pour I"em-
ballage. Mous limitons aussi certaines lipnes de produits de
classement nécessitant également de la place, Cependant, selon
e mode de fonctioinnement du magasin, les clhients peuvent
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pésnmoing sccéder pux gammes de produits qui ne sont pas
présendes, O estle cas i Coulommiers, le magasin appartenant
au méme franchise que celui de Meaux qui est plus grand =
qui 251 SiluE & proximiié.

Nous avons durci nos marges

Le Papesierde Franee : Depuds plusienrs annédes maimntenant,
la profession sonffre. Comment ['enseigne Bureau Vallée
a-i-elle fraversé ces difficalieés of COMMERT eRVISAEEI-VONS
{évolution pour les prochains mois !

Bruns Peyroles : Les tendances de consommation du mar-
cheé ne sont effectivement pas glorieusex. Jo crols méme gue
povire métier navait jamats conmu une telle situation. Globa-
lement, les superstores s'en sortent moins mal que d’autres
canauy de distribution, mais nos magasins les plus anciens
renconirent des difficuliés de croissance du chiffre d”atfaires
Ces difficultés ne ticnnent pas tant & la fréquentation qui se
maintient gqu'a la baizse du panier moven. Trés clairement
nous enregistrons un recul du montant des ventes dii & moins
d’achats d*équipements ou bien & des achals wés prudents.
Lo deuxiéme raison est un glissement des achals vers les
premiers prix. Mos clients, v compris les professionnels,
onl le méme comportement que les clients de 1'alimen-
taire : ils recherchent les meilleurs prix, 1} en résulte plus
d ynlirme naced on caigar maig un chiffre d'affeires aoi ne
progrosse pas, donc plus de difficulté & dégager de la marge.
Ce constal vagt pour I"année 2004, Depuis, ['activilé a re-
démarné 4 bien des épards. DFabord parce quil semble que
la conjoncture générale s'est plutdt raffermie a parir de la
finy de 'année derniére. Ensuile, parce mous @vons fait notre
meétier de discounter. Mous avons considérablement durci nos
marges pour satisfaire les attentes de nos clients en matiére
de prix. Parallélement, nous avons réorganisé notre offre

LT AE
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el reconstruit des gammes, ce qui nous a permis de redomner
une dynamigque & notre aclivile,

Le Papetier de France : Pour passer cette période difficile,
vires aves dirci vos marpes. A ferme, pensel-vous pouveir
les restaurer ?

Brune Peyrales : Oui, bien siir. Non seulement nous allons
restaurer les marges, mais nous améliorons la profitabilit
avec des pammes plus efficaces. Loest Men connu, gquand
les temps sont durs tout le monde devient plus intelligent *
Mous sommes én tramn de reconstruite cn nous mspirant de
¢e qui s¢ pratique dans notre environnement, chez nos con-
currents mans aussi dans des méticrs connexes. Plus que sur
le= prix qui sont déterminés par le marché, nous jouons sur
le professionnalisme, Mous restruciurons Nos Sammes 0 bes
repositionnant ou en introduisant des premiers prix qui avaient
pu disparaitre avec le temps. Nouws avons également réorganse
nedre offre d”instruments d’éeriture en abandonnant la vente
des produits sous blister powr les proposer en viac, ce qui
permet aux clients de les tester. Nous avons nemis en cause
des méthodes de libre-service qui finalement étaient inadap-
tées afin de micux répondre aux attentes des consommateurs.
La périnde a #té difficile, Le réflexe d enseigne a fonctionné
el je pense que cela 8 été salvateur. Notre réseau a suivi
avee hbeancoup de coursge e de confiance notre décision.
L alternative consistait soit 4 se crisper e & lenir les marges
quok qu'l armve, soit & répondre aux attentes des consom-
mateurs, Le probléme des crises est d'en sortir vivant. Mais
on peut mourir de différentes maniéres, en refiusant d’enirer
dans le jeu de la concurrence quand elle se durcil ou, au
coniraire, en se langant dans la bagarme avee une telle éner-
gie gqu'on arrive gagnant mais mort. Le tout est de trouver
Iz juste équilibre et de naviguer en évitant les exirémes. B

L owveriure dy magearin d'Allonnes, prés dv Mans, porte 8 51 be nombre dex
implantations 4 enveigme Bureau Failde,

Create PDF with GO2PDF for free, if you wish to Mhm to buy Virtual PDE Brinter &


http://www.go2pdf.com

