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VINCENT DELAROUX
PRESIDENT

52 ans, il pourrait se vanter
— mais ce n'est pas son
genre — d'avoir déja rendu 34
annees de bons et loyaux ser-
i vices au bricolage. Comme
dirigeant d'une entreprise fami-

B=m® (iale d'abord. Elle regroupe
& & tois magasins, sous I'ensei-

E gne Gemo, et réalise 21 mil-
= &= lions de francs de chiffre d’af-

faires. Mais aussi comme président de la
SAPEC, en charge de sa restructuration,
entre 1984 et 1988. Il en est toujours 'un
des administrateurs

A ses premiers amours, il consacre
toujours une bonne partie de son temps.
Ft ses nouvelles fonctions de Président
du Syndicat National du Bricolage, I'en
rapprocheront davantage encore pen-
dant les trois prochaines années. Figu-
rant parmi les pionniers du bricolage en
libre-service — avec une premiére ouver-
ture a Nantes, en 1967, sur 500 m? —, il
s'est toujours porté, dans le méme
temps, sur d'autres fronts. Diversifiant
son activité, il distribue ainsi de la tringle
a rideaux sous les marques Ardel et
Madison.

Ses autres engagements ont été et de-
meurent multiples. Entre a la Chambre
de Commerce de Nantes pour y complé-
ter sa formation, il en est devenu membre
associe, aprés avoir présidé, un temps,
en son sein, aux destinées du Cettco,
Centre d'études techniques commercia-
les.

Membre de la Jeune Chambre Economi-
que, il s'est distingué dans le montage
de dossiers réputés. L'un, traitant des
dons d'organes a été primé au plan
mondial. Un autre, initiant la création de
I'association « Promo Piétons Nantes »
dont il fit le fondateur s'est transforme,
depuis son succés, en « Promo Nan-
les ».

Fortement concerné par la vie de sa cilg,
il s'est également impliqué dans sa ges-
tion, pendant six années d'un mandat
exercé a la mairie de Nantes. « Six an-
nees extraordinaires », confie-t-il. Ajou-
tant ; « j'ai toujours tenté de trouver un
équilibre entre ma vie de famille » — il a
guatre enfants —, « le développement de
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"'ma société qui reste primordial et mes
" engagements extérieurs, importants
pour moi, car I'on ne vit qu'une fois. Et
pour faire passer ses idées, il est pas-
sionnant de pouvoir intervenir dans diffe-
rents domaines »,

Vincent Delaroux serait sans doute le
plus heureux des hommes s'il pouvait,
dans le méme temps, reprendre la navi-
gation. Le mer, voila sa principale pas-
sion. A 22 ans, il skippait déja son
premier bateau de croisiere. A 52, il
n'‘espére qu'une chose ; s'y remettre.
concluant : « d'ici guelques anneées,
vous me verrez peut-étre partir faire un
tour du monde ! » Avec quelles casquet-
tes, serait-on tenté de lui demander,
outre celle de capitaine, tant il sait occu-
per son « temps libre » |

Profession Négociant Bricolage :
Pionnier, acteur et témoin de son
évolution, retfrouvez-vous « vos pe-
tits » dans le marché du bricolage
d’aujourd’hui ?

Vincent Delaroux : Difficilement et
pour plusieurs raisons, En 25 ans, ce
marche s'est développé de facon consi-
dérable. On le dit voisin, en chiffre d'affai-
res, de 75 milliards de francs, tous re-
seaux confondus.

C'est un chiffre qui circule mais, since-
rement, on appréhende mal notre mar-
che.

La nomenclature du Syndicat National du
Bricolage est claire et précise mais elle
exclut obligatoirement ceux qui n'exer-
cent pas ce metier, tel que nous le
concevons. Or la concurrence s'est deé-
multipliée, elle est partout a ce point que
I'activite de bricolage est délicate a cer-
ner de fagon exhaustive. Et le fait que
nous assistions a une déclassification
des commerces n'arrange rien a |'affaire.

PNB : Se prononcer sur la santé de
votre marché est donc délicat ?

V.D. : Ne pouvant s'appuyer sur des
statlsthues fiables, chacun demeure
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seul juge de I'évolution de sa propre
entreprise, le reste relevant d'estimations
personnelles.

Pour ma part, j'ai I'impression que |'ex-
pansion des Gmsb se fait davantage, par
création, au détriment d'autres formes de
distribution, dans notre secteur mais
aussi dans d'autres secteurs — comme
la hi-fi, les voyages —, que par crois-
sance du marché. Cela, je l'avais pres-
senti il y a quelques années dgja. A
I'époque, je mettais en garde mes
confréres qui parlaient de « boom » et je
leur disais, « attention a ne pas créer de
friches commerciales, attention a ce que
vos magasins ne se transforment pas en
tennis couvert I »

PNB : Pour en arriver la, ne
s'esf-on pas, dans le bricolage, in-
suffisamment soucié des consom-
mateurs 7

V.D. : Vraisemblablement mais ce n'est
pas évident. Car les comportements
d'achat des consommateurs sont de
plus en plus difficiles a cerner. Parce
qu'ils sont plus sensibles aujourd’hui
qu'hier aux sollicitations, ils sont chan-
geants. D'autre part, les taux d'équipe-
ment des Francais en certains produits
ou matériels ont atteint de tels niveaux,
que nombre d'entre eux ne dépensent
plus pour I'essentiel mais pour le super-
flu, qui constitue un vaste marché de
mouvances et de transferts. Force est de
le constater, les habitudes sont boule-
versees. Exemple, il y a peu encore, les
jeunes mariés demandaient des cadeaux
durables.

Aujourd'hui — et |'ai assiste récemment
a plusieurs mariages —, ils préférent
recevoir un cheque pour s'offrir un
voyage. De I'éphémeére donc.

PNB : Ce consommalteur, que va-
t-if devenir ? Il va vieillir, mais en-
core ? Que devrez-vous lui appor-
ter demain ?

¥.D. : Contrairement & nous, les jeunes
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d'aujourd’hul ne passeront certainement
pas le quart de leur vie a restaurer une
résidence secondaire. lls cherchenl da-
vantage a jouir des choses qu'a possé-
der.

Entre eux et leurs grands-parenis — le
lroisieme age en d'autres termes — le
décalage va s'accentuer. Ces derniers
vont constituer une population dont les
achats en nombre diminueront, mais
dont les besoins en assistance-conseil
augmenteront en revanche.

Premiére conséquence, le libre-service
risque fort de ne plus élre la formule
d'avenir. Il sera de moins en moins bien
supporté. Chaqgue jour, je le conslate, les
clients se plaignent de ne pas étre effica-
cement conseillés el véritablement assis-
tes. Et jestime qu'on ne remplacera ja-
mais le conseil verbal par le conseil écrit.
Dans I'ensemble, les consommateurs ne
lisent pas ou mal les informations inscri-
tes sur les emballages.

Deuxiéme conséquence, dans une civili-
sation en partie tournée vers 'éphémére
et le plaisir, il faudra redonner a I'achal le
caractére festif qu'il a perdu. Car, a ses
debuts, ce marché s'est fondé sur une
idée et non pas sur des produits. Au-
jourd’hut, au contraire, nous ne vendons
plus que des produits. Dans notre uni-
vers, nous sommes restes trop utilitaires.
Se remettre en adequation, les grandes
enseignes s’y attélent. Leurs derniéres
ouverlures ['attestent. Dans mes points
de vente, je m'en soucie également,
autour de I'axe décoration.

Mais saurons-nous aller assez loin 7 Il le
faudra car I'évolution de la structure et
des besoins de notre clientéle va entrai-
ner un changement de la structure de la
distribution. Au niveau des surfaces dé-
veloppées, des implantations, des
moyens a mettre en ceuvre, elc.

PNB : L’heure du guantitatif au-
rait-elle sonné ?

V.D. : Il est vrai que dans les années
passeées, nous avons beaucoup plus fail
porter nos efforts sur le quantitatif que
sur le qualitatif et dans tous les domai-
nes. Au plan national, au niveau des
entreprises, au plan municipal. J'ai élé
tres frappé de constater l'intérét que
portaient certains maires a |'accroisse-
ment de leur population, de leur zone
industrielle, etc.

Et je leur ai toujours répondu, « mais vos
concitoyens se moguent d'étre 250 ou
300 000, ils se moquent d'avoir la plus
grande zone industrielle, la seule chose
qu'ils désirent c'est étre heureux dans
leur commune, de profiter d'un environ-
nement agréable el d'acceder & un
bien-&tre. » En deux mots, nous sommes
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Les grandes unités de Ilricolugo,.wni
s'etoffer autourde 10 000 a
12 000 m’ et parallélement se
aéeront des points de vente de
proximité ou semi-proximiteé.

resles influences par la consommation
de masse. Et que s'est-il passé ? La ol
nous avions 200 fournisseurs, il ne nous
en reste plus que 10. Il en résulte que
tout le monde vend les mémes choses
alors que le consommateur attend au
conlraire qu'on personnalise notre offre.
Les constructeurs d'automobiles I'ont
bien compris qui multiplient les séries —
Rolland-Garros, Manager, etc. — a tour
de bras.

Le consommateur veut se différencier.
Nous I'avons standardisé.

PNB : Quels sera donc le profil des
magasins de bricolage de demain ?
V.D. : Nous connaitrons, je pense, I'évo-
lution du secteur alimentaire. Les gran-
des unités du bricolage, dans I'esprit
hypers, vont s'étoffer autour des 10 000 a
12000 m? et parallélement se créeront
des points de vente de proximité ou
semi-proximité. Dans les grandes ag-
glomérations, on assistera au double
developpement des mullispécialistes et
des specialistes « pointus » sous |'action
du vieillissement de la population. Dans
les petites communes, les magasins de
bricolage joueront la carte du genéraliste
et dans les plus grandes, le créneau du
spécialiste ne sera pas a négliger, Quant
a la distribution des preduits banals, ont
peut tout imaginer sachant que leur achat
devient une corvée.

PNB : Ou en seront les prix ?

V.D. : La communication des hypers a
eté, sur ce point, si bien faite que la
sensibilité au prix est aujourd’hui encore
excessive. D'ailieurs, derriere les inte-
grés, les independants sont tombés
dans le panneau, comme un seul
homme. Alors qu'ils avaient une vocation
de proximité et donc de services. Dans
mes magasins, les avantages accordes
a nos clients sont liés a la fréquentation
et au chiffre d'affaires réalisé. Le client
qui vient souvent est un fidéle, celui qui
nous fait faire du chiffre est un client
intéressant. Nous en tenons compte el
personne ne s'en plaint...

Reste qu'actuellement, les ecarts de prix
entre les.uns et les aulres sonl minimes
En se regroupant, sous des formes
diverses, les indépendants sont desor
mais mieux armes. L'élément prix devrail
donc devenir moins sensible si ce n'est,
peul-étre, en fonction de la taille des
villes.

PNB : Dans le décor que vous ve-
nez de planter, quelle sera 'action
du Syndicat National du Bricolage
et de son président ?

V.D. : Le SNB est un creusel exiraordi-
naire dans ce sens que cest l'un des
seuls syndicats de distribution nationaux
a regrouper a lafois des indépendants et
des intégrés. Les premiers apportent
leur sensibilité au niveau du terrain, les
seconds leurs techniques

En I'espace de dix ans, le SNB a acquis
une représentativité professionnelle in-
contestable, sur le créneau des spécia-
listes en libre-service assisté disposanl
de 400 m? et plus, il est passé de 5 a 500
adhérents et il en comptera sans doule
530 a fin 1990.

Mes objectifs sont précis. Nous devons
servir I'ensemble de notre profession
mais aussi servir nos adhérents. Notre
organisation doil élre ainsi le plus large-
ment reconnue. C'est normal, nous re-
présentons en gros 30 000 salariés.
Deécidés a prendre linitiative dans le
domaine social, il nous appartient de
faire vivre contre Convention collective.
Nous nous sommes du resle deja mis
d'accord sur l'elaboration d'un tableau
de bord social. Et nous venons de relan
cer I'idée d'un observatoire et d'un indice
d'évolution de notre activité.

Je tiens également a préparer les nou-
veaux adhérents a la reléve. J'ai trois ans
pour y parvenir.

Bref, j'ai le désir de faire du SNB l'une
des principales forces vives de notre
profession et de le faire savoir. D'ici peu
doil ainsi sortir une plaquette d'informa-
tion sur notre syndicat. C'est un premier
pas.
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