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DISTRIBUTION

Une cooperative
en constante eévolution
pour mieux repondre

aux attentes des adhérents

« Il faut conserver aux indépendants leur force

qui est cette indépendance méme. Or la formule
coopérative est trés certainement celle qui leur apporte
le plus de souplesse et leur permet d’exprimer

leurs désirs profonds dans le cadre d’un groupement
dont ils ont eux mémes défini I'infrastructure.

Mon objectif depuis deux ans que je préside

aux destinées de la Sapec a été avant tout de redonner
confiance aux adhérents en leur permettant
de se reconnaitre dans « leur » coopérative. »

Un entretien avec Vineent Delaroux
Président du Conseil d’Administration

Administrateur de la Sapec depuis
a fusion de Copametal et G.M.O.
n 1982, Vincent Delaroux devint
Président de la Sapec en juin 1984
succédant a ce poste a Gilbert
Chapenoire qui pendant des an-
nées s'était dévoué pour le déve-
oppement de la coopération com-
merciale.
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une distribution nationale. La
concentration des fournisseurs fa-
vorisait le développement des dis-
tributeurs intégrés. Le regroupe-
ment commergant indépendant
restait la meilleure réponse a cette
nécessité de dimension mais nos
adhérenis ne se retrouvaient pas

| toujours dans une structure quiils

Le déces tragique début 1984 de |

Pierre Varlez et de son collabora-
teur Jean Autret décapitait subite-
ment la Sapec au moment méme
ou la fusion imposait des adapta-
tions rapides de structures
Devenue rapidement
des coopératives de guincailliers, la
Sapec souffrait d'un sentiment de
supériorité qui masquait les besoins
d'évolution des adhérents face a
explosion de la distribution. Les
consommateurs avaient gagné en
mobilité, en moyen, en connais-
sances et en temps ; ils imposaient
ainsi aux commercgants des modifi-
cations profondes d'activité, de si-
tuation géographique, de plan d'as-
sortiment et de méethodes de distri-
pution pour satisfaire a des besoins
nouveaux. La consommation de
masse permettait une production et

avaient eux-mémes créee.

La coopération leur donnait pour-
tant des droits et des devoirs spéci-
figues liés a leur statut conjoint
d'actionnaire, d’associé et de client

| Composée a l'origine de collégues |

« leader » |

regroupant leurs potentiels d'une
facon empiriqgue, la coopérative
s'est peu a peu enrichie de perma-
nents pour gérer des services nou-
veaux ; centrale de référencement
groupages, stocks communs
transports, plans de vente, en-
seignes, bureaux d'études etc... Le

| poids des nouvelles structures a fait

perdre aux adhérents leur compor-
tement d'associé. La centrale s'est
transformée en « fournisseur » et le
membre en «client» Le consel

| d'administration a été confronté &
| cette rupture psychologique, il Iui

fallait rapidement réconcilier I'adhé-

rent et sa centrale ; c'est pourquoi il
a favorisé le développement de
structures participatives. De bons
achats ne peuvent étre réalisés
sans lintervention des adhérents
proches des consommateurs et
des acheteurs interlocuteurs privi-
légiés des fournisseurs. Rien ne
sert de contraindre, il faut convain-
cre a force de crédibilité. Sur pro-
position des responsables des
achats «des commissions d'a-
chat » décident maintenant de I'op-
portunité des référencements.

La promotion des ventes au travers
des enseignes sera I'élément mo-
teur de notre développement ; «les
comités d'enseigne » décident leurs
budgets, leurs programmes publici-
taires, leur fonctionnement avec
‘aide des responsables d’enseigne.
Les administrateurs se sont vus
confier des responsabilités com-
plémentaires : trois d'entre eux par-
ticipent aux réunions du Comite de
Direction, ce qui favorise ainsi leur
compréhension des fonctionne-
ments et des propositions qui sont
soumises a la décision du conseil
d'administration ; un administrateur
vérifie linstruction des dossiers

i



d'admission et d'exclusion des
adhérents, un autre contrble, au
nom de ses collegues, les comptes
de la Sapec.

Les adhérents se trouvent mainte-
nant de nouveau « associés », mais
il convenait aussi que la centrale se
rapproche d'eux. Les plateformes
régionales ont permis cette décen-
tralisation favorable aux rencontres
d'adhérents d'un méme secteur
avec des delégués commerciaux
proches de leurs problémes. Sous
la responsabilité de I'administrateur
régional des «comités d'adhé-
rents » se constituent autour des
responsables régionaux pour faire
de ces nouvelles structures un véri-
table succes

Mais tous ce
vains sans l'a
et des colts aux
des adhérents

pour les entrepr tevo

futives. La restructu créa

lisée sans jamais désorganiser les

services. Nous pouvons maintenant

repartir vers un deveioppement du-

rable
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t et 1982, trois autres co- |
vinrent se joindre a ce |

Aussi, la nécessité est apparue

1

pour les deux groupes, Copametal |

et GM.O., de mettre en commun
leurs potentiels et leurs énergies

afin de se positionner a égalité avec | - & . by
P 9 | lisé) et Gemo (bricolage général).

leurs compétiteurs situes sur le
méme marché. C'est ainsi, que le
29 novembre 1982, la Sapec, trans-
formée en coopérative francaise,
recevait les apports de Copametal
et G.M.O., les deux sociétés dispa-
raissant a la quasi unanimité de
leurs membres.

Le potentiel Sapec lui permit de dé-
velopper différents services, de
facon a ce que chaque adhérent,
selon ses besoins, ses orientations
commerciales, ses moyens, sa
concurrence, puisse y trouver ceux

qui lui permettent de favoriser un |

développement rentable.

. Sapec offre ainsi en 1983 :

® Deux enseignes de multispécia-
listes, Gemo (creée en 1980) et
Maison Conseil

moyennes, 1a ou le potentiel justifie
seulement ['existence de rayons
spécialisés au sein d'une méme en-
tité.

® Trois enseignes spécifiques
dans leurs activités:

- Bricosphere, la grande surface
de bricolage de la ville moyenne,

- Guillemets, l'art de la maison
traité dans un style « boutique », qui
début 1986 est devenue une fran-
chise autonome facilitant ainsi son
expansion,

- Hexa-Cuisines, le spécialiste de
la cuisine couvrant le kit, le prét a
poser et la cuisine traditionnelle,
également autonome depuis le
début de I'année derniére.

® Un deépartement «fournitures
professionnelles » (Sapec Pro), ré-
pondant aux besoins spécifiques
de la vénte professionnelle (secteur
quincaillerie).

1986 : Restructuration des
enseignes et décentralisation des
moyens

® Au niveau enseignes :
- Maison Conseil continue de se

. (créée en 1978), |
‘implantées dans les villes, petites et

!

développer dans des magasins de
proximite en centre ville (quincaille-
rie, bricolage général et ménage).

- Bricosphere (bricolage spécia-

Conscients des réalités du marché

| etde la nécessité d'unifier leurs po-
| tentiels, les adhérents ont souhaité

ne développer qu'une seule en-
seigne de bricolage spécialisé.

| Etant donné I'avance prise par I'en-

seigne Bricosphere au niveau de
son contenu (plan de vente, ana-
lyse merchandising), il a été décidé
pour 'avenir de ne plus développer
que cette derniére.

- Un concept plus large de maga-
sin «Art de la Maison » spécialisé
en ménage utilitaire, petit électro-
ménager, cadeaux, art de la table,
sera développé a partir de 1987. La
situation stratégique de nombreux
adhérents (centre ville ou centre
commercial) favorisera le succes

| de ces points de vente inscrits dans

un créneau de vente porteur.

L'enseigne Guillemets, quant a elle
a pris son essor a !'extérieur de
Sapec car son plan d'assortiment
trés soumis a l'évolution de la
«mode » nécessitait une structure
plus souple.

® Au niveau décentralisation:

| cette stratégie d'entreprise s'est

traduite par la mise en place de six
plateformes régionales aux struc-
tures « légeres ».

Celles-ci ont pour objectifs :

- d'assurer le relais commercial
des politiques centralisées (achat-
vente) et, ainsi, de permettre a la
Sapec d'étre a I'écoute attentive de
son marché et des adhérents,

- d'apporter des solutions au ni-
veau d'une logistique régionale et
d'un service personnalisé avec
I'ambition de soulager les colts et
d’'accélérer les procédures.

La Sapec se définit aujourd’hui
donc comme étant une structure
coopérative d'achat et de vente
soucieuse d'apporter a ses adhé-
rents des outils de gestion perfor-
mants adaptés a leurs besoins
spécifiques. |




