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inalement, 2020 s'est cl6-
F turé nettement mieux que
! prévu chez les spécialistes
en quofi. Les baisses déclarées
de CA sont plutét rares, les
comptes d'exploitation ont bien
résisté. Et le 1 semestre 2021 a
été dans laméme veine. Mais l'in-
flation tarifaire et les problemes
d'approvisionnement inquietent.
Selon le dernier baromeétre de la
FFQ, 45 % des entreprises du
secteur estimaient, en juin, man-
quer de visibilité a moyen terme.
Ala faveur - ou & cause - de la

crise sanitaire, le déploiement des
chantiers liés a l'omnicanal se
sont accélérés. Qu'ils sofent in-
tégrés, succursalistes ou affiliés
a un groupement, les distribu-
teurs ont tous les yeux rivés sur
l'optimisation de la relation client
pour répondre aux exigences du
“dernier km', mais aussi aux be-
soins de proximité, voire d'hy-
perproximité. « Nous donrons la
possibilité au local de régondre &
toutes les promesses clients. Et
affranchir les artisans des
contraintes du quotidien pour ne

Descours & Cabaud

pas abimer leur rentabilité »,
confie ainsi Marc Hippormeéne, le
Dg de Qérys, en évoquant la stra-
tégie en cours chez Sider, 'en-
seigne multi-technique du groupe
bordelais.

Retrait express au comptoir, click
& collect, relais colis, consignes
automatiques 24 h/24...: au
cours des seize derniers mois,
chaque enseigne, chaque grou-
pement a accéléré ses projets
pour proposer une expérience
client sans couture. A chague fos,
il s'agit de soutenir les stratégies

multicanal et la croissance (a
I'image de Berner quiaouvertau
printemps dernier son 3¢ comp-
toir prés de Paris).

Il est aussi question daller cher-
cher de nouveaux gains de pro-
ductivité én matiére de supply
chain. Les investissements sont
a la hauteur des enjeux du just-
in-time : prés de 70 M€ chez
Wiirth pour son projet Evolog
dans le Bas-Rhin ; un budget cu-
mulé de 60 M€ entre 2020 et
2024 pour Legallais, Trenois Des-
camps et le groupe Sétin, les trois

Prolians - Dexis

cofondateurs de la nouvelle cen-
trale LTS. Certains, comme Co-
fag, se focalisent, sur plusieursfe-
viers du back-office : logistique,
systémes d'information, mais
aussi RSE. Sur ce dernier volet,
Descours & Cabaud a annoncé
début juillet qu'il envisageait « en
désengagement progressif de
Chine et dAsie sur certains pro-
duits » au profit d'un sourcing plus
européen. « Mais cane se fera pas
dun claquement de doigts », aver-
tit Alain Morvand, le directeur du
développement.® S.V.

DESCOURS & CABAUD FRANCE NC 2360 »500
(estimations)
WORTH Groupe Wirth 5960 58160  175(2021)
GROUPE GRAND COMPTOIR Algorel/LTS 311,00 320,00 45
FOUSSIER Eqip 29700 31035 70
BERNER (CA CALCULE DU T2 AVRIL AU 31 MARS) 23740 24700 3
SETIN LTS/Starmat 2800 23300 55
(3fin2021)
* SIDER Groupe Qérys 18,00 200,00
(entrepdts)

GROUPE TRENOIS 15 18550 19360 55
AU FORUM DU BATIMENT Eqip - Algorel 12129 135,29 100
QUINCAILLERIE AIXOISE 3760 40,69 13
BELMET Socoda 3800 38,00 3
GROUPE CLISSON Socoda 39,00 3400 4
COLOMBIE CADET Socoda 2952 2902 8
ETS ABRAM Cofag/SocodalVert Loisir 26,70 2074 4
TECHNIDIS DOCKS MARITIMES Socoda 2380 2540 7
SOMEFI Cofag/Socoda 20,00 1850 1
DUOBAT-LEHON Socoda 12,00 1250 3
BERTON Socoda 277 12,26 5
RHONE-ALPES OUTILLAGES Socoda 9,00 10,00 3
CHARPAIL Cofag/Socoda 9,00 894 3
TOOLSTATION 580 10 2
GODARD Socoda 6,30 6,50 2

2% OUTILLAGE ONLINE Socoda 570 6,30

24 QOFIPRO Socoda 6,79 790 1

25 BOULEY SEDIN Socoda/D-Direct 543 55 1

26 SUCHAIL Socoda 6,00 540 1

(e) = estimation

RO AS IE

Proxi Shop ] 3
Legallais - ProtectHoms :
Foussier

Berner

Sétin - Roimier Tresriére - Quincaillerie Beauceronne - Quincaillerie Picarde - LTM

Trenois Sétin - Trenois Decamps
Au Forum du Batiment
 Quincaillerie Aixoise - Quincaillerie Marte! (FI) - Hydropolis

MasterPro
Socoda - D-Direct
MasterPro

RAO
Charpail

QOutillage Online




Zepros 28 | Juilet-Aoat 2021

FF Q) - VALERIE LACHENAL, PrRESIDENTE

Apres deux années atypiques,

l'incertitude

SANS REVENIR SUR
LES 16 DERNIERS MOIS,
QUELS ENSEIGNEMENTS
TIREZ-VOUS DE LA
pErIODE Covip-19 ?
Valérie Lachenal : En tant que
“commerce essentiel’; nos adhé-
rents se sont mobilisés et sont
restés ouverts dans les meilleures
conditions possibles. Nous
sommes une profession a stocks
qui a juste fait son métier pour
rendre service au plus grand
nombre pendant cette période
anxiogene. Nous avons su nous
adapter et, contre toute attente,
I'activité est restée d'un niveau
soutenu.

ET CE RYTHME ELEVE

PERDURE EN 2021 ?
V. L.: Oui, la reprise est forte de-
puis le début de 'année mais une
récente enguéte gue nous avons
réalisée auprés de nos adhérents
montre quelgues inquiétudes
pour les mois qui viennent. La
progression d'activité est réelle

avec un +14 % sur le premier se-
mestre et une pointe 3 +18 % .

pour le mois de juin avec des ré-
sultats bien meilleurs encore pour
la partie approvisionnement au
Batiment. La demande reste
soutenue dans tous les domaines
et nous enregistrons une forte
progression de la clientle BtoC.
Néanmoins, comme beaucoup
de secteurs d'activité, nous su-
bissons des problémes d'appro-
visionnement sur des familles de
produits comme ['électroporta-
tif. Conséquence, 45 % des en-
treprises interrogées disent ne
pas avoir de visibilité suffisante
a moyen terme, et 17 % évo-
quent une tendance négative
pour les mois & venir.

LES OPINIONS SEMBLENT
DIVERGER SELON
LES CORPS D'ETAT...
V. L.: Endépit d'un chiffre d'af-
faires a la hausse sur les 6 pre-
miers mois de I'année, les adhé-
rents notent une petite chute de

la fréquentation des points de
vente depuis quelques semaines.
Pourtant les carnets de com-
mandes des professionnels sont
bien remplis. Est-ce ponctuel ou
est-ce la conséquence de la per-
turhation des plannings de chan-
tiers due a un approvisionnement
endents de scie ? Encore difficile
adire et la hausse des tarifs n'ar-
range rien méme si tout le monde
estlogé ala méme enseigne dans
ce donmaine. La prudence vou-
drait que les adhérents s'arran-
gent pour surstocker les réfé-
rences sensibles (ce quiest déja
une réalité pour certains), mais
qui dit stock supplémentaire dit
colit supplémentaire et la tréso-
rerie des entreprises ne le per-
met pas toujours.

QUEL BILAN FAITES-VOUS

DE VOTRE PREMIER
MANDAT A LA TETE DE LA
FEDERATION, APRES VOTRE
RECENTE REELECTION ?
V. L. : Clest vrai que ce ne fut pas
de tout repos mais je dois saluer
la forte mobilisation de notre
équipe qui a su étre présente
dans tous ces moments difficiles
que nous avons traversés. Nous
nous sommes également ap-
puyés sur la cellule de crise de la
CGl avec qui nous avons travaillé
de concert pour accompagner
nos adhérents pour une vulgari-
sation des textes de lois évolu-
tifs qui n'étaient pas simples a
décrypter.
Malgré tous ces événements,
nous avons respecté la feuille de
route initiale puisque tous les ac-
cords conventionnels prévus
(prévoyance pour le personnel
non cadre et APLD) ont été si-
gnés. Pour cela, I'équipe a mis les
bouchées doubles mais de nom-
breux dossiers chauds doivent
étre traités pour cette entrée de
second mandat. Parmi ceux-ci,
la mise en place des REP Bati-
ment et Bricolage-Jardin, la fac-
turation électronique, laloi AGEC
et ses obligations en matiére de

décarbonation sans oublier la po-
litigue RSE qui commence &
prendre une place importante
dans la stratégie de nos adhé-
rents. En effet, les clients profes-
sionnels sont de plus en plus
nombreux a s'interroger sur la

- provenance des matériels qu'ils

achétent et utilisent, sur leur fia-
hilité, leur entretien et leur répa-
rabilité afin qu'ils solent pérennes.

SUR CE DOSSIER
COMPLEXE, SEREZ-VOUS
ENCORE EPAULES PAR
i CGI?

V. L. : Ouibien str. La FFQ par-
ticipe activement a tous les
groupes de travail mis en place
par la CCl dont les sujets sont im-
pactants pour ses adhérents. A
titre d'exemple, rious profiterons
du programme “Interlude” en
collaboration avec ['Ademe trai-
tant de la logistigue urbaine. Il
permet d'appréhender la notion
de zéro carbone qui implique un
vrai changement d'habitudes et
d'organisation. Spécialement en
termes de livraison des maté-
riaux pour les chantiers (le trans-
port d'acier par des porte-fer par
exemple) sachant que le maté-
riel ad hoc (camion électrique ou
fonctionnant au gaz naturel) est

encore quasi inexistant et les -

points d'avitaillement encore
rares.

QWELLE EST VOTRE VISION
DU MARCHE DEs EPI ?
V. L. : Cest effectivement un
secteur qui se transforme et se
concentre al'instar de nombreux
autres. Néanmoins, celui-ci se
porte plutdt bien et je considére
qu'il n'est pas encore a matu-
rité. C'est un marché en pleine
évolution trés dépendant de la
réglementation qui se durcit ré-
gulierement, a juste titre, pour
assurer la prévention et la sécu-

" rité des compagnons sur les

chantiers et celle des collabora-
teurs travaillant dans les cours
des matériaux.

.

Au niveau des points de vente,
les EPI constituent un complé-
ment de gammes bienvenu, voire
un véritable axe de développe-
ment pour les adhérents les
mieux organisés. En effet, la
prescription d’EP| demande un
savoir-faire spécifique et un per-
sonnel dédié. De méme, il faut
savoir en assurer I'entretien et la
maintenance et étre compétent
dans le suivi sécurité et le rem-
placement du matériel. C'est une
activité qui a de l'avenir dans la
mesure oll les mentalités des
professionnels sont en train de
changer avec Line acceptation des
EPI en progression constante,
que ce soit pour des raisons pu-
rement sécuritaires que pour des
facteurs liés a la stratégie RSE
des entreprises. Des points po-
sitifs & encourager au sein de no-
tre filiere.

CEST VOTRE SECOND
ET DERNIER MANDAT EN
QUALITE DE PRESIDENTE.
Que VOUS APPORTE CETTE
EXPERIENCE ?
V. L. : Clest une trés belle aven-
ture, dans la continuité de mon
engagement au sein de la fédé-
ration au niveau régional. C'est

comme une concrétisation de

cette implication qui m'anime de-
puis de longues années pour dé-
fendre les intéréts de nos entre-
prises qui approvisionnent les
professionnels de I'lndustrie et
du Batiment mais aussi les par-
ticuliers. Notre profession est
multiple et nos adhiérents trés di-
vers. Clest entre autres pour cette
raison que je me suis battue pour
que la fédération garde toute son
indépendance et que personne
ne soit oublié dans nos missions.
Jen profite pour remercier cha-
leureusement ceux qui s'enga-
gent quotidiennement a mes c6-
tés et plus spécialement la
secrétaire générale avec qui nous
formons un binéme au fonction-
nement fluide et efficace. ® .
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