a fourniture de bureau telle que nous lavons
connue durant des années et que nous la
connaissons encore un peu aujourd’hui n’exis-
tera pas plus demain », soulignait Thomas Veit.
P-DG de Soft Carrier dans les colonnes de PNP
(n° 393 aout-septembre 2016, p. 6). Doit-on pour

RENCONTRES EBEN

QUEL AVENIR POUR LA PAPETERIE
ET LA FOURNITURE DE BUREAU?

| es articles de papeterie et de |
condamnes a disparaitre dans

ournitu

autant étre entierement d'accord avec cette affirma-

tion ? Nous vivons un changement de monde da en
srande partie a la montee des outils digitaux. Eben,
la fédération des entreprises du bureau et du numé-
rique, organisaiten octobre ses Rencontres annuelles

dans un grand hotel parisien. A cette occasion, un
débat était organisé avec une interrogation : « Quel
avenir pour la papeterie et la fourniture de bureau ? »

‘es de bureau tels ¢
L gt X €S prochaines années au profit d'une societe tout num
que non, a condition de réenchanter l'offre 21<<i bien pour

peut s'adresser aux particuliers sans meme posseéder
un point de vente, en créant simplement un site mar-
chand. Et inversement, un magasin peut se mettre aa
vendre aux entreprises locales. Les revendeurs de la
profession ont la chance de connaitre le terrain, la
notion de services, a la différence des sites internet.

QUELS PRODUITS DEMAIN?

Les fronticres samenuisent également entre les
catégories de produits. I y a de moins en moins de
différence entre ceux dédiés au bureau et ceux
consacrés A la maison. Il suffit de regarder I'avene-
ment de l'usine 4.0 et les nouveaux modes de vie qui
'y rattachent. La question finalement n'est pas

es fournisseurs que pou

Une question cruciale que tous les acteurs de la pro-

« Quel avenir pour la papeterie et la fourniture de

fession ne cessent de se poser bureau ? », mais « Quels produits
aujourd’hui, comme le prouve . , vendrai-je demain ? » Autrement
notre compte rendu dans ce LHEURE N EST dit, la profession ne doit pas jeter
numéro (p.10). Les enseigne- PAS AU REPLISUR le bébé avec 'eau du bain, voire
ments que nous pouvons tirer de SOI, MAIS A courir apres des chimeres ; les
ce débat sont multiples. Entre I'TMAGINATION. produits que nous connaissons

2013 et 2015, le marché de la

papeterie et de la fourniture de

bureau n’a baissé que de 1,5 %, a 4,63 milliards d’eu-
ros. selon la derniére étude de I'institut I+C. Ce recul
n'arien de catastrophique en comparaison a d’autres
secteurs industriels. Cependant, les difficultes
existent. il serait vain de les nier. En B to B, si la crois-
sance économique revient, la consommation reparti-
ra-t-elle 2 Oui. mais avec d’autres produits que I'on
pourrait appeler les nouvelles fournitures de bureau.
De grands distributeurs se préparent a ces change-
ments, comme Lyreco. Quant au marché grand
public, il affiche une hausse des ventes de 2,5 % entre
2013 et 2015, grice, en grande partie, a larentrée des
classes. Mais quadviendra-t-il le jour ot les freins de
la papeterie scolaire numérique auront sauté ? Les
adolescents d’aujourd’hui seront les professeurs de
demain pour qui les objets numériques font déja par-
tie de la vie quotidienne. En 2025 au plus tard, I'école
numérique sera bien implantée. La distribution
connait également des difficultés. Par exemple, les
acteurs traditionnels tentent se regrouper, a I'image
de la tentative avortée entre Staples et Office Depot,
et d’autres apparaissent, comme Amazon et Costco.
Parallelement, les pure players darticles informa-
tiques se mettent a référencer de la papeterie et
ouvrent des magasins, telle I'enseigne LDLC.com.
Dans un futur proche, Google devrait en faire de
méme. Autre phénomeéne : les frontieres s'estompent
de plus en plus entre les différents circuits, entre le
détaillant et le fournituriste de bureau. Ce dernier

aujourd’hui, de la ramette au
stylo, de l'agenda a la chemise
trieur, seront toujours présents dans dix ans. Seuls
les usages évoluent et l'offre des industriels doit en
faire de méme. Pourquoi ne pas imaginer, comme
pour les contrats cott a la page en reprographie, des
accords similaires pour les fournitures de bureau
classiques ? Certaines tentatives ont déja eu lieu.
[ ’heure n'est pas au repli sur soi mais a I'imagina-
tion. Le socle de produits en fournitures de bureau
et en papeterie demeure solide. Ces articles repré-
sentent encore en moyenne 80 % des ventes des
fournituristes et des magasins aujourd’hui. La
démarche est donc double. Dune part, pour com-
bler les 20 % manquants il est nécessaire de référen-
cer de nouvelles familles de produits. Les services
généraux, comme Ceux liés a I'hygiene, viennent
immédiatement al'esprit et beaucoup de revendeurs
en proposent. Mais il faut aller au-dela et étre a
I'écoute de sa clientele. Selon la physionomie de sa
sone de chalandise, une papeterie peut trés bien
proposer des articles de plage, pour peu qu'elle soit
au bord de mer, et un fournituriste de bureau des
accessoires de voiture, comme les essuie-glaces, a
I'image de la nouvelle offre de Soft Carrier. D'autre
part, il faut réenchanter l'offre traditionnelle en
théatralisant les vitrines, les catalogues et les sites,
et aller au-devant de la clientele, une démarche qui a
trop souvent été mise de coté par les revendeurs.
Tout est question de volonté. @

‘ FREDERIC LEROI

Je nous les connalssons aujourd’hui sont-ils
érique ¢ Bien sur
- les distributeurs.
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Silvio Ascoli, président
de |la commission
papeterie de la
tédération Eben

C'ESTLA

HAUSSE
de |la
consommation
familiale entre

2013 et 2015
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yres une table ronde sur
e theme des « Marches

sublics : y a-t-il encore

une place pour les PME ? » (voir
page 32), la journée de rencontre
de la Fédération des entreprises
du bureau et du numérique, Eben,
s'est poursuivie par differents ate-
liers métiers. Celui sur la papete-
rie et les fournitures de bureau a
permis de faire un bilan et de lan-
cer une réflexion prospective sur
'avenir du secteur. Anime par
Frédéric Leroi, de PNPE et Silvio
Ascoli, coprésident du groupe Elli
et président de la commission
papeterie de la fédeération, cette
reunion détaillait I'étude de I'ins-
titut I+C bisannuelle consacrée
aux marchés de la papeterie et
de la fourniture de bureau. Des
chiffres et des tendances qui ont suscité des échanges
riches et animés avec la trentaine de professionnels
reunis, qu'ils représentent une enseigne individuelle
Ou un groupement,

En préambule, Laurent Frelat, directeur général

d'T+C, a rappelé que Iinstitut réalisait tous les deux
ans pour I'Ufipa une étude « filier e
retracer les flux pour Jeg différente
duits basée sur un questionnaire
rempli par 900 entreprises, « JJ
sagit clairement d’un

mutation, tant au nn
duits que

» permettant de
s familles de pro-

secleur en
‘eay (1(’5 pro-

des chiffres Je parlerais plusy
tiers dérosion plutot que de reces-
S10n », précisait- il dentrée de je
En effet, cntre 2013 e 2015 JLU
note unc lmlsxc de l

l i

a dem: an
¢ (lc dc

lmn\ dlﬂClCl]tO\ de
pales cliente]es

dw\pnnC

'y (l
de 2,5 9 pour |a SAVOLr ; hdu'ssc
r ums()mn
tamiliale et o '0laj ation

baisse de 4 9 pour
lle. « Nous sortons
la conjoncture écono-
e 1(’”:1(:[1(3(”‘ mieux depuis deux

{t de cette année, nous

\ g
“molle... avec les marges des

mique ‘I[()halo
ans, et s
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« LE SECTEUR DE
des métiers, Mais au-vi LA PAPETERIEET
olon-  DE LA FOURNITURE
EST EN MUTATION.
.. TANT AU NIVEAU
DES PRODUITS
QUE DES METIERS. »

LAURENT FRELAT (I+C)

'en saisir ? Loin des réponses toutes
Stelier organisé par Eben dont le theme étajt

entreprises qui se reconstituent légerement », poyy-

suivait le directeur général. Une analyse que la salle

semblait globalement partager. « Heureusement, j|

nous reste les divorces car les dépots de bilan sont

beaucoup moins nombreux et les créances douteuses

se raréfient ! » remarquait une participante en citant

son avocat rencontré récemment. Un bon signe en

quelque sorte, le marché s‘assainit. Autre réaction :
« Depuis 2008, nous sommes dans le cambouis ! Mais
guand, apres les attentats, Uhotellerie a perdu environ
30 % de son activité, la baisse du marché n'est que de
1.5 % ! Il faut relativiser le recul de la profession. »
Ainsi. le secteur résiste et I'économie repart douce-
ment mais, pour en tirer parti ne faudrait-il pas faire
évoluer et élargir loffre aussi bien a destination des
consommateurs professionnels que particuliers ?
Reste a définir autour de quels nouveaux produits ou
services : est-il préférable d'opter pour les articles
technologiques, voire les objets connectés, que pour
les loisirs créatifs, services liés A I'impression de
documents, articles pour 'emballage, produits d’hy-
giene et d'entretien, ete. ?

INTERNET N'A PAS TUE LE MAGASIN

Le B to C se porte donc incontestablement mieux
que le Bto Bselon I'étude 1+C, sans doute grace aune
hausse malgré tout du pouvoir d’achat des menages
apres impots, au maintien de I'allocation de rentree
scolaire et & 'augmentation des effectifs dans les
classes qui accentuent la consom-
mation de fournitures scolaires.
Cependant, chacun le constat , i
la concurrence des achats SUf
internet reste rude, elle n'apas tu¢
le magasin. « En 2000, da ucuns
ne parlaient que de la dispar itior
des magasms phys:ques, pourta"

merce de prox:mlt ir'ap -
Frédéric Leroi. Les pure le

l'un apres lautre des bw"q":;i:

S'il est vrai que les mots pape |
ou fourniture de bureau ne sont guere 3WP 4

dotla difficulté a recruter des commerciatiss qu-del?
de la question de sémantique, quappel’lﬁ't"' o
Magasin aujourd’hui et qu'attend le (:ht‘:ﬂt W
¢ contexte d’hyperconcurrence et de cak
vente multiples, les fondamentaux du €0




| en force : 'accueil, le conseil, un peu de
nagie dans le point de vente pour marquer sa diffé-
aner envie d’acheter. Un des participants
~enchérit : ¢ Prenons l'exemple des merceries : (:,[/(,;.
flet rissent de nouveau dans les centres-villes. Quand
1 pouSSe la porte d’'un de ces magasins, on ne voit
o dela couleur ! C'est a la fois dynamique et sédui-
_ Dans le méme esprit, plusieurs personnes

.C\'i(‘n”(‘nl

rence et do

([ll

sllllf-
nt noté que la création d’'un rayon loisirs créatifs

apportait du chiffre d’affaires supplémentaire a leur
de vente.

pnint
Ascoli a proposé une interprétation psycha-

Silvio
vtique justifiant l'existence des magasins

~d’hui et surtout demain : « Entrer dans une
est pour le consommateur de l'émo-

nd

aujou

helle papeterte,
ion, un retour a I'enfance et a une certaine insou-

ciance. » [1 a également évoqué le livre qui, loin
Jétre dévore par les liseuses, se vend toujours ; sa
librairie affiche méme une augmentation de chiffre
de 10 % cette annee. < Non, la technologie omnipreé-
cente dans nos vies toujours plus connectées ne fera
pas disparatlre les produits de papeterie tradition-
nels, mais ceux-ct évolueront », poursuit le preésident
de lacommission papeterie. Lexemple de Moleskine
q alors été eve quE avec raison. [Leurs carnets connec-
rmettent de transferer en temps réel toutes les
notes prises a la main de la page a I’écran. Les stylos
Montblanc pour écran tactile ou les gammes de
agendas scolaires Oxford sont autant

tés pe

cahiers et
dexemples d’'innovation technologique. La papete-
rie 2.0 ne manque pas de potentiel ! Concernant le
B to B. il faut sans doute également faire

marche
approche com merciale et les produits, faire

évoluer I
over les clients. Une vision qui n'a peut-eétre pas

convaincu tous les participants...

APPORTER DES SOLUTIONS A NOS CLIENTS

La deuxieme partie de I'atelier, consacrée a la distri-
bution. montrait que celle spécial isée assurait encore
75 % des ventes de fournitures de bureau tandis que
les ventes des sites pure players demeuraient margi-
nales, malgré une forte progression du chiffre d’af-
faires ces dernieres années. « Aujourd 'hui, les circulls
s'interpénetrent et les venles sont devenues omnica-

nales, remarque Laurent Frelat. Chagque magasin se

doit d'avoir également un site car, dans le méme temps,
les pure players s'intéressenl a nos métiers et croient
en nos produits ! » LDLC.com, par exemple, en com-
plément du gaming et de I'informatique propose des
produits de bureautique et de papeterie, et annonce
vouloir ouvrir 100 magasins en franchise d’ici a
2020. D'autres secteurs d’activité y voient un pot-

voir dattraction des consommateurs. La Grande

Récré qui, 4 coté des jouets, développe des linéaires

de loisirs créatifs au sein de certains de ses magasins;

la Fnac, ou se cotoient les drones et 12 papeterie.

Dans le méme temps, les acteurs « classiques » S€
concentrent et les cartes se redistribuent. Ceux qui
resteront de vrais entrepreneurs seront-ils capables
de contrer les mastodontes ? Oui, grace a la multi-
tude de circuits sur lesquels ils seront actifs. Comme
les nouveaux outils se conjuguent aux anciens, le
catalogue papier ou le catalogue promotionnel
complétent la lettre d’information électronique et le
site. Oui, aussi, en redevenant des commergants, €1

u dessin (+5 %).

terrain et produits un VETl-

faisant de la connaissance
client “marxiste’, il

table atout. « Le client n'est pas un
adopte des attitudes differentes en fonction de ses
besoins et de ses envies. Amazon ne donnera jamais

satisfaction a tous. Nous avons des cartes ajouer. » AU
cathlon ou de Go

cours de la discussion, les cas de De

Sport ont été évoqués. 11 est certainement interes-
sant de se demander qui, aujourdhui, se rend chez
Carrefour pour acheter des articles de sport, de sKi,
nomene en

C'ESTLA
BA‘SSE de la

consommation
professionnelle
entre 2013 et 2015

etc. ? Nous pourrions voir le méme phé
papeterie et en bureautique. Le référencement de
ces articles dans les rayons des GSA se réduira dans
les prochaines annees, hormis durant la semaine de
rentrée des classes. Les ménages frangais se trouve-
ront de plus en plus vers les revendeurs spécialises
ot1 existe un service différencie, quel que soit le sec-
teur d’activité. L'évocation des familles de produits a

BOUCHUIT

Editeur et fabricant francais
Depuis 1897
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nouveaux produits qui collent bien ¢ | offre

du magasin, sans qu'ils deviennent poy;.

grands bazars el lout en conservant Je pm;,l{t‘,’"l de

lisme el la connaissance n'est pas g SI'.SSIO""@

constante le directeur général d'1+C pour":p le 5,

différenciation est sans aucun doute 3 ce ot ant, |,
possédons un vrai - Noug
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Certes, on ne gagne plus forcémen CROIENT EN NOS [)I(L:'n *((I)C”’Z;S capadies de vengre
s ol 1is ces pro- ? > choses aulour de
heaucoup dargent, M { T o : Nolre
‘ ot tout de méme du trafic PRODUITS ! » offre classique, concluait Silvig

comme les

en Magasin, | oy -
hé! », explique Silvio Ascoli.

yaourts en supermar ' |
« Mais par quo remplacer les cartouches si nous arre-

.o "). “) % ,_'- ' o )0‘ s ‘S
tons de les commert ialiser ? », s'interroge unc de

personnes dans 'assistance.

[ es réactions ont logiqueme
[.e point positif, que I'étude poin-
tait dans la consommation professionnelle, la CTOis-
<ance de certains produits : mobilier de bureau,
mballage, produits d’hygiene et d'en-
ssion (copie). Des crois-
montrent

nt été vives face a une

situation difficile.

articles pour ¢
tretien. services dimpre
sances certes modestes,
quau-dela du produit le client achete également un
Proposer de

mais qul

service. une facilité de livraison. «

PAPETERIE ET FOURNITURE DE BUREAU

Ascoli. Cest ce qui nous ferq qygp.
cer : lélargissement de notre catalogue, laméliorg.
tion constante des services, proposer également des
offres hors du stock habituel, etc. En deux mots, le
revendeur doit trouver une solution pour créer la fide-
lisation, construire une relation humaine de long
terme avec le client, au-dela du discours produit, » | 4
remarque finale a porté sur la notion de «filiére » quj
n'existe pas aujourd’hui dans la papeterie et la four-
niture de bureau. Cette absence manque certaine-
ment pour préparer l'avenir et ¢échanger sur les
produits de demain avec les fabricants. @

CATHERINE MANDIGON

LES CHIFFRES CLES DU MARCHE

Lors du débat sur l'avenir de |a papeterie et de la fourniture de bureau, Laurent Frelat, directeur géneral

de “ﬂ/StitU’[ I+C, a présenté notémment s tendances de la distribution dans différents tableaux. Ces
données sont issues de |la derniere étude bisannuelle 2013-2015

EVOLUTION DES CIRCUITS

ENTRE 2013 ET 2015

Internet™ & coeeieerverernnnnnnnss 170 %
SUPErstores: ..icisssssssssssasasens 8 %
GMS 2 ciisissersovinesasssnsanedvorsads 1%
DEtaillants o .ccacsassanrsasarsss -1,5%
Ventes directes: ....cvevvnnnen. -4 %
Fournituristes : ...cocvvevernvenes -5%
VAD spécialisée: ......c...... -8,5%

Ensemble des circuits: ... -1,5%

* Uniquement pure players,
non specialistes.

REPARTITION DES VENTES

PAR CIRCUITS EN 2015
GMS % o cerrarrantvrnarsasasimel 2o 24 %
Fournituristes et

specialistes du bureau: .. 38,5 %
Détaillants : ...ccccovimicinnnnnn, 14 %
Ventes directes: ......ccccueeen.. 8 %
SHPErsStOreS:: | civscsonsssasiassssssns 8 %
VAD speécialisée : .......ccuuinn. 5,5%
Internet™ . it reare: 1,5%

* Uniquement pure players,
non spécialistes.
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EVOLUTION DE LA REPARTITIO
f N DES
VENTES EN 2015 DEPUIS 1991

. 1991 1999 2003 2015
Ventes directes : 11% 11% '109%- 8 %
VAD specialisée : - - . 8 % 5,5%
Detaillants : 28% 19% 17% 1; 5%
Internet* : = S ->:
GMS: = - =2

. - 19% 20,5% 20,5% 24%

9% 4 %

VAD spéecialisée** :‘“\—————8;&—

3%

Epecl % 9% 8% 55%
?;;umﬁes 39% 40,5% 40,5% ,3-.8’;51"%.

juement pure p| T
“* Entre 199] of s, on spécialistes

FOURNITURES DE BUREAU: REPARTITION
DES VENTES PAR CIRCUIT EN 2015

Fournituristes et

spécialistes du bureau: .. 55,5%
Détaillants : ...cccvesnsenssasensnass 1 0
Ventes directes: ...ccoeeenees 11,5 %
SUPErStOres & ...cocevreennvenenenees 3 %
VAD spécialisée: .....cccceverren.. 8%
Internet™: ....cocciivvierennenneees 0,5 %

* Uniquement pure players, non spécialistes.

La distribution spécialisée assure 75 % des ventes
de fournitures de bureau. Malgré une forte
progression, les ventes des sites pure players
demeurent marginales.




