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Savoir-faire, stock et

Spécialisé dans plusieurs métiers, Defranoux propose a sa clientéle d’industries de
toutes tailles les gammes pointues d’un négoce technique complétées d’une offre
en fournitures industrielles plus généralistes. Outre les compétences de ’équipe,
’étendue et I’originalité des services ainsi que 'importance du stock présent dans
ses deux agences de Chaumont et Saint-Dizier expliquent que ce distributeur, pour
qui la proximité est une force, connait une progression soutenue et réguliére qui a
atteint 15% pour chacun des deux derniers exercices.

es Ets Defranoux sont au ser-

vice des entreprises depuis

1890, 'année de la création par

Nicolas Defranoux a Chaumont
(52) d’'un négoce largement tourné
vers les professionnels, industriels,
agriculteurs, entreprises de BTP et
forestiers, a qui il commercialise
essentiellement des huiles et grais-
ses. Un siecle précisément apres
leur fondation, les Etablissements
Defranoux essaiment a Saint-Dizier,
une autre localité de la Haute-Marne
située au nord de Chaumont. L'ac-
tuel Directeur Général des Ets Defra-
noux, Eric Bégel, integre I'entreprise
en 1990, précisément pour diriger
cette nouvelle agence qui, a 1'épo-
que, employait deux collaborateurs
et occupait un local de 300 m2 « Le

transport des fluides constituait alors o . . .
Puni f ille d duit . Eric Bégel (en blouson sur la photo), Directeur Général des Ets Defranoux, en compagnie de
.w:“que arlm e de proaul S CommeTCla I’équipe commerciale sédentaire de I'unité de Saint-Dizier (Béatrice Pichelin, Nicolas

lisée par l'agence de Saint-Dizier. La  Fruchard et Cyril Arbez) devant le Parker Store de I'agence.
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marque américaine Parker spécialisée
dans ce métier, déja commercialisée par
I'agence de Chaumont, souhaitait étre
représentée sur le nord de la Haute-
Marne par Defranoux et c’est essentiel-
lement dans cet objectif que I'implanta-
tion de Saint-Dizier a vu le jour » se
souvient Eric Bégel. Au cours de la
décennie 1990, le distributeur haut-
marnais étendra le champ de sa
spécialisation au-dela du transport
des fluides (hydraulique et pneuma-
tique) avec la transmission de puis-
sance, au milieu des années 1990,
puis avec le soudage a la fin de cette
méme décennie. A 'aube du nou-
veau millénaire, le distributeur
connait une nouvelle étape de son
développement avec la reprise de
Ientreprise en 2000 par trois de ses
salariés - deux cadres membres de
la famille fondatrice et Eric Bégel qui
prendra la direction générale de
Defranoux en 2002 -, et, la méme
année, le transfert/agrandissement
de I'agence de Saint-Dizier qui s’ins-
talle dans la zone artisanale du Pré
Moinot. Aujourd’hui, le distributeur
de Champagne Ardenne emploie
pres de 25 personnes et réalise un
chiffre d’affaires supérieur a 5 Mg,
dont 1,7 M€ généré par 'agence his-
torique qui abrite les services admi-
nistratifs de l'entreprise et 3,3 M€
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Le distributeur lance réguliérement des
actions commerciales, saisonniéres ou
thématiques, qu’il met au point lui-méme a
partir de ses commandes de pré-saison.

PROMOTION CHAUFFAGE
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VENTILATION DU
CHIFFRE D’AFFAIRES
PAR METIERS

Fi Transport

/ des fluides

35%

Abrasifs

\Transmission
de puissance

imputables a l'activité de 'agence
de Saint-Dizier qui emploie 15 colla-
borateurs.

Deux entités
qui s’enrichissent
mutuellement

Pour des raisons historiques et qui
tiennent également au tissu indus-
triel de leur zone d’implantation, les
deux agences Defranoux bénéfi-
ciaient il y a une dizaine d’années
encore d’'une image trés différenciée.
Subissant l’influence du bassin
nogentais ou les besoins en produits
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Le sertissage des flexibles et la location
de postes a souder et de coupage plasma
figurent parmi les services proposés par
Defranoux a sa clientéle.

abrasifs ont toujours été importants
- les sous-traitants de l'aéronauti-
que et les fabricants de protheses
médicales ayant perpétué le savoir-
faire en polissage qui était autrefois
celui des coutelleries, aujourd’hui
disparues — l'agence de Chaumont
s’est développée en partie grace a
ses ventes d’abrasifs. En approvi-
sionnant en différentes familles de
la fourniture industrielle les entre-
prises artisanales et les collectivités
locales, nombreuses dans la région
de Chaumont, I’agence historique du
distributeur s’est aussi forgé au fil
du temps une réputation de généra-
liste de la fourniture industrielle. A
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I'inverse, comme nous l'avons déja
mentionné, l'image d'un négoce
technique spécialisé a prévalu des sa
création pour l'agence de Saint-
Dizier. Une image encore renforcée
par le fait que Saint-Dizier a conservé
une tradition ouvriére forte avec ses
forges et fonderies qui, pour pérenni-
ser leurs activités, se sont tournées
vers des marchés porteurs comme
I’aéronautique, le nucléaire et la
fabrication de pieces techniques, des
secteurs qui éprouvent des besoins
dont les réponses nécessitent des
compétences techniques particulie-
res. Pour renforcer la crédibilité de
Defranoux aux yeux de ses fournis-
seurs et mettre a la disposition de
I'ensemble de ses clients une offre

= e 4—-“ diversifiée, Eric Bégel explique avoir
Le showroom récemment remodelé de I'agence de Saint-Dizier présente les équipements cherché. tout au long de 1a décennie
principaux proposés par le distributeur (postes de soudage, nettoyeurs haute pression, . PR . R ye

compresseurs...). Les ventes faites en emporté dans les deux agences représentent un tiers écoulée, a harmoniser I'offre et I'ima-
du chiffre d’affaires du distributeur, soit plus de 1,5 ME. ge des deux agences « En développant

UN PARTENARIAT FRUCTUEUX AVEC PARKER

Partenaire de longue date de la marque
américaine Parker spécialisée dans les
systémes et produits pour les technologies
liees au mouvement et au contréle, Defranoux
développe depuis quatre ans dans ses deux
agences le concept Parker Store, un libre-
service aux couleurs du fabricant proposant a la
vente a 'unité des composants de circuits
hydrauliques et pneumatiques. Bien que cette
marque ne soit pas le fournisseur unique de
Defranoux dans le métier du transport des
fluides, 'une des spécialités du distributeur de
Champagne-Ardenne, Parker représente
néanmoins prés de la moitié des achats du
distributeur dans cet univers, soit quelque

400 K€. Aux yeux du DG de Defranoux, le
partenariat que le distributeur entretient avec ce fournisseur revét une importance primordiale, car il est générateur
tout a la fois de chiffre d’affaires et d’image et contribue a fidéliser la clientéle. Sur ce dernier point, il faut citer
'existence d’un service de sertissage des flexibles, proposé dans les deux agences du distributeur et via un atelier
roulant rattaché au site de Saint-Dizier qui devrait prochainement étre dupliqué sur 'agence de Chaumont.

Vue du Parker Store tout recemment aménagé dans I'agence Defranoux de
Saint-Dizier.

Defranoux propose dans ses deux agences un service de sertissage des flexibles, une opération qui
peut aussi étre réalisée dans une camionnette itinérante spécialement aménagée.
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les gammes techniques a Chaumont et en
renforcant l'offre en FI généraliste a
Saint-Dizier » précise-t-il. « Je pense y
avoir pas trop mal réussi méme si les
agences conservent une partie de leurs
spécificités. Ainsi, pour donner cet exem-
ple, la supériorité de la famille transport
des fluides est toujours une réalité pour
l'unité de Saint-Dizier dont elle génére
60% du chiffre d’affaires ».

Latout de la proximité

Rayonnant sur une cinquantaine
de kilometres autour de ses deux
agences, la zone de chalandise de
Defranoux est essentiellement cir-
conscrite au département d’implan-
tation du distributeur, méme si elle
empiete légérement sur les départe-
ments voisins, la Marne, la Meuse et
I’'Aube. Ayant finement maillé son
territoire, le distributeur exploite un
portefeuille d’un millier de comptes
actifs, principalement des industries
de toutes tailles mais également les
collectivités locales, agriculteurs,
artisans du batiment, entreprises de
travaux publics, carriéres et fores-
tiers (la Haute-Marne et la Meuse
sont deux départements tres boisés).
En réalité, les entreprises implantées
en Haute-Marne ne possédant pas
un compte ouvert chez Defranoux
forment des exceptions ! Selon Eric
Bégel « Defranoux n’a, pour l'instant,
aucune ambition d’élargir sa zone d’in-
fluence au-dela de son département
d’implantation. A mon avis, plus une
entreprise de distribution s’éloigne de
ses bases, plus elle perd ce qui en fait sa
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Certains des
matériels vendus
par le
distributeur, et
notamment les
postes de
soudage et les
machines
électroportatives,
sont réparés
dans I'atelier SAV
des deux
agences
Defranoux.

Mise en avant
d’une promotion
Metabo dans le
showroom de
Saint-Dizier.

valeur principale aux yeux de ses clients,
sa réactivité. Defranoux est un distribu-
teur de proximité dont l'un des princi-
paux atouts est d’étre au plus prés des
besoins de ses clients et d’y répondre le
plus rapidement possible ».

Un partenariat fort
avec les fournisseurs

Pour batir son offre forte d'une
trentaine de milliers de références
produits, stockées en permanence
dans ses agences, Defranoux a réfé-
rencé plus de 300 fournisseurs dont
environ un tiers, soit une centaine,
avec lesquels il travaille réguliére-
ment. Le choix de ses fournisseurs
obéit a deux régles essentielles,
bénéficier d’'une notoriété forte sur
leur marché grace a la qualité recon-
nue de leur gamme et faire preuve
de sélectivité dans lattribution de
leur carte, de maniére a permettre
au revendeur de se différencier de sa
concurrence. Dans le « Top 10 » des
fournisseurs Defranoux figurent ain-
si Parker pour le transport des flui-
des, une marque avec laquelle le
partenariat établi est particuliere-
ment fort (cf. encadré de la page précé-
dente), SKF et NTN pour la transmis-
sion, Kemppi et FSH pour le soudage,
Pferd et Impavide pour les abrasifs
ou encore Orapi pour les consomma-
bles de maintenance. Autant de mar-
ques haut de gamme pratiquant des
tarifs en accord avec leur positionne-
ment qui constituent pour Defra-
noux des partenaires véritables
apportant au distributeur un réel
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soutien qui se traduit par des retom-
bées bénéfiques tant sur les ventes
que sur l'image véhiculée aupres de
la clientele. « Dans les domaines techni-
ques, nous cherchons a compléter nos
compétences propres avec celles de nos
fournisseurs qui se substituent parfois
aux commerciaux de ’équipe pour faire
des préconisations techniques a nos
clients » commente Eric Bégel « ce qui

Les marques entrant dans I'offre de
Defranoux sont toutes reconnues des
professionnels pour leur qualité. Deux
exemples dans l'outillage a main avec ces
linéaires Knipex (pinces) et Wera (vissage)
situés derriére le comptoir de vente

a Saint-Dizier.
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explique que nous organisions avec eux
des actions régulieres de type tournées
accompagnées et démonstrations de
nouveaux produits ». Dans certains
cas, le partenariat établi avec le four-
nisseur débouche sur la création de
services particuliers, un sujet sur
lequel nous reviendrons.

Compétence et motivation
de I'équipe

Hormis deux secrétaires compta-
bles, un livreur et Lysiane Bégel-
Mery, I’épouse d’Eric Bégel qui assu-
me les taches d’assistante de direc-
tion, ’ensemble de I’équipe de Defra-
noux exerce une fonction commer-
ciale. Du c6té de I'équipe itinérante
en visites quotidiennes auprés des
clients, quatre commerciaux généra-
listes multiproduits ayant une par-
faite connaissance de deux des spé-
cialisations de Defranoux, le trans-
port des fluides et la transmission de
puissance, se partagent le territoire
couvert par le distributeur. Deux sont
rattachés a 'agence de Chaumont et
les deux autres, a celle de Saint-
Dizier. Un responsable produits spé-
cialisé dans le soudage, vient a ce

jour en renfort de ’équipe commer-
ciale, le DG de l'entreprise envisa-
geant a court terme d’étoffer I’équipe
commerciale itinérante d’autres spé-
cialistes produits. Récemment mise
en place dans le souci que nous évo-
quions plus haut, d’harmoniser les
deux implantations, cette organisa-
tion s’est substituée a celle qui pré-
existait ou les commerciaux généra-
listes étaient rattachés a I'agence de
Chaumont et les spécialistes a celle
de Saint-Dizier.

La force commerciale sédentaire
du distributeur est quant a elle com-
posée de quatre collaborateurs
sédentaires travaillant en bindme
avec l'équipe itinérante dont trois
personnes a Saint-Dizier en mesure
d’assurer un réle commercial com-
plet (approvisionnement, devis, pré-
conisations produit, suivi du stock...)
sur les univers transport des fluides,
transmission de puissance et four-
niture industrielle et une collabora-
trice basée a Chaumont qui assure
le suivi de la fourniture industrielle
et des abrasifs (elle est également
responsable du corner EPI de ’agen-
ce), le responsable de ce site gérant
les autres famille de produits.

Aux commerciaux sédentaires et
itinérants, le plus souvent des tech-
niciens a la base ayant la fibre com-
merciale, s’ajoutent les sept magasi-
niers de 'entreprise (4 a Saint-Dizier
et 3 a Chaumont) dont la fonction,
polyvalente, consiste aussi bien a
servir la clientéle en magasin qu’a
réceptionner la marchandise, faire la
mise en stock et préparer les livrai-
sons qui, dans la plupart des cas,
seront déposées chez leurs destina-

Eric Bégel apprécie
particuliérement de
pouvoir construire
des actions de
communication a
la carte grace aux
outils développés
par Socoda, méme
s’il reconnait
manquer de temps
pour le faire aussi
souvent qu’il le
souhaiterait.

Un exemple avec
la couverture d’une
action Les Experts,
un document de

8 pages construit
par Defranoux
autour du soudage.
On remarquera sur
la page de garde
la mention de
l'appartenance du
distributeur haut-
marnais au réseau
des spécialistes -
soudage labellisés
par Socoda.

LIS EXPERTS

MATERIEL

DE SOUDAGE
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MEMBRE DU RESEAU SOCODA

Defranoux fait le choix en 2009 de mettre fin a 'autonomie totale qui était jusqu’alors la sienne
en adhérant au groupement Socoda. Répondre plus facilement a la demande de ses clients en
certains produits de dépannage, bénéficier de conditions d’achats avantageuses, plus
particulierement dans le domaine de la fourniture industrielle traditionnelle et pouvoir conduire
des actions de communication personnalisées en profitant d’économies d’échelle
substantielles sont les trois raisons majeures qui ont conduit Eric Bégel a s’affilier a un
groupement. Le DG de I’entreprise haut-marnaise explique avoir choisi Groupe Socoda parce
que ce groupement était, selon lui, le plus respectueux de l'identité de ses adhérents. Le fait
que Socoda n’édite pas de catalogue général dans lequel tous
les membres d’'un méme réseau ne se reconnaissent pas
obligatoirement figurent également parmi les raisons qui ont
conduit Defranoux a adhérer a la structure présidée par Philippe

' de Beco. Prés de quatre ans aprés avoir pris sa décision, le
distributeur s’avoue parfaitement satisfait de cette affiliation qui a

totalement répondu a ses attentes. Il évoque notamment le fait
d’étre réguliérement informé a travers Socoda de I'évolution de la
législation sociale et juridique ainsi que I'existence de guides et
catalogues thématiques « qui sont autant de supports pour la
vente et qui s’inscrivent dans une démarche commerciale
différente, responsable et de conseil » tels le Guide de I'éco-
reponsabilité, Tout savoir sur 'autonomie des personnes a
mobilité réduite, Tout savoir sur la sécurité au travail, etc. Eric
Bégel reconnait également retirer de son appartenance a Socoda
des avantages qu’il n’avait méme pas imaginés avant d’adhérer au groupement comme les
échanges qui s’établissent avec d’autres adhérents et qui permettent, notamment, de mieux
évaluer ses propres performances par rapport a la progression globale du marché.
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taires par les commerciaux itiné-
rants. En outre, certains magasiniers
assurent également les réparations
faites dans les deux ateliers SAV du
distributeur et le sertissage des flexi-
bles. Quel que soit le type de vente
auquel les collaborateurs de l'entre-
prise sont affectés, ceux-ci recoivent
des formations au cours desquelles
sont étudiées les fondamentaux de
la vente (la derniére en date, dispen-
sée par un spécialiste extérieur, les a
rassemblés en juin dernier pour qua-
tre journées complétes de stage). Par
ailleurs, l'ensemble de I’équipe
Defranoux recoit un intéressement
lié a la performance globale de I'en-
treprise, lequel participe a augmen-
ter sa motivation.

Des services
différenciateurs

Outre divers aspects déja évoqués,
le service est I'un des atouts utilisés
par Defranoux pour fidéliser sa clien-
téle et se démarquer de ses concur-
rents positionnés sur le négoce tech-
nique ou la FIL. Ainsi, dans l'objectif
de pouvoir dépanner certains pro-
fessionnels, 'agence Defranoux de
Saint-Dizier est ouverte le samedi
matin. Plus exceptionnel encore
dans le domaine de la distribution
professionnelle, un service dépan-
nage permet sur simple appel télé-
phonique a un client de venir cher-
cher une piece lui faisant défaut
dans cette méme agence et ceci 24 h
sur 24 et 7 jours sur 7. De la méme
maniere, une camionnette peut s’ac-
quitter tous les jours et a toute heure

Defranoux détient
dans son stock
permanent la quasi-

! totalité des références
de son offre, sur

1 200 m2 a Saint-
Dizier et 1 000 m2 a

@ Chaumont. Pour Eric

4 Bégel, bien qu’elle ne
réponde pas a une
logique comptable,
l'importance du stock
de Defranoux est I'un
de ses atouts majeurs.

T,
DEFRANOUX

du sertissage de flexibles. En matiére
de fabrication et de réparation, outre
le sertissage des flexibles découlant
du partenariat de Defranoux avec la
marque Parker (cf. encadré), égale-
ment pratiqué dans les deux agen-
ces de l'entreprise, le distributeur
répare dans ses propres ateliers cer-
taines machines et notamment les
postes de soudage Kemppi, le maté-
riel électroportatif BDS Maschinen et
Metabo, les nettoyeurs a haute pres-
sion Kranzle ou encore les compres-
seurs Worthington Creyssensac.
Depuis quatre ans, Defranoux pro-
pose également la location de postes
a souder Kemppi et de coupage plas-
ma Hypertherm. Outre la progres-
sion du chiffre d’affaires soudage
qu'il a suscitée, ce service de loca-
tion participe a donner de Defranoux
une trés bonne image en lui permet-
tant de préter des matériels a un
client en panne griace au parc de
machines existant ou encore d’aider
des clients a répondre positivement
a certaines affaires, de nombreuses
machines standard et spécifiques
pouvant leur étre louées. Les retom-
bées de ce service sont tels que Eric
Bégel envisage d’étendre dans un
proche avenir la location a d’autres
équipements et notamment aux
machines de nettoyage Kréanzle.

Se donner les moyens
de progresser

Aux yeux d’Eric Bégel, la poursui-
te du développement de I'entreprise
qu’il dirige passe par une bonne
dose d’opportunisme, dans le
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meilleur sens du terme, et par le fait
de se donner les moyens de progres-
ser. Sur ce point, on citera l'agran-
dissement significatif et récent du
site de Saint-Dizier, lequel a suivi le
transfert de I'agence de Chaumont
qui a quitté son implantation histo-
rique en 2008 pour investir des
locaux mieux adaptés a son activité
dans une zone commerciale de la
ville. « Bien siir, le moment viendra ou
le développement de Defranoux passera
inévitablement par l’extension de son
périmetre d’influence, via la création de
nouveau(x) site(s) ou des opérations de
croissance externe. Pour I’heure, je suis
convaincu que de nombreuses choses
encore peuvent étre mises en place pour
assurer le développement de ’entrepri-
se, a périmetre égal » affirme Eric
Bégel. Et de citer, péle-méle, divers
projets dont la mise en ligne d’'un
site internet, peut-étre marchand
(mais réservé aux seuls profession-
nels), 'apparition d’'une deuxiéme
camionnette pour le sertissage des
flexibles qui, basée a Chaumont,
permettra d’étendre la zone d’inter-
ventions de Defranoux ou encore le
renforcement de certaines familles
de produits relevant de la FI, et
notamment de la protection de l'in-
dividu au travail. Un corner EPI, un
concept mis au point par le groupe-
ment Socoda auquel appartient
Defranoux, a précisément été mis
en place récemment dans 'agence
de Chaumont. Il va permettre de
tester ce qui sera peut-étre demain
une nouvelle spécialisation de
Defranoux.

Dominique Totin
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Defranoux résonne dans notre région comme |'une des derniéres entreprises familiales spécialisée depuis 1890,
dans la distribution des fournitures aux industriels, artisans, agriculteurs et BTP.

C'est ce qui explique sans doute la relation directe et conviviale qui s’exprime au quotidien avec ses clients.

A travers ses deux implantations de Saint-Dizier et Chaumont, c’est une équipe de 25 professionnels expérimentés
qui se tient & votre disposition. 5 commerciaux terrain complétent notre offre globale de produits et services.

A CHAUMONT

13 bd du Mal de Lattre de Tassigny
52000 CHAUMONT

Tél. 03 25 03 89 77

Fax. 03 25 32 58 43

email : chaumont@defranoux-fr.com

31

Z.A. du Pré Moinot

52100 SAINT-DIZIER

Tél. 03 25 56 59 22

Fax. 03 25 56 56 85

email : st.dizier@defranoux-fr.com
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