septembre 2024

Screwfix France

Accueil / BBI / Distribution

« Un concept d’une efficacité redoutable »

Fort de 35 ans d’ expérience au sein du groupe Kingfisher, Christian Mazauric pilote le développement de
Screwfix en France, spécialisée dans |’ outillage, la quincaillerie, la peinture, les vétements de travail,

I’ électricité et la plomberie. Avec enthousiasme, il explique les atouts de cette enseigne qui vise a ouvrir un
magasin par mois dans|’Hexagone.

France. L’ enseigne est-€lle r éser vée uniquement
aux professionnels ?

ristian Mazauric, directeur général de ScrewfiXen France : Screwfix France est la petite soeur de
seighe britannique du méme nom, qui a cannu également ces dernieres années un dével oppement
gurant.'C’ est une enseigne pensée exclusivVement @our les professionnels. Je dis bien « pensée
lusivement pour les professionnels » parce qu’ el g est également accessible au particulier, dans le sens ou
'y apas d'intérét pour nous a refuser/de vendre ufliproduit de marque professionnelle a un gros bricoleur
i aune maison arefaire, qui abesoin d outils de gignde qualité et est prét ay mettre le prix.

| : Screwfix achois de simplanter en France @ abord avec un site marchand ?

M. : L'histoire, en krance, agffectivement démafe par le lancement d’'un site internet en avril 2011. C' est
ur nous un point de Stkatégi€ important. Avant d' aller vers des magasins physiques, qui demandent un
eau d'investissement important, nous testons touj@urs « |’ appétence » du marché au travers d' un site web.

croissance de |la platesforme web a confirmé I’ int@ét du marché francais pour notre offre. Nous avions
iron 6 000 références au lancement. Aujourd’ huigon en a plus de 15 000, congues pour les besoins des
pfessionnels, en outillage, quinicaillerie, peinture, ¥€tements de travail, électricité et plomberie. Et nous
dllons évidemmentnrichir encorecette offre dans | f@venir.

mai 2022, n@us avons investi dansun centre de distribution, a Nanteuil-le-Haudouin (60), puis ouvert
re premier Mmagasin a Wattrel os, dans\le nord de |@France, en novembre. Pour ouvrir ce premier magasin,
acrée un/eERP complet en six mois!

8| : Lefgroupe Kingfisher, dont fait partie Screfifix, est pourtant dé a bien représenté en France.
evient apporter cette nouvelle enseigne?

M. : Nous estimons le marché global de I’améliof@tion et de la rénovation de |’ habitat en France aux
ntours de 70 milliards d’ euros. C' est un marché particuliérement important, méme si, récemment, il

Screwfix nous permet de couvrir un marché sur lequel nous n’ étions jusqu’ alors pas présents en France,
puisqu’ avec Castorama et Brico Dép6t, nous opérons quasiment exclusivement sur le second oauvre.

Cestrois enseignes sont donc complémentaires. Castorama, enseigne généraliste, s adresse atous lestypes de
bricoleurs, du plus néophyte a1’ amateur, et avec une offre finalement tres large. Brico Dépét vise plutot des
bricoleurs expérimentés, avec une offre qui est essentielle, disponible en quantité chantier, et a bon prix.
Cette enseigne est plutét tournée sur le matériel de construction, sur les chantiers d’ investissement, tels que la
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cuisineou le sal.

Screwfix est, elle, pensée exclusivement donc pour les professionnels, qui ont des modalités d' achat propres,
et propose des marques professionnelles dont certains produits, pour des rai sons techniques, ne peuvent étre
vendus a des particuliers. Chague enseigne aainsi son territoire de clientéle bien particulier, méme si parfois
il y aun peu de recouvrement. Nos critéres d’implantation sont aussi différents. Brico Dépdt comme
Castorama sont situés dans des zones commerciaes. Nous, on va étre plutét dans une zone industrielle ou
artisanale, a coté d autres enseignes spécialisees. Tout est pensé dans cette idée de servir notre client, et donc
de s implanter la ou, naturellement, |’ artisan se rend facilement.

L’ emplacement est clé dans laréussite, d’ autant que notre notoriété est encore faible en France. On s attache
donc a avoir des magasins visibles, avec nos concurrents a proximité, méme si on ne fait pas de matériaux de
construction.

Screwfix aune mission trés claire : aider ses clients professionnels aréaliser leur chantier rapidement, au
meilleur prix et du premier coup.

BBI : Quels sont les atouts de Screwfix sur le marchéfrancais ?

C. M. : Notre ADN repose sur quatre piliers : rapidité et efficacité, compétitivité/prix, des produits et des
marques de qualité, et ce que |’ appelle lestalents, ¢’ est-a-dire les équipes qui viennent accompagner la
relation personnalisée avec |’ artisan.

Le premier, c'est larapidité et I’ efficacité. Pourgquoi ? Parce que pour nos clients, le temps, ¢’ est de I’ argent.
Ils veulent pouvoir acheter facilement les produits dont ils ont besoin, ou quand ils en ont besoin. Nos 15 000
références sont donc disponibles sous 24 heures en livraison ou encore dans les 26 000 relais partenaires en
France. Ce principe du relais n’ existe pas chez Screwfix en Angleterre. Nous, on le fait parce que c'est une
particul arité francaise et que celaadu sens. Par ailleurs, notre maillage n’ est pas aussi important que celui
des Britanniques.

Parmi ces 15 000 références, 10 000 sont disponibles en stock, immédiatement, dans chacun de nos
comptoirs. Nous sommes multispécialistes, donc nous n’avons pas a avoir autant de profondeur de gamme
qu’ un spéciaiste, bien évidemment. Mais dans ces 10 000 références, nous avons le 20/80, dans chague
catégorie. De plus, on est ouvert 7 jours sur 7, de 7 heures & 20 heures en semaine et le dimanchede 7 a 13...
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