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Romain Zwiller, président et 
*«UDUGb0LNDHOLDQ��GLUHFWHXU�
J«Q«UDO�GHb6+1�+\SHUEXUR��VH�
VRQW�SU¬W«V�DXbMHX�GH�OD�GRXEOH�
LQWHUYLHZ�SRXU�QRXVbHVTXLVVHU�
OH�ELODQ�GH�OD�GHX[LªPH�DQQ«H�
GH�UHSULVH�G̵+\SHUEXUR��
HWbOHVbQRXYHDXW«V�¢�YHQLU�

Hyperburo renaît  
de ses cendres !

PNP : Comment vous définissez-

vous ? Comme un réseau 

de superstore ?

R. Z : « C’est un réseau de concession-
naires multicanaux et multi produits. 
SHN offre les outils nécessaires à la 
VAD. Donc certains adhérents allient 
l’activité de détail et le B to B.!»
G. M : « Comme un groupement de 
fournituristes multicanaux. Les fran-
chisés d’Hyperburo (ex-filiale de la 
Sacfom) se sont regroupés pour rache-
ter leur enseigne. Hyperburo est à la 
base un réseau de superstores en fran-
chise, qui a évolué vers la concession. 
Vingt des ex- franchisés Hyperburo spé-
cialistes du libre service ont réinjecté de 

l’argent dans cette affaire (1,3 million 
d’euros) pour redonner vie à leur en-
seigne. Ils ont été rejoints par autant 
d’ex-Buro+, spécialistes du B to B, ce 
qui a donné naissance au nouveau ré-
seau multicanal.!»

PNP : Comment qualifierez-vous 

l’année 2013 ?

R. Z. : « D’année de redémarrage. Et la 
situation était assez tendue à cause de la 
crise économique.!»
G. M. : « Nous sommes plus confiants 
pour l’avenir. Après un an et demi, 
toutes les bases sont reconstruites, 
nous sommes prêts à nous déve-
lopper.!»

PNP : Quels sont les objectifs  

et les projets de SHN ?

Romain Zwiller : « Consolider les parts 
de marché et parfaire notre activité de 
détail et de multicanal. Cela se traduit 
par un développement de plusieurs 
points : étoffer les bases des articles 
mutualisés ; approfondir le développe-
ment numérique B to B puis le ‘’retail’’; 
et obtenir un maximum de partenariats 
avec les fabricants et les relayer effica-
cement!». 
Gérard Mikaelian : « L’objectif est de 
doubler le chiffre d’affaires global d’ici 
à 2020. Pour ce faire, il nous faut conso-
lider nos acquis. Et nous nous mettons à 
la recherche de nouveaux points de 
ventes et confrères. Et il faut savoir que 
Romain Zwiller est le grand sage qui 
nous aide quotidiennement à piloter la 
stratégie du réseau. Et nous avons pour 
objectif que toutes les concessions Hy-
perburo connaissent autant de succès 
que celle d’Aubière (SA Zwiller – ndlr), 
qui est un modèle de réussite. »
Plus concrètement, courant 2015, nous 
prévoyons la réimplantation du concept 
commercial omni-canal et du libre ser-
vice. Aussi, en octobre, le site internet 
évolue vers le drive. Sans compter la 
modernisation de nos gammes, qui passe 
par la réduction de ces dernières, tout en 
introduisant des produits annexes 
comme les services généraux, la confise-
rie, etc. Nous sommes en effet à la re-
cherche de gammes originales et 
pertinentes.!»
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PNP : Un an après la création 

de SHN, vous semblez satisfait... 

Tout est donc en ordre de marche ?

R. Z. : « Oui, SHN a clôturé son premier 
exercice au 31 mars 2014, et les résultats 
obtenus permettent de pérenniser et 
d’accentuer le développement.!»
G. M. : « Le 1er bilan SHN est plutôt 
bon : 225 000 euros de résultat net sur 
l’exercice 2013-2014. Nos actionnaires 
sont satisfaits et ce bon résultat conso-
lide la confiance auprès des fournis-
seurs et de leurs assureurs. De plus, 
nous possédons un véritable potentiel 
de croissance avec notre concept mul-
ticanal. Nous avons d’ailleurs l’avan-
tage de pouvoir proposer à des 
concessionnaires existants ou pas, de 
nombreux emplacements sur le terri-
toire français. » 

PNP : Un certain nombre de 

fournisseurs demeurent encore 

traumatisés par la chute de la 

Sacfom. Or, beaucoup de vos 

adhérents viennent de cet ancien 

groupement. Comment rassurez-

vous les fournisseurs qui ont peur 

que se renouvelle une Sacfom bis ?

R. Z. : « Aujourd’hui, l’ensemble de nos 
adhérents viennent en effet de la Sacfom. 
Comment rassurer les fournisseurs ? 
SHN ne gère ni l’achat, ni la vente, ni 
l’encours. Forcément, la relation des 
concessionnaires est directe avec les fa-
bricants. Ces derniers s’en trouvent scin-
dés et les encours également. Et les 
risques étant divisés, cela demeure plus 
rassurant pour eux. Mais dans la plupart 
des cas, les fournisseurs ont surmonté ce 
problème Sacfom et nous accordent une 
confiance égale aux autres acteurs du 
marché. »
G. M. : « Le traumatisme provoqué par 
le « séisme » de la Sacfom subsiste 
dans toute la profession, mais il est 
complètement dépassé pour ce qui 
concerne les concessionnaires Hyper-
buro. SHN a démontré la solidité et la 
pertinence de son projet et a rassuré 
ainsi toute la filière. Inévitablement, 
un certain nombre d’adhérents ont été 
fragilisés par la crise, amplifiée par la 
faillite de leur centrale ; certains ne 
s’en sont malheureusement pas rele-
vés, c’est la cruauté des affaires. Au-
jourd’hui, le réseau s’est assaini. Les 
plus fragiles n’existent plus ou se re-
dressent et les fournisseurs ont bien 
compris que le système SHN mutualise 
le risque. SHN n’est pas le successeur 
de Sacfom, mais une nouvelle société, 
parfaitement indépendante. »

PNP : Quelle est votre politique 

tarifaire ?

G. M. : « C’est la politique du meilleur 
tarif ! Nous ne pensons pas qu’il soit per-
tinent de casser les prix à tout prix. Mais 
nous restons toujours compétitifs, tout en 
gérant finement la politique de marges 
de nos concessionnaires.!»

PNP : Et votre politique marketing ?

R. Z. : « SHN fournit les outils ‘’mutua-
lisables’’ en termes d’achats à ses adhé-
rents. Ainsi que le catalogue général, qui 
parait en janvier, et qui est réalisé par 
Gérard Mikaelian et son équipe.!»
G. M. : « Nous mettons en place un plan 
de communication annuel, qui repré-
sente une cinquantaine d’opérations. 
S’ajoute à cela une forte accélération de 
notre communication numérique. Ainsi 
que des opérations spéciales ‘’hyper-
flash’’ en partenariat avec les fournis-
seurs.!»

PNP : Comment réussissez-vous 

à unir vos adhérents ? Sont-ils 

assez disciplinés ? Certains n’ont-

ils pas tendance à jouer leur 

propre partition auprès des 

fournisseurs ?

R. Z. : «Le système que nous avons 
développé nous permet d’obtenir les 
meilleures conditions et de rétrocéder 

une partie des remises à nos adhérents. 
Ils ont un intérêt financier à travailler 
avec les fournisseurs référencés, de 
manière directe ou indirecte, en fonc-
tion des accords. Aujourd’hui, plus de 
75 % des achats du réseau passent par 
nos fournisseurs, et cela va en crois-
sant. Cela varie selon la taille de la 
plateforme.!»

PNP : Vous souhaitez développer 

vos ventes auprès des 

entreprises. Comment 

concurrencer les fournituristes 

de bureau ?

R. Z. : « SHN met en place des outils afin 
de nous rendre les plus attractifs pos-
sibles pour les entreprises. Ces disposi-
tifs se traduisent notamment par des 
efforts sur le terrain, mais également par 
une bonne communication sur les pro-

duits, via le site internet, le site extranet 
d’Hyperburo réservé au B to B et via des 
formations pour les vendeurs. Aussi, 
nous nous attelons en ce moment à amé-
liorer nos systèmes de commandes et à 
privilégier la proximité.!»
G. M. : « Nous mettons toujours en 
avant l’étiquette d’opérateur local de 
notre concessionnaire. Nous rivalisons 
avec les nationaux, grâce à l’apparte-
nance au groupement Hyperburo, aussi 
bien en prix qu’en gamme ou en service. 
SHN développe aussi une vraie poli-
tique d’image de marque autour de 
l’enseigne Hyperburo, dont la notoriété 
est bonne.!»

PNP : Et quid de la clientèle grand 

public ?

R. Z. : «!Cette clientèle doit également 
être abordée de façon professionnelle. 
SHN a effectué des adjonctions de pro-
duits de détail et de B to B. Mais il s’agit 
d’un cœur de métier commun. Dans le 
magasin, un bon nombre de particuliers 
aime se retrouver dans cette ambiance 
de spécialistes.!»
G. M. : « Pour le grand public, nous 
mettons en place la traditionnelle opé-
ration de distribution dans toutes les 
boîtes aux lettres des alentours, environ 
8 fois par an, qui touche autant les pro-
fessionnels de la zone que les particu-

liers. Chaque concession doit en 
réaliser au minimum 6 par an. Nous 
entretenons également fortement l’am-
biance conviviale et la relation client en 
magasins.!»

PNP : Allez-vous accroître la part 

de votre MDD dans votre chiffre 

d’affaires global ?

G. M. : «!SHN vient tout juste de signer 
un accord avec RP diffusion pour dis-
tribuer Q-Connect, la marque d’Inte-
raction, l’alliance européenne des 
distributeurs de fournitures de bureau. 
C’est à partir de 2015 que cette marque 
sera plus présente dans le catalogue 
général Hyperburo et dans les rayons 
des magasins du réseau. Pour nous, il 
est préférable de mutualiser un maxi-
mum et nous sommes sensibles à la di-
mension européenne de que Q-Connect. 

« Nous rivalisons avec les nationaux
grâce à l’appartenance au groupement
aussi bien en prix qu’en gamme
ou en service »
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Nous continuons également la marque 
Hyperburo sur des produits embléma-
tiques comme le papier. Nous communi-
querons probablement également sur 
nos boîtes d’archives, classeurs ou 
autres produits à fortes ventes, afin de 
gagner en notoriété.!»

Sarah Mazouz-Brunaux
Journaliste-reporter
Profession Nouveau Papetier

Romain Zwiller Gérard Mikaelian

PNP : Envisagez-vous de faire 

appel à de nouveaux fournisseurs ?

R.Z. : « Aujourd’hui, nous travaillons 
avec la majorité des fournisseurs. Mais 
nous devons procéder à un travail de 
développement sur le mobilier. C’est 
donc sans aucun doute que je peux vous 

annoncer que nous entreprendrons de 
nouveaux partenariats.!»

PNP : Quel est votre principal 

concurrent ?

R.Z. : « La dématérialisation ! Notre 
métier doit trouver des relais de crois-
sance, comme l’impression 3D, la mobi-
lité et les services généraux.!»
G.M. : « Nous sommes dans une corpo-
ration où la différentiation entre concur-
rents n’est pas vraiment évidente. La 
plus grande difficulté est de trouver son 
originalité et d’adopter les meilleures 
techniques de ventes. SHN travaille 
beaucoup sur les nouvelles stratégies 
marketing et commerciales. A cet effet, 
nous venons de recruter une directrice 
opérationnelle, experte en marketing et 
ventes des réseaux de distribution. Elle a 
pour mission de créer les conditions qui 
permettront d’accroître sensiblement le 
business de nos Concessionnaires.!»
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