
00:00:08:10 - 00:00:15:02 
Intervenant 1 
Un lave linge bien entretenu peut durer deux ans de vie de plus qu'un, qu'un lave linge qui 
n'est pas bien entretenu. 
 
00:00:17:10 - 00:00:35:04 
Intervenant 2 
BNP Paribas Personal Finance vous invite √† d√©couvrir The Way, le podcast qui explore 
les chemins de la consommation. Responsable entrepreneurs, acteurs du monde de 
l'entreprise ou chercheurs, et donne la parole √† ceux qui agissent jour apr√®s jour pour 
construire une consommation plus durable. Bienvenue et bonne √©coute. 
 
00:00:36:06 - 00:00:49:12 
Intervenant 1 
Du bon jour and the way ! Je suis Michael Rogers, j'ai 39 ans, je suis papa de trois enfants 
et je travaille chez Boulanger en tant que directeur de la transition √©cologique. 
 
00:00:57:05 - 00:01:10:23 
Intervenant 1 
Issu d'une formation d'ing√©nieur en √©lectronique informatique, et apr√®s mes 
√©tudes, je suis parti dans le monde de l'accompagnement des entreprises dans leur 
transformation digitale dans diff√©rentes entreprises fran√ßaises et am√©ricaines. 
 
00:01:13:00 - 00:01:39:24 
Intervenant 1 
Dans le but de construire et d'accompagner les grands groupes dans leur transformation 
digitale. Et apr√®s quinze ans dans ce m√©tier l√†, j'ai d√©cid√© de changer de voie 
pour partir sur les enjeux de transformation √©cologique √† la fois pour rejoindre des 
convictions personnelles et des engagements forts que j'avais pris personnellement et au 
sein de ma famille sur ces enjeux de transformation √©cologique. 
 
00:01:39:24 - 00:02:09:09 
Intervenant 1 
Et √©galement convaincus que ces enjeux l√† sont en train de devenir et vont devenir 
dans les ann√©es √† venir un enjeu de transformation fondamental et structurant pour 
les entreprises. Je pense que je n'ai pas eu de shift brutal C'est une prise de conscience. 
Petit √† petit qui s'est pass√© et plus j'avan√ßais et plus je prenais des engagements de 
transformation sur ma vie personnelle. 
 
00:02:10:13 - 00:02:37:10 
Intervenant 1 
Sur tout d'abord la gestion des d√©chets, mais apr√®s mon mode d'alimentation, mon 
mode de transport, notre mode de consommation. Plus j'avan√ßais, plus j'avais la 
conviction que pour aller plus loin, il fallait que je m'engage. Je m'engage plus fort 
√©galement dans le monde de l'entreprise et vraiment cr√©er ce changement de 
l'entreprise qui va √™tre le c≈ìur de moteur du changement de consommation de la 
plupart des personnes sur terre. 



 
00:02:44:20 - 00:03:08:09 
Intervenant 1 
Je suis arriv√© chez Boulanger il y a un an et demi pour cr√©er une nouvelle √©quipe qui 
s'appelle L'√©quipe Plan√®te, qui a pour but de construire et piloter le plan de 
transformation √©cologique de Boulanger. Et √† mon arriv√©e, ces sujets 
environnementaux √©taient d√©j√† trait√©s partiellement dans l'entreprise, sous un 
enjeu RSE globalis√© ou une √©quipe traitait √† la fois les enjeux soci√©taux et 
environnementaux et la volont√© de l'entreprise. 
 
00:03:08:22 - 00:03:37:14 
Intervenant 1 
Mon arriv√©e, c'√©tait vraiment dissocier les deux pour vraiment traiter les deux 
s√©par√©ment. Et donc je suis arriv√© pour vraiment construire une √©quipe qui soit 
d√©di√©e, soit sur les enjeux de transformation environnementale. Et du coup, cette 
√©quipe que je pilote aujourd'hui a construit pilote le plan de transformation 
√©cologique de Boulanger sous forme de trois grands piliers. Le premier qui est la 
d√©carbonation de notre exploitation. 
 
00:03:38:05 - 00:04:10:00 
Intervenant 1 
Le deuxi√®me, la transformation de notre offre de produits pour la rendre plus 
responsable et plus durable. Et le troisi√®me, le d√©veloppement des mod√®les 
circulaires avec l'acc√©l√©ration de deux entit√©s qui existaient chez Boulanger et que 
je r√©cup√®re √† mon arriv√©e que sont Boulanger. Second Life qui rach√®te, 
reconditionne des produits de seconde vie et Boulanger Location qui, depuis 2009, a 
cr√©√© un mod√®le de location sur sur notre univers de produits √©lectroniques et 
√©lectrom√©nager. 
 
00:04:10:17 - 00:04:36:24 
Intervenant 1 
La vraie prise de conscience de Boulanger et cette volont√© d'acc√©l√©rer sur les 
enjeux environnementaux s'est fait majoritairement par la r√©alisation du premier bilan 
carbone de l'entreprise qui s'est r√©alis√© en 2019 et le bilan carbone. L'entreprise a su 
le faire sur les ce qu'on appelle les scope un, deux et trois. La plupart des entreprises 
regardent uniquement leur Scop et de cela Scop un et deux. 
 
00:04:36:24 - 00:05:10:05 
Intervenant 1 
Ce sont les √©missions directes faites par l'entreprise, par ses moyens d'exploitation. Et 
donc nous par exemple, c'est l'√©nergie qu'on utilise pour chauffer nos magasins ou les 
climatiser, l'√©lectricit√© qu'on utilise pour alimenter les produits qu'on utilise et 
√©galement les carburants pour redistribuer nos produits Mais nous, on a vraiment 
souhait√© le r√©aliser sur le scope trois et donc regarder √©galement les √©missions 
de gaz √† effet de serre effectu√©es sur la totalit√© de notre cha√Æne de valeur et donc 
regarder √©galement en amont et en aval de notre activit√©. 
 



00:05:10:05 - 00:05:30:15 
Intervenant 1 
Quand on regarde en amont et en aval, on doit regarder comment sont fabriqu√©s nos 
produits, comment sont utilis√©s et quand on regarde √ßa. On a constat√© que 90¬†% 
de notre empreinte carbone √©tait li√©e √† nos produits, 50¬†% li√©s √† la fabrication 
de nos produits qui demandent √©norm√©ment de ressources et d'√©nergie pour aller 
puiser les mat√©riaux dans le sol, les transformer pour fabriquer des produits. 
 
00:05:31:20 - 00:06:03:21 
Intervenant 1 
Et √©galement 40¬†% li√©s √† l'utilisation des produits que nous vendons. Parce que la 
plupart des for√™ts que nous vendons consomment de l'√©nergie, soit du gaz 
√©lectricit√© et donc √©mettent des gaz √† effet de serre de fa√ßon indirecte. Par les 
consommateurs bien √©videmment. Mais qui rentre dans notre scope trois donc dans 
notre bilan carbone de fa√ßon indirecte, sur les sujets de rendre notre offre responsable 
et durable. 
 
00:06:03:21 - 00:06:26:04 
Intervenant 1 
On a vraiment deux grands enjeux. Le premier, qui est li√© √† nos produits en marque 
propre que nous fabriquons. Donc nous avons une responsabilit√© directe sur la 
fabrication ou l√†, on a vraiment des enjeux, une responsabilit√© d'exactions fortes qui 
sont fait pour √©co concevoir nos produits. Du coup, r√©fl√©chir sur toute l'analyse de 
cycle de vie du produit comment est ce que nous pouvons l'am√©liorer ? 
 
00:06:26:04 - 00:06:48:22 
Intervenant 1 
En utilisant des mat√©riaux recycl√©s, utiliser moins de mat√©riaux pour fabriquer le 
produit, fabriquer des produits qui consomme moins d'√©nergie Prenons un exemple. 
Par exemple, on a pris un appareil phare chez nous qui s'appelle multiples avec un petit 
appareil √† raclette, et on a r√©ussi √† diminuer de 20¬†% l'utilisation de mati√®re et 
20¬†% la consommation d'√©nergie. Donc √ßa, c'est ce qu'on a fait sur l'√©co 
conception. 
 
00:06:49:12 - 00:07:18:04 
Intervenant 1 
Et le deuxi√®me enjeu qui est ce qu'on appelle chez nous l'√©co s√©lection, car la 
plupart des produits que nous vendons dans le magasin proviennent de grandes 
marques. Et donc l√†, bien s√ªr, on ne peut pas agir directement sur la fabrication des 
produits Par contre, on peut agir sur la fa√ßon dont nous choisissons et s√©lectionnons 
ces produits. Nous sommes acteurs et encourageons les marques √† nous proposer des 
produits et donc qui sont des produits qui soient le plus responsables. 
 
00:07:18:05 - 00:07:45:12 
Intervenant 1 
l'Environnement qui soient pens√©s pour √™tre r√©parables. Qui consomme le moins 
d'√©nergie possible pour pouvoir proposer aux consommateurs des produits qui soient 



le plus √©coresponsables possible. Pour accompagner les consommateurs dans le 
choix √©clair√© de leurs produits ? Nous avons mis en place sur notre site Internet et en 
magasin la visibilit√© environnementale des produits. Il y a trois, trois choses que le 
consommateur peut retrouver. 
 
00:07:45:23 - 00:08:08:08 
Intervenant 1 
C'est l'indice de r√©parabilit√© qui est op√©rationnel depuis d√©but 2021 sur quatre 
familles de produits et qui va s'√©tendre fin de cette ann√©e en novembre, sur de 
nouvelles familles de produits. Qui permet vraiment de juger de la facilit√© des 
r√©parations d'un produit ? Est ce qu'il est facilement d√©montable ? Est ce que j'ai la 
notice √† d√©monter ? Est ce que je peux acc√©der √† la pi√®ce d√©tach√©e ? 
 
00:08:09:08 - 00:08:35:02 
Intervenant 1 
A quel prix d'ailleurs ? Est ce que le prix n'est pas trop √©lev√© par rapport au prix d'un 
produit neuf ? La deuxi√®me chose, qui est le label √©nergie est la consommation 
√©nerg√©tique d'un produit ou on va √©valuer. Et c'est le constructeur d'ailleurs qui a 
√©valu√© le produit d'un label de G √† A √©tant le produit qui consomme le moins 
d'√©nergie qui a un label europ√©en et qui est maintenant bien connu des Fran√ßais. 
 
00:08:35:22 - 00:09:01:22 
Intervenant 1 
Et le troisi√®me indicateur qu'on met de plus en plus en avant qui est le pays de 
fabrication du produit, √† savoir que sur certaines familles de produits, c'est encore 
compliqu√© de trouver des produits qui soient fabriqu√©s en France ou proche de nos 
fronti√®res. Mais nous, on le met fortement en avant parce que nous consid√©rons et les 
consommateurs consid√®rent que c'est un crit√®re qui va devenir de plus en plus 
important sur leurs produits. 
 
00:09:02:07 - 00:09:39:19 
Intervenant 1 
Pour bien accompagner les consommateurs √† choisir ces produits qui peuvent parfois 
√™tre plus chers √† l'acquisition que des produits qui sont moins r√©parables et plus 
√©nergivores. Demain, on met en place toute la p√©dagogie pour expliquer que le 
produit va pouvoir durer plus longtemps. On va consommer moins d'√©nergie sur tout 
son cycle de vie et donc quelque part, oui, √† l'achat, le produit sera certainement un peu 
plus cher, mais sur toute sa dur√©e de vie, ce surco√ªt va pouvoir √™tre liss√© et 
absorb√© par le fait que le produit va durer plus longtemps et consommer moins 
d'√©nergie. 
 
00:09:40:11 - 00:10:10:16 
Intervenant 1 
Et aussi on propose aux consommateurs de pouvoir payer en plusieurs fois, via du 
cr√©dit, ces produits l√† et aussi proposer des mod√®les alternatifs. On en parlera 
apr√®s, notamment les mod√®les de location qui permettent de pouvoir louer un produit 



plut√¥t que de l'acheter, et donc de pouvoir potentiellement ne pas devoir avancer le prix 
de l'acquisition de l'appareil et de lisser son une mensualit√© sur tout son cycle de vie. 
 
00:10:18:24 - 00:10:41:22 
Intervenant 1 
Boulanger a √©t√© cr√©√© il y a maintenant 67 ans et a √©t√© cr√©√© par deux 
fr√®res qui s'appellent les fr√®res Boulanger sous le nom Boulanger L'un √©tait 
commer√ßant et l'autre ing√©nieur. Et quand ils ont cr√©√© Boulanger √† la base, 
Boulanger √©tait une entreprise qui vendait des postes radio et qui r√©pare les postes 
de radio qu'il y avait vraiment dans cet ADN de boulanger. 
 
00:10:42:10 - 00:11:15:18 
Intervenant 1 
La notion d'apr√®s vente, qui est n√©e d√®s la cr√©ation de l'entreprise et toute cette 
ADN s'est conserv√©e dans le boulanger aujourd'hui. Avec aujourd'hui une force de 
r√©parateurs assez forte. On a plus de 500 r√©parateurs qui font la r√©paration et en 
centre de service et √† domicile. Et ces derni√®res ann√©es, la r√©paration a √©t√© 
moins pl√©biscit√©e par les part, par les consommateurs, parce que il √©tait plus facile 
et moins cher d'acheter un nouveau produit plut√¥t que de le r√©parer. 
 
00:11:16:23 - 00:11:48:16 
Intervenant 1 
Mais on constate que ces derniers temps, √ßa change. On a une vraie prise de 
conscience des consommateurs, que il est finalement pas si cher que √ßa de r√©parer 
ses produits et que c'est dommage de jeter un produit qui pourrait √™tre r√©par√© pour 
en acheter un autre. Et donc √ßa nous permet de vraiment remettre en avant toute cette 
approche. Service de la r√©paration qui est dans notre ADN depuis la cr√©ation et de 
mettre en avant aupr√®s du consommateur les bons services pour l'accompagner dans 
cette transition et l'allongement de la dur√©e de vie de leurs produits. 
 
00:11:49:04 - 00:12:15:07 
Intervenant 1 
Et pour faire √ßa, on a, on a lanc√© plusieurs services. Tout d'abord, un premier service 
pour accompagner les consommateurs √† bien entretenir leurs produits. √áa, c'est 
l'Adem qui le dit en termes de chiffres. Par exemple, un lave linge bien entretenu peut 
durer deux ans de vie de plus qu'un lave linge qui n'est pas bien entretenu. Et nous, on 
constate effectivement qu'√† peu pr√®s un produit sur deux qui arrive dans nos centres 
de r√©paration arrive d√ª √† un d√©faut d'entretien. 
 
00:12:15:07 - 00:12:42:06 
Intervenant 1 
Donc on a aussi cette responsabilit√© cette volont√© d'accompagner le client √† bien 
entretenir son produit. Et donc on met en place sur notre site des tutoriels pour 
accompagner les clients √† bien entretenir, leur donner les bons gestes avec la bonne 
fr√©quence pour entretenir leurs produits. Je prends l'exemple du lave linge tous les trois 
mois, lancer un cycle √† 90 degr√©s avec du vinaigre blanc pour enlever les salet√©s et 
s'assurer qu'il n'y a pas de calcaire par exemple. 



 
00:12:43:05 - 00:13:08:24 
Intervenant 1 
Apr√®s l'entretien, il y a aussi. Du coup, on en a parl√©. La r√©paration et l√†, on a 
lanc√© un service pour accompagner nos clients. D'abord √† bien faire le diagnostic de 
leur panne pour comprendre ce qui a d√©faut. Et on parle de pannes. Mais c'est peut 
√™tre un d√©faut d'entretien. Et si le produit est vraiment en panne, comment est ce 
qu'on accompagne le consommateur pour acheter la pi√®ce d√©tach√©e qui va bien ? 
 
00:13:09:12 - 00:13:34:14 
Intervenant 1 
Avec les tutoriels pour pouvoir r√©parer s'il a envie de le faire par lui m√™me ? Il peut 
√™tre √©galement accompagn√© par hasard, par visio, par un technicien qui peut 
apprendre l'accompagnement, sa r√©paration, et si le consommateur n'a pas envie de 
r√©parer par lui m√™me, lui proposer les bons services pour r√©parer √† sa place avec 
l'intervention par nos techniciens qui vont pouvoir, qui vont pouvoir venir √† domicile. 
 
00:13:34:22 - 00:14:06:19 
Intervenant 1 
Et tr√®s derni√®rement, nous avons lanc√© √©galement une offre de r√©paration en 
illimit√© des appareils de nos clients, qui s'appelle Boulanger Affinity et qui permet pour 
un consommateur par abonnement mensuel de pouvoir souscrire √† une offre de 
r√©paration en illimit√© tant que nous pouvons acc√©der aux pi√®ces d√©tach√©es. 2 
√† 3 univers de produits au sein de son foyer, Boulanger Affinity a √©t√© lanc√© pour 
accompagner les consommateurs dans la r√©paration de leurs produits. 
 
00:14:07:03 - 00:14:51:13 
Intervenant 1 
Avec trois offres diff√©rentes, une premi√®re √† neuf 90 qui permet d'avoir un 
abonnement de r√©paration illimit√© dans l'univers produit quatorze 90 pour deux 
univers et 19 90 pour trois univers. Et les univers, ce sont l'√©lectrom√©nager, le 
multim√©dia et l'image maison. Et avec cet abonnement, le consommateur est couvert 
de la r√©paration en illimit√© de ses produits. Dans la mesure ou nous pouvons 
r√©cup√©rer les pi√®ces d√©tach√©es des produits, sinon proposer un remplacement 
√† neuf, par exemple avec un produit reconditionn√©, des produits achet√©s chez 
Boulanger, mais √©galement les produits qui ne sont pas achet√©s chez Boulanger, qui 
peut d'ailleurs poss√©der d√©j√† au sein de son foyer. 
 
00:14:51:23 - 00:15:15:24 
Intervenant 1 
On constate effectivement que le consommateur est pr√™t √† ces offres l√†. L'offre est 
toute jeune elle a quinze jours. C'est un retour √† chaud pour l'instant. Mais 
effectivement, on constate qu'il y a un vrai engouement, voir m√™me le consommateur et 
est surpris qu'on r√©ussisse √† proposer ce genre ce genre d'offre. Parce que jusqu'ici, 
dans la mentalit√© des esprits, la r√©paration c'est cher, la r√©paration, c'est 
compliqu√©. 
 



00:15:16:09 - 00:15:42:07 
Intervenant 1 
Comment une enseigne peut r√©ussir √† proposer une offre de r√©paration √† un prix 
aussi petit qui couvre l'ensemble des produits de son foyer ? Et c'est l√† ou c'est vraiment 
int√©ressant et que nous, on trouve toute notre r√¥le en tant que distributeur dans cette 
p√©dagogie, c'est de d√©mocratiser la r√©paration et l'entretien et montrer que ce sont 
des gestes qui sont pas si compliqu√© que √ßa et qui sont tout √† fait accessibles pour 
le grand public. 
 
00:15:47:08 - 00:16:24:07 
Intervenant 1 
Qui On a √©galement lanc√© dans nos magasins une offre de rachat qui permet aux 
clients, une fois qui ne souhaite plus disposer de son produit ou qu'il a un changement de 
mode de vie, de pouvoir proposer de lui racheter son produit encore fonctionnel. Pour 
pouvoir le reconditionner et le revendre en produits de seconde vie. Donc, pour l'instant, 
on l'a lanc√© le service d'un point de vue national sur quatre familles de produits que 
sont le smartphone, la tablette, l'ordinateur portable et la console. 
 
00:16:25:18 - 00:16:49:16 
Intervenant 1 
Et nous sommes en train de r√©aliser des tests aussi pour pour proposer ce rachat 
√©galement sur les autres familles de produits propos√©s par Boulanger, notamment 
sur le gros √©lectrom√©nager. Apr√®s l'entretien la r√©paration qui permet 
d'accompagner le consommateur √† allonger la dur√©e de vie de son produit. L'offre de 
rachat qui permet au client de nous revendre son produit une fois qu'il n'en a plus besoin. 
 
00:16:50:03 - 00:17:27:23 
Intervenant 1 
Nous proposons bien √©videmment le recyclage, qui permet de recycler les produits 
√©lectroniques √©lectrom√©nagers en fin de vie. Dans les meilleures conditions 
possibles. Qui est quelque chose que nous faisons depuis quatre ou cinq ans autour d'un 
mouvement qu'on a appel√© la Big Collecte, qui encourage tous les Fran√ßais √† nous 
remettre tous les produits de nos univers qui sont en fin de vie, soit lors d'une livraison, 
qu'on leur livre un nouveau produit, soit quand ils viennent en magasin et qui permet 
vraiment de recycler les produits dans les meilleures conditions possibles et de pouvoir 
r√©cup√©rer de la mati√®re pour de futurs nouveaux produits. 
 
00:17:28:08 - 00:17:53:13 
Intervenant 1 
Donc, les produits que nous proposons au rachat de nos clients vont ensuite suivre un 
circuit de reconditionnement notamment avec notre partenaire Recommerce sur tous les 
produits multim√©dias. Et ces produits vont √™tre revendus dans nos magasins et sur 
notre site internet. Avec les m√™mes services qu'un produit neuf. Et √ßa, nous l'on 
constate que c'est une vraie attente des consommateurs. 
 
00:17:53:16 - 00:17:59:01 
Intervenant 1 



Et quelque part, je n'ai pas de diff√©rences de distinction entre les services que j'ai sur 
un produit neuf que sur un produit reconditionn√©. 
 
00:18:03:01 - 00:18:32:03 
Intervenant 1 
Qui on est aujourd'hui encore au d√©but de l'histoire, √† savoir que ce volume d'affaires 
et cette part de ventes de produits √©co s√©lectionn√©s, √©co con√ßus et services 
d'accompagnement √† l'allongement de la dur√©e de vie des produits est encore 
limit√© par rapport √† l'ensemble de l'activit√© que nous avons maintenant. Il y a un vrai 
mouvement de fond, une vraie acc√©l√©ration qui se fait et une vraie prise de 
conscience des consommateurs. 
 
00:18:33:03 - 00:18:59:12 
Intervenant 1 
Et nous, nous avons notre r√¥le √† jouer et nous sommes en train de voir comment ce 
que nous faisons pour accompagner le consommateur √† mieux choisir ses produits et 
ses services quand il vient sur notre site internet ou sur notre magasin. Et √† ce titre, nous 
avons r√©nov√© un magasin phare chez nous, qui est le magasin d'Englos situ√© √† 
c√¥t√© de Lille, dans nos plus grands magasins au nord de Paris. 
 
00:19:00:09 - 00:19:29:14 
Intervenant 1 
Avec un vrai nouveau parcours client qui permet d'accompagner le client √† mieux 
consommer au travers d'un mouvement qu'on a appel√© Action Plan√®te et qui permet 
au consommateur dans le magasin de retrouver les diff√©rents actions qui peuvent faire 
en terme de consommation responsable sur nos produits. Et donc, le consommateur va 
pouvoir retrouver par exemple, l'achat de produits en vrac √† certains endroits. 
 
00:19:30:03 - 00:20:01:11 
Intervenant 1 
Une √©co s√©lection de produits √† d'autres, des produits reconditionn√©s sur huit 
familles de produits, des services de r√©paration avec un atelier de r√©paration qui a 
√©t√© mis en place dans le magasin jusqu'au service de rachat qui permet au client de 
pouvoir revendre son produit quand il n'en a plus besoin. Donc le but, c'est vraiment un 
peu √ßa. On appelle √ßa un flagship, c'est de pouvoir voir justement dans ce contexte, 
parce qu'on est vraiment pr√©curseur sur le sujet. 
 
00:20:01:21 - 00:20:33:19 
Intervenant 1 
On essaye d'inventer des mod√®les qui n'existent pas c'est de voir tout ce qu'on a mis en 
place. Qu'est ce qui marche ? Qu'est ce qui ne marche pas ? Est ce que le consommateur 
se sent vraiment accompagner et et prend la pleine dimension de ce qu'on a essay√© de 
mettre, de mettre en avant et de pouvoir dupliquer dans le reste de nos magasins ce qui 
marche et de continuer √† tester ce qui ne marche pas, jusqu'√† trouver le bon mod√®le 
et le bon accompagnement du client sur l'ensemble de ses gestes √©coresponsables. 
 
00:20:37:09 - 00:21:20:09 



Intervenant 1 
Qui aujourd'hui, on estime que ces produits et services durable repr√©sentent √† peu 
pr√®s 5¬†% de notre activit√©. Mais on a une vraie volont√© d'acc√©l√©rer pour 
s'aligner sur les accords de Paris sur lequel on s'est engag√© √©galement c√¥t√© 
boulanger. Avec une trajectoire d'avoir r√©duit d'ici 2030 de 50¬†% entre empreinte 
carbone et de contribuer √† la neutralit√© carbone d'ici 2050 et donc avec une vraie 
volont√© d'acc√©l√©ration pour que d'ici 2030, cette part de produits et services 
durables repr√©sente 50¬†% de notre activit√©. 
 
00:21:20:19 - 00:21:48:19 
Intervenant 1 
Avec des axes forts, notamment de s√©lection de produits qui soit uniquement sur les 
labels √©nergie A, B ou C, ou √©galement des indices de r√©parabilit√© qui soient 
sup√©rieurs √† huit. J'ai la conviction que c'est vrai pour Boulanger, mais pour 
l'ensemble des distributeurs, il y a une transformation qui va s'op√©rer dans les 
prochaines ann√©es, qui va amener les distributeurs, du coup, √† pivoter leur mod√®le 
d'affaires. 
 
00:21:50:10 - 00:22:38:19 
Intervenant 1 
En gardant bien √©videmment ce r√¥le de distributeur et de vente de produits de 
premi√®re vie, tout en s'assurant que ces produits soient plus responsables et plus 
durables √† partir de mat√©riaux recycl√©s consomme moins d'√©nergie qui soit plus 
r√©parables, fabriqu√©s localement et qu'en m√™me temps. Il y a une nouvelle 
activit√© √† faire acc√©l√©r√©e qui est toute l'approche service sur les enjeux de 
r√©paration, de rachat, de recyclage tel que nous, on est en train de le d√©velopper 
actuellement et qui doit pour moi devenir fondamentale √©galement aupr√®s de 
l'ensemble des acteurs de la distribution et vraiment changer cette activit√© et donc 
nous. 
 
00:22:38:19 - 00:23:07:08 
Intervenant 1 
De notre c√¥t√©, effectivement, on se rend compte qu'il y a un vrai aussi r√¥le √† faire 
changer sur aupr√®s de l'ensemble de nos collaborateurs. Et si je prends le cas du du 
vendeur en magasin qui est aujourd'hui son r√¥le, c'est d'accompagner le client √† bien 
choisir son produit. Il va avoir aussi un r√¥le qui va changer par la responsabilit√© 
√©galement d'accompagner le client plus seulement sur le choix de son produit, mais 
sur toute la dur√©e de vie du produit. 
 
00:23:12:17 - 00:23:51:06 
Intervenant 1 
Qui Boulanger Location. C'est une filiale de Boulanger qui a √©t√© cr√©√©e en 2009 
pour cr√©er un nouveau mod√®le de distribution. Et il y a une vraie volont√© de le faire 
acc√©l√©rer pour proposer ce mod√®le de location aupr√®s du plus grand nombre 
aupr√®s du grand public, directement sur le site Boulanger. Pas encore en trouvant un 
bouton Louer moi en dessous du bouton Acheter et √©galement en magasin de 



mani√®re √† proposer aux consommateurs ce mod√®le alternatif de la location plut√¥t 
que l'achat. 
 
00:23:51:24 - 00:24:31:12 
Intervenant 1 
Avec deux mod√®les qui qui vont coexister et dont, je pense ont toute leur pertinence, qui 
est un de la location courte dur√©e pour certains produits dont les consommateurs n'ont 
besoin que de fa√ßon √©ph√©m√®re, comme un appareil √† raclette ou une cr√™pi√®re 
ou un appareil de sonorisation pour une soir√©e. Vous allez pouvoir louer pour un week 
end ou une journ√©e et en mod√®le de location longue dur√©e qui permet de 
r√©pondre √† des besoins provisoires et √©volutifs de certains produits, comme par 
exemple un √©tudiant qui prend une chambre d'√©tudiant pour neuf mois. 
 
00:24:31:12 - 00:24:54:19 
Intervenant 1 
Une ann√©e, ce sera beaucoup plus convivial, simple pour lui de pouvoir louer ce produit 
et qu'on le r√©cup√®re √† la fin de la location pour soit pouvoir le relouer, soit le 
reconditionner pendant une seconde vie. Plut√¥t que d'acheter le produit et apr√®s ne 
plus savoir quoi en faire √† la fin de la location de son appartement. La location est un 
mod√®le qui n'est pas encore pl√©biscit√© par un grand nombre de consommateurs. 
 
00:24:55:05 - 00:25:28:10 
Intervenant 1 
Cependant, on se rend compte que quand on le met bien en avant avec toute la 
p√©dagogie pour expliquer tout l'int√©r√™t de louer un produit plut√¥t que de l'acheter, 
oui, les clients sont pr√™ts √† passer √† ces mod√®les l√† et changer leur mode de 
consommation. Alors √©videmment, √ßa ne se fera jamais sur tous les produits d'un 
foyer. Mais moi, j'ai la conviction que les consommateurs de demain auront diff√©rents 
mod√®les de consommation en fonction des produits qu'ils consommeront. 
 
00:25:28:11 - 00:25:31:10 
Intervenant 1 
Je vois pas les choses de fa√ßon moins. 
 
00:25:32:13 - 00:25:53:01 
Intervenant 2 
Retrouvez tous les √©pisodes de Way sur vos plateformes de podcast habituelles et sur 
le site Personal Finance Point BNP Paribas. Les liens et r√©f√©rences cit√©s par nos 
invit√©s sont √† retrouver dans le texte d'introduction de chaque √©pisode. Et si vous 
souhaitez t√©moigner √† notre micro, √©crivez √† Nicolas Meunier, √† BNP Paribas. 
Point commun. A tr√®s bient√¥t. 
 
 


