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I t was 32 years ago that Olivier Cariou Polvêche opened the store 
Intérieur Jour in Lens in the Pas-de-Calais area of northern France. 
Since that time, the way he conducts his business has changed 

in terms of both the supplier relationship and consumers’ purchasing 
behaviour. On the subject of recent supplier warnings around possible 
cost increases, supply issues and tariff revisions, he confirms that a 
number of messages have been received to that effect, the first of them 
relating to measures introduced by the European Union in February 
around the importing of Chinese porcelain and ceramic. A number of 
other messages have been received since early May announcing tariff 
increases as of July, mainly because of transport problems and energy 
costs. The changes seen so far have been limited, though. “I got alerts 
relating to tariff changes via email, but I haven’t actually seen a whole 
load of them, it’s quite restrained,” he says. The announced increases 
relate in particular to plastic items and imported products. As for Chinese 

O livier Cariou Polvêche a ouvert le magasin Intérieur Jour il y a 
32 ans à Lens (Pas-de-Calais). Depuis, il observe une transfor-
mation de son métier, dans la relation aux fournisseurs comme 

dans les comportements d’achat des consommateurs. Interrogé sur les 
alertes récentes de ses fournisseurs concernant d’éventuelles hausses 
de coûts, tensions d’approvisionnement ou révisions tarifaires, il indique 
avoir reçu plusieurs messages en ce sens. Les premiers ont concerné les 
mesures relatives à l’importation des porcelaines et céramiques chinoises 
instaurées par l’Union européenne en février dernier. Depuis début mai, 
il reçoit également de nombreux messages de fournisseurs annonçant 
des augmentations tarifaires à partir de juillet, principalement en raison 
des problématiques de transport et des coûts de l’énergie. Pour l’heure, 
les modifications constatées restent cependant limitées. « J’ai reçu des 
alertes de modifications de tarifs par e-mail, mais je n’ai pas vu tant que ça 
de modifications, c’est très modéré », indique-t-il. Les hausses annoncées 

« L’ANNÉE 2026 
 S’ANNONCE DIFFICILE »

Interrogé sur les éventuelles hausses et révisions tarifaires an-
noncées par ses fournisseurs, Olivier Debeurme, du magasin 
Maison Roland à Sanary-sur-Mer (Var), témoigne : « Nous 
recevons en ce moment beaucoup de mails nous signalant 
des hausses de prix. Pour certains fabricants ou certaines 
marques, ces augmentations sont très importantes. Ce qui 
est le plus étonnant, c’est que les marques françaises qui im-
portent beaucoup de produits nous annoncent de très fortes 
hausses, alors que celles qui fabriquent en France semblent, 
elles, moins concernées. Pour l’avenir, c’est le client qui 
décidera. Nous sommes déjà dans un contexte de récession 
depuis le début de l’année. 2026 s’annonce donc diffi-
cile. Du côté des clients, nous observons aussi un nouveau 
phénomène : certains viennent en magasin pour voir les 
modèles, puis passent ensuite par internet. Actuellement, la 
plus grande concurrence vient des marques qui vendent sur 
internet à des prix bas, alors que nous proposons les mêmes 
produits en magasin. Avant d’augmenter leurs prix, certaines 
marques pourraient peut-être s’interroger : si elles savent 
vendre à bas prix sur internet, pourquoi ne pourraient-elles 
pas aussi le faire avec nous ? »

“2026 WILL  
BE DIFFICULT”

When asked about possible tariff revisions and rises as si-
gnalled by suppliers,  Olivier Debeurme, from the store Mai-
son Roland at Sanary-sur-Mer in the Var region of southern 
France, describes the situation: "We’re getting lots of emails 
right now warning us of price rises, and these rises are quite 
significant in the case of some manufacturers and brands. 
The most surprising thing is that French brands that import 
a lot of products are warning us of very high rises, whereas 
those that make their products in France seem to be less 
concerned. In the future, the customer will decide. We are 
already in a recession environment, and have been since 
the start of the year. So 2026 will be difficult. We are also 
seeing a new phenomenon among customers: some of them 
are coming into the store to look at what is available and 
then going to the internet. The biggest competition right now 
is from brands that sell on the internet at low prices when we 
have the same things in the store. Some brands would do 
well to ask themselves this question before they put up their 
prices: if they are in a position to sell at low prices on the 
internet then why can’t they do that with us as well?”

INTÉRIEUR JOUR PRIVILÉGIE  
LA PRUDENCE DANS  

SES APPROVISIONNEMENTS
 Olivier Cariou Polvêche, fondateur d’Intérieur Jour, observe une période  

d’incertitude entre alertes tarifaires, hausse des coûts de transport et d’énergie,  
et baisse de fréquentation. Faute de visibilité, il limite ses commandes,  

valorise son stock et resserre ses choix fournisseurs.

 Par/by Sophie Komaroff

TABLE & DECORATION DINING TABLE & DECORATION 



71Offrir International • 507

concernent surtout les produits en plastique et les produits importés. 
Concernant la porcelaine et la céramique chinoises, « je n’observe pas 
encore d’augmentation significative, ni chez mes fournisseurs ni en grande 
distribution. Y aura-t-il un effet à retardement ? », interroge-t-il.
Olivier Cariou Polvêche n’exclut toutefois pas de nouveaux changements 
de tarifs à la rentrée si la crise pétrolière perdure. À ce stade, la principale 
répercussion ne se situe pas tant sur les prix que sur la fréquentation 
de la boutique qui connaît actuellement un fort recul. Olivier Cariou 
Polvêche relie ce phénomène à la hausse des coûts de l’énergie et des 
carburants qui pèse sur les arbitrages des ménages. 
Pour Intérieur Jour qui travaille essentiellement en direct avec ses fournis-
seurs, les choix d’approvisionnement sont devenus plus prudents. Face 
à une éventuelle hausse des prix fournisseurs, la marge de manœuvre 
consiste actuellement à commander moins. Les achats sont concentrés 
sur les produits qui ont une rotation. Aucune nouvelle implantation n’est 
prévue pour l’heure. « On tend le dos en espérant que ça se débloque 
un peu », résume Olivier Cariou Polvêche, qui décrit une année difficile 
et un manque de visibilité sur les mois à venir, y compris sur la période 
essentielle des fêtes de fin d’année. « Des implantations pourraient être 
envisagées selon les découvertes réalisées à Maison&Objet, le bilan du 
premier semestre et la visibilité sur la fin d’année. »
Les évolutions concernant les importations de céramique en prove-
nance de Chine pourraient toutefois avoir, selon lui, un impact positif 
si elles conduisent les grandes enseignes de grande distribution en 
zones commerciales à augmenter significativement leurs tarifs. Olivier 
Cariou Polvêche espère dans ce cas un retour vers la qualité euro-
péenne, lui qui privilégie le made in France et la fabrication européenne  
« par éthique, même si c’est parfois impossible dans certaines caté-
gories de produits ». Un sujet particulièrement sensible pour les arts  
de la table, un segment qu’il dit ne pratiquement plus travailler. Il met  
en cause l’importation de produits vendus en grande distribution. Il 
observe également que certains fournisseurs ont eux-mêmes recours à 
la fabrication asiatique, même s’il note un retour vers la fabrication por-
tugaise. Au-delà des prix, Olivier Cariou Polvêche pointe aussi une uni-
formisation de l’offre. Avec 32 ans de recul, il estime que le marché est  
aujourd’hui « un peu en panne » sur le plan du design. « Le “nordic design”  
domine et en visitant Maison&Objet, j’ai l’impression de voir des  
propositions, avec des niveaux de qualité certes différents, mais qui sont 
très proches d’un stand à l’autre. Je me mets à la place du consom-
mateur face à une assiette vendue 20 € en boutique et une autre 5 € 
en grande distribution. » 
Cette question de la valeur est également fragilisée selon lui par les 
ventes privées. Olivier Cariou Polvêche considère que le consommateur 
ne connaît plus la valeur réelle des produits, notamment lorsque des 
marques vendent régulièrement sur des sites de ventes privées à des 
prix inférieurs à ceux pratiqués auprès des détaillants. Dans ce contexte, 
il indique « choisir des marques ayant une reconnaissance commerciale 
en France, mais qui ne dévalorisent pas leurs produits par une présence 
répétée sur les sites de ventes privées ». Intérieur Jour a ainsi arrêté de 
travailler avec certaines marques jugées trop présentes sur ces circuits.  

ceramics and porcelain, “I haven’t yet seen any significant increase  - 
not at my suppliers, nor in mass distribution. Might there be a delayed 
knock-on effect?” he asks.    
Olivier Cariou Polvêche does not, however, rule out new tariff changes 
in the autumn time if the oil crisis is ongoing. The main effects right now 
are not so much around pricing as around in-store footfall, which is down 
by quite a lot. Olivier Cariou Polvêche says that the reduced footfall is 
connected to increased fuel and energy costs that are being factored 
into household purchasing decisions. 
Intérieur Jour deals mostly directly with its suppliers - and the selection 
of the suppliers has become a much more cautious affair. In the face of 
a possible increase in supplier prices, the room for manoeuvre currently 
can be found in ordering less stuff. Purchases are concentrated on 
products that are rotated, and there are currently no plans to introduce 
anything new. “You brace yourself and hope that things settle down a 
bit,” summarises Olivier Cariou Polvêche, who describes a difficult year 
with not much of an insight into how things will pan out in the coming 
months, including during the critical end-of-year festivity period. “We 
might introduce new stock depending on what we encounter at Mai-
son&Objet and depending also on how the first year-half pans out and 
how things look for the end of the year.”  
His view is that the changes around ceramic imports from China could 
be a positive thing if mass distribution entities in business areas signifi-
cantly increase their tariffs as a result. Olivier Cariou Polvêche is hopeful 
that such a situation could see a return to European-level quality given 
that he prefers Made in France and European manufacturing “in line 
with ethical considerations, even though it is sometimes not possible 
in some product categories.” That is a particularly sensitive area in the 
case of tableware – a segment that he says he hardly works with any 
longer, citing the importing of products sold in the mass market. He 
also notes that some distributors lean towards Asiatic manufacturing, 
notwithstanding a return to Portuguese manufacturing.  
Pricing aside, Olivier Cariou Polvêche notes a homogenisation of the 
product offering. With his 32 years of hindsight, he takes that the view 
that the market these days is “kind of broken” when it comes to design. 
“The ‘Nordic design’ is predominant, and when I visit Maison&Objet I get 
the sense that lots of sales propositions are there with quality levels that 
differ, of course, but what is on one stand is very similar to what is on 
another. I imagine myself to be the consumer faced with a plate that sells 
at €20 in a store, and another that sells at €5 in the mass marketplace.”
That value concept is also, he says, weakened by private sales. Olivier 
Cariou Polvêche takes the view that the consumer does not know the 
real value of products, mainly because brand regularly sell things on 
private sales sites at lower prices than those seen at retailers. Given that 
situation, he opts to “choose brands that are commercially recognised 
in France but that do not devalue their products by repeatedly having a 
presence on private sale sites.” Intérieur Jour has to that end stopped 
working with some brands that are deemed to have too much of a 
presence on that circuit.  

INTÉRIEUR JOUR OPTS FOR CAUTION 
IN ITS PROVISION OF SUPPLIES

 Olivier Cariou Polvêche, founder of Intérieur Jour, describes a period  
of uncertainty marked by tariff alerts, rising transport and energy costs,  

and declining footfall. With limited visibility, he is reducing orders,  
making the most of existing stock and tightening his choice of suppliers. 


