
Compte rendu de la réunion du mardi 11 décembre 2018
Exposé de Bernard Fradin (E85) : Bernard présente une étude qu’il a réalisée pour un de ses clients étrangers sur « les priorités stratégiques de la grande distribution alimentaire française ». Cette étude, très détaillée, a un caractère confidentiel qui en interdit la diffusion en pièce jointe de ce compte-rendu. Bernard répondra directement et personnellement à toute demande de consultant sur le sujet (06 61 47 01 82 – b.fradin@yahoo.fr).

En synthèse de cet exposé particulièrement détaillé, approfondi et complet, il ressort que la grande distribution alimentaire française vit une période de changement accéléré marqué par le déclin du concept de l’hypermarché, par la montée en puissance des digital players, par la concentration des marques et des centrales d’achat dans toutes les composantes de la distribution, qu’elle soit en centre-ville ou en périphérie urbain. 

Le marché est dominé par les entreprises françaises, à égalité entre indépendants et capitalistes (enseignes familiales incluses), les discounters allemands restant à 7,5% du marché. Les centrales d’achat, elles, ont entamé une stratégie d’alliances à l’échelle européenne en cherchant à promouvoir les marques distributeurs jusqu’à une cible de 20% du marché.

Deux priorités stratégiques transversales émergent autour de la transformation digitale et de la transition alimentaire au point qu’est apparu un acronyme : le mot « phygital » pour combiner physique et digital.

Les tendances à la mode sont prises au sérieux par les distributeurs qui veulent affirmer leur engagement écologique en privilégiant le bio, l’agriculture responsable, la lutte contre le gaspillage, l’approvisionnement auprès des producteurs locaux, la lutte contre le plastique omniprésent, le circuit court pour les produits frais, etc… 
La spécificité française qui surprend les acteurs étrangers du métier est le lien affectif existant entre le consommateur, le produit et le paysan. Ce lien impacte les plans stratégiques pluri-annuels que Bernard a analysé en détail pour les 6 plus grandes marques françaises.

Paul Péricchi remercie vivement Bernard pour cette présentation qui a été suivie avec un très grand intérêt par les consultants. Ils ont apprécié à sa juste valeur cette remarquable analyse susceptible de générer des missions tant les enjeux sont majeurs pour certains groupes momentanément fragilisés.


