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COMPTE-RENDU DU CLUB PROXIMITÉ DU 31-04-04

SOMMAIRE

1) Intervention d’Alexis Lecanuet, Associé chez Accenture : De la part de marché à la part de portefeuille.
· Constat : les retailers ont tous des problèmes de croissance sur leur format d’origine.

· Résultat : face à la baisse de fréquentation de ces formats ils multiplient les promotions.

· Conséquence : Leur profitabilité baisse encore plus vite que leur croissance.

· Solution : trouver des besoins consommateurs sur lesquels les retailers ont une légitimité.

· Moyen : Partir du besoin client ; Avoir une réelle connaissance client grâce aux données produits, aux données clients et aux données externes (Facebook, panels, etc.) ; Etre multicanal pour être là où sont les clients ; Aligner ses coûts à la croissance.

· Prendre en compte les moments de valeur client revient donc à construire une offre de produits et services accessible à ses clients là où ils se trouvent.

· Cash & Carry : le premier modèle avec les vépécistes à bien connaître ses clients.  Le cash & carry se sert de ses données clients pour leur parler différemment alors que dans le retail actuellement les promotions personnalisées grâce aux cartes de fidélité représentent moins de 10 % des promotions.
Lien présentation Alexis Lecanuet
2)  Intervention de Laurent Gomez, directeur commercial de Promocash


- Présentation de Promocash


- Le concept de cash & carry livreur


- Un plan commercial orienté client


- Les clés de la livraison


- Le développement des drives satellites

- La promotion chez Promocash


- la supply chain chez Promocash

Lien présentation Laurent Gomez
3) Bilan de la consultation de trois sociétés en vue de la réalisation d’une étude sur les profils de la nouvelle proximité
Mica : Etude incomplète car il manque le dimanche et la société ne tient pas compte de l’amplitude horaire des magasins de proximité. Le questionnaire dure 16 mn c’est beaucoup trop long. L’interrogation en file d’attente est exclue pour les distributeurs présents au Club. Mauvaise représentation des enseignes en fonction de leur poids sur le marché.

Strategir : Enquête réalisée dans seulement 12 points de vente, ce n’est pas représentatif des enseignes de proxi.  Pourquoi exclure les clients qui n’ont pas fait d’achat ?

Credoc : Tarif qui dépasse le budget alloué. Enquête réalisée sur seulement trois régions. Visiblement proposition réalisée dans l’urgence…

CONCLUSION : Les distributeurs disposent de beaucoup de données sur leurs formats de proximité. Une étude serait plus utile aux industriels. Il s’agirait donc d’une étude qualitative sur les catégories de produits.

Nécessité d’avoir 10 souscripteurs (environ 3000 € chacun).

- Proposition d’une réflexion commune préalable à  l’étude à laquelle participeraient des représentants de Herta, Intersnack, Casino, Heineken et Delifrance.  L’IFLS se charge de les recontacter en vue d’une réunion ou d’une téléconférence.

Prochaine réunion :

Jeudi 26 mai de 14h à 17h

Ordre du jour vous parviendra fin mai
A bloquer dès maintenant sur votre agenda:

Journée Proximité IFLS
Jeudi 22 septembre 

Lien Compte rendu détaillé
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