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Le spécialiste de l’outsourcing commercial

Brigitte Burman, fondatrice de Distriplus, pro   -
pose depuis 10 ans des forces de vente,
supplétives ou permanentes, aux industriels
de la grande consommation – des grands
comptes comme des PME – qui souhaitent

dynamiser leur chiffre d’affaires tout en optimisant leur
retour sur investissement.
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LE P1I N T DE VUE
DES CHEFS DE RAYON

Ci-dessus la réponse de 1291 chefs de rayon en grandes
surfaces interrogés par Distriplus du 16 au 20 mars 2009.
Nombre de PdV interrogés: Auchan: 81 / Boulanger: 9 /
Bureau Vallée: 26 / Carrefour: 182 / Carrefour Market: 15 /
Champion: 320 / Cora: 32 / Fnac: 14 / Géant: 35 / 
Leclerc: 195 / Monoprix: 70 / Système U: 300 / Metro: 12
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Brigitte Burman, fondatrice de Distriplus, pro   pose
depuis 10 ans des forces de vente, supplétives ou
permanentes, aux industriels de la grande
consommation – des grands comptes comme
des PME – qui souhaitent dynamiser leur chiffre

d’affaires tout en optimisant leur retour sur investissement.
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Réduisez-vous 
les assortiments par
rapport à 2008?

“J’aimerais bien le faire, mais je
n’en ai pas le pouvoir”

déclarent les sondés de la région lyonnaise et du Nord

“Non, mais je constate une réelle
volonté de développer les MDD”

déclarent les sondés de la région Est

“Il y a toujours le même nombre
de références en façade, mais une
seule pièce par référence en stock”

déclarent les sondés de la région parisienne 

“Je n’ai remarqué aucun
changement”

déclarent les sondés de la région parisienne, 

du Nord et de l’Ouest

“Nous y sommes obligés pour
limiter les stocks”

déclarent les sondés de la région Est

“Surtout dans les rayons frais 
et sur les marques nationales”

déclarent les sondés de la région Sud-Est

“J’ai déjà amorcé cette réduction
en 2008”

déclarent les sondés de la région Nord
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le marché est orienté comme cela. Mais 

il leur faut des marques, c’est là qu’ils font

le plus de marge. La MDD, quant à elle,

fidélise par la différenciation. En cette

période de crise, les consommateurs

veulent des prix raisonnables. Aujourd’hui,

le marché global des grands crus se casse

la figure. Fini l’exportation facile de Petrus

en Russie, les prix étaient devenus

astronomiques. Il n’y a pas un vin qui vaille

100 € la bouteille, c’est ridicule. 

Entre 15 et 30 €, il y a des vins parfaits. »

“Le vin n’est pas une activité lucrative”

Dans les magasins Nicolas du groupe 

(de 8 à 10 M€ de résultat), Pierre Castel 

a demandé de déstocker les grands crus 

à -50 %. « Ce qui m’intéresse aujourd’hui, 

ce sont les bonnes affaires, et pas sûr que 

ce soit dans le vin ! J’ai bien gagné ma vie,

mais pas grâce au vin, c’est une activité 

qui n’est pas lucrative. Sur les 350000 à

400000 € de résultat que réalise mon

groupe (2,8 Md€ de CA), seulement 7 à 8 %

proviennent du vin, qui représente quand

même 50 % du chiffre d’affaires ! Ce 

qui rapporte, ce sont la bière et les softs »,

confie le dirigeant. Et c’est en Afrique 

que se trouve la vraie pépite de Castel : 

des verreries, 40 brasseries et unités

d’embouteillage, 30 millions d’hectolitres

de bière commercialisés avec des marques

comme Castel Bier, Flag…

Pour conclure, Pierre

Castel revient sur les

soixante ans d’aventure

du groupe: « Je suis

satisfait. On n’a pas

gagné à tous les coups,

on a eu des échecs, mais

au global, j’aurais du mal

à me plaindre. Ma plus

grande réussite, c’est ma

santé. Mon secret : un

verre de vin à chaque repas ! »1
Caroline Maréchal, 

envoyée spéciale à Blanquefort

P
ierre Castel, 82 ans, est le très

discret président fondateur du

groupe éponyme, n° 3 mondial,

riche de 14 châteaux bordelais, de

marques renommées comme Vieux

Papes, Baron de Lestac, Malesan, 

Sidi Brahim…, et du réseau de cavistes

Nicolas, entre autres. Reconnu pour 

ses compétences en affaires par tous 

les grands dirigeants de la planète, 

il nous a reçus dans le cadre de son siège

social à Blanquefort (33), où il s’est livré 

à quelques confidences sur la conjoncture

et sur ses projets. Après avoir revendu

l’été dernier pour un montant de 1,3 Md€

ses parts dans Cristaline (60 %), Pierre

Castel n’est pas en panne d’idées. Déjà

propriétaire de 1 200 hectares de vigne

au Maroc, il a fait planter quelque

500 hectares d’oliviers qui devraient

entrer en production cette année.

Objectif : équilibrer son activité

marocaine avec un produit non alcoolisé

et lancer une nouvelle marque d’huile

d’olive, actuellement en phase de

création avec l’aide d’un expert italien. 

Le produit devrait donc se retrouver 

en GMS dès l’année prochaine.

Concernant ses rapports avec la

distribution, Pierre Castel assure qu’ils

sont bons. « Les distributeurs français

attaquent les marques avec leurs MDD, 
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Pierre Castel 
se met à l’huile!
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“Ce qui m’intéresse
aujourd’hui, ce sont
les bonnes affaires,
et pas sûr que 
ce soit dans le vin!”

PIERRE CASTEL, 
PRÉSIDENT FONDATEUR

DU GROUPE CASTEL
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