
profondes et axées sur les marques propres.
La priorité est donnée aux 20/80 de chaque
famille et au frais, avec les fruits et légumes
et la boucherie », indique-t-on dans le
groupe. Intermarché Hyper, le poids lourd
de la flotte de magasins du groupement,
table pour sa part sur des surfaces d’au
moins 3 500 m2 et propose à ses clients
des gammes complètes en alimentaire et
non-alimentaire, plus des produits
techniques (gros électroménager, etc.).

De la proximité en total libre-service

La stratégie de développement multi-format
du groupement le pousse à s’installer
dans les centres-villes avec Intermarché

Express : des points de vente de
700 m2 conçus pour une
clientèle aisée et exigeante, ou

encore pressée. Ces
magasins de proximité
sont en total libre-service
et proposent des produits

pratiques prêts à consommer
ou à réchauffer, ainsi que
des produits plaisir et du
snacking. Trois concepts
sont en cours de test (Lille,

Toulouse et Nice) et ce nouveau format
devrait représenter 2 % du parc de
magasins d’ici à la fin 2009. Au-delà de
cette nouvelle stratégie, les enseignes
alimentaires des Mousquetaires se sont
fixé des objectifs numéraires : 30 Md€ de
chiffre d’affaires dans les trois ans et un
gain de 0,3 % de part de marché chaque
année. Sans oublier la volonté de réaliser
quelque 160 M€ d’économies d’ici à
2012, notamment en étant attentif à la
logistique, mais aussi en responsabilisant
d’avantages les régions. Signalons enfin
que la nouvelle formule de l’enseigne de
hard-discount Netto, initiée en 2008,
obtient des résultats spectaculaires. 
Les six points de vente testés ont en effet
vu leur CA grimper de 65 à 100 % !1

David Bayot

L E P1I N T D E V U E
DES CHEFS DE RAYON

Avec

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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retour sur investissement.

L E P1I N T D E V U E

DES CHEFS DE RAYON

Ci-dessus la réponse de 1518 chefs de rayon en grandes
surfaces interrogés par Distriplus du 25 au 30 mai 2009.
Nombre de PdV interrogés: Auchan: 60 / Bureau Vallée: 24 /
Carrefour: 158 / Carrefour Market: 321 / Cora: 40 / 
Fnac: 10 / Géant: 75 / ITM: 385 / Leclerc: 150 / 
Monoprix: 60 / Super U: 230 / Metro: 5

Avec

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.

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.
www.distriplus.org

Au final, le triple net 
fait-il baisser les prix?

“Les prix ont plutôt augmenté”
déclarent les sondés de la région Est

“Les prix sont déjà fixés”
déclarent les sondés de la région Nord

“Le changement de facturation
n’a entraîné aucune baisse des prix”

déclarent les sondés des régions Est, Nord et Sud-Ouest

“Ce sont les relevés dans 
les magasins concurrents qui font
bouger les prix”

déclarent les sondés de la région Nord 

“Je suis les recommandations en
provenance de la centrale”

déclarent les sondés de la région Nord

“La baisse a été conséquente
dans nos linéaires”

déclarent les sondés des régions Est, Nord et Sud-Est 

“Mais c’est avant tout pour
s’aligner sur la concurrence”

déclarent les sondés de la région Est

“Si l’on obtient des réductions
fournisseurs, on peut alors appliquer
une baisse de prix en magasins”

déclarent les sondés de la région Nord

Non

Oui

Non

Oui

Oui

=

Non

Non

Oui
25%

Non
56,5%

=
18,5% L

e groupement des Mousquetaires et
ses enseignes alimentaires modifient
leur stratégie. Comme nous

l’annoncions dans le n° 1040 du 26 janvier
2009, il faudra désormais compter avec
quatre formats estampillés Intermarché
«dès le 1er janvier 2010, date de déploiement
de ces nouvelles enseignes», souligne Eric
Mozas, président d’ITM Alimentaire
International. Et d’abord, Intermarché Super,
décliné sous deux concepts : Super
Généraliste et Super Alimentaire, 
de 2 000 m2 chacun. Le premier a pour
vocation de proposer une offre équilibrée
entre les produits alimentaires et non
alimentaires, mais aussi de mettre
l’accent sur le frais. De son côté,
le Super Alimentaire
se situe plus
volontiers dans une
zone périurbaine très
concurrentielle. Ici, pas
moins de 90 % de la
surface sont voués 
à l’alimentaire.
Les Mousquetaires ont
également concocté
Intermarché Contact, un concept de
proximité rural qui devrait être adopté en
partie par les Ecomarché « ainsi que par
les petits Intermarché de 1 000 m2 », selon
Eric Mozas. Ce concept vise une clientèle
rurale attachée aux achats de proximité.
L’offre alimentaire y est prépondérante et
la partie épicerie a été densifiée. «Sur cette
surface réduite, les gammes sont peu

Développement | Intermarché

Quatre nouvelles
enseignes
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Les Mousquetaires ont aussi concocté Intermarché
Contact, un concept de proximité rural.
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