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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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LE P1I N T DE VUE
DES CHEFS DE RAYON

Ci-dessus les réponses de 1530 chefs de rayon en grandes
surfaces interrogés par Distriplus du 7 au 12septembre 2009.
Nombre de PdV interrogés: Auchan: 75 / Carrefour: 112 /
Carrefour Market: 250 / Cora: 45 / Darty: 10 / Fnac: 8 / ITM:
460 / Leclerc: 185 / Monoprix: 65 / Super U: 310 / Metro: 10
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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
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d’affaires tout en optimisant leur retour sur investissement.
www.distriplus.org

Redoutez-vous l’impact
de la grippe A sur votre
chiffre d’affaires?

“Les achats seront anticipés 
ou reportés, mais pas annulés”

déclarent les sondés des régions Est et Nord

“La clientèle rurale est moins
sensible aux épidémies, pandémies”

déclarent les sondés de la région Sud-Ouest

“La mobilisation et la prévention
sont telles que les conséquences
seront mineures”

déclarent les sondés des régions Sud-Ouest,
lyonnaise et parisienne

“Les clients se sentent 
surinformés et victimes de la
psychose générée par les médias”

déclarent les sondés des régions Sud-Ouest et Nord

“Tout dépend de l’étendue 
de la pandémie”

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

“Dès le premier cas dans notre
secteur, notre CA baissera”

déclarent les sondés de la région Sud-Ouest 

“Les gens vont privilégier le Net”
déclarent les sondés de la région parisienne
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vente qui s’est conclue le 10 août dernier
autour des associés fondateurs de la
chaîne, dont Dominique Fenouil, et cela
au nez et à la barbe de Nicolas, réseau
concurrent, qui avait déposé une offre
ferme de rachat. Les nouveaux actionnaires
ont en fait repris 33 des 36 points 
de vente de la chaîne, sachant que le
magasin de Sainte-Geneviève-des-Bois (91)
a été revendu à son gérant, qu’un point
de vente a été fermé et que celui de 
la place de la Madeleine, à Paris, est en
quête d’acquéreur. « Ce magasin possède
un bail au loyer trop élevé pour notre
activité, explique Dominique Fenouil.
Nous allons néanmoins reprendre le
développement de l’enseigne avec un
objectif de 50 magasins en région
parisienne, ce qui me paraît être la taille
idéale pour le réseau. »

Des écrans plasma en vitrine

Par ailleurs, la chaîne va relancer un projet
enterré durant l’épisode Chateauonline :
la mise en place, dans les vitrines,
d’écrans plasma permettant de piloter 
les promotions en temps réel et surtout
de les individualiser quartier par quartier.
Ces écrans pourront également fournir
aux producteurs et interprofessions 
un espace de communication au plus près
des consommateurs. Le dynamisme
devrait aussi se retrouver dans la gamme
de vins proposés. « Nos problèmes de
trésorerie nous offrent aujourd’hui la
chance rare de pouvoir reconstituer nos
stocks à partir de peu et donc de
remodeler une gamme qui avait pâti des
compromis pour obtenir une offre
commune avec Chateauonline, analyse
Dominique Fenouil. Je reprends 
la direction des achats avec un certain
nombre de projets et la volonté de
remettre en avant des offres délaissées,
car se vendant mal sur internet, 
comme les vins bio et les champagnes 
de vignerons. »1 Thomas Gueller

L e mariage, en 2005, de la nouvelle
économie et du commerce
traditionnel – à savoir du site

Chateauonline et du réseau de cavistes 
Le Repaire de Bacchus – n’a pas tenu ses
promesses, en tout cas pour la chaîne 
de magasins, dont le chiffre d’affaires est
passé de 12 M€ en 2007 à 11 M€ 
l’année dernière. 

Reprise de 33 magasins sur 36

La crise financière et les déboires du
conglomérat CL Financial, basé à
Trinidad-et-Tobago et très impliqué dans
la banque et les assurances, ont signé 
la fin de cette union. La quasi-faillite 
de cette structure a en effet asséché ses
filiales, et singulièrement Chateauonline,
au moment même où celle-ci devait
financer des investissements
informatiques de l’ordre de 3 M€ pour 
un chiffre d’affaires de 20 M€. « Nous
sommes passés très près du dépôt de bilan
à cause du manque de trésorerie », avoue
Dominique Fenouil, directeur général 
de Chateauonline. Le seul actif
immédiatement cessible pour renflouer
l’entreprise s’est avéré être le réseau de
magasins Le Repaire de Bacchus, une

Stratégie | Vins

Un nouveau Repaire
pour Bacchus 
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L’objectif des nouveaux actionnaires de l’enseigne est
de développer 50 magasins en région parisienne.
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