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Lo supermarchs de Port_Jéréme-sur-Seine, auparavant Simply Markel, st ouverl depuis e 29 3ot
2018 sous Lenseigne Auchan Supermarché aprés d mporiants ravaus. Cale évoluion 5 lace dans.
e cadre du proet de convergence d enseignes mené par Auchan Relai France qui vis 3 instaurer
ne marque unique, multformal ot phygiale, pariou sur e ternlore francars.

- Mme Delacotto et responsable du magasin, et vous rocrute comme stagiare afin o mener 3

bien diférentes missions.

Chois

r un fournisseur

La responsable du supermarché souhaite
élargir Les partenariats avee dos produc-
tours de produils Laitiers locaux. Les
produits quelle souhale référencer sont
les yaourts fermiers ¢

Elle vous demande de.
sur Lo e

P+ Etablissez un cahier des charges pour le
choix d"un fournisseur de yaourts fermiers.
= Rédigez un appel doffres.
- Etablissez un tableau comparaif vous.
permettant d'évaluer les fournissours.

« Aprés avoir consults leurs sites Internt,
slectionne: un fourniaseur parmi les
réponses oblenues  (appel d'ffres.

Mettre en place des actions de coopération

TSR avec des producteurs

Alin de stisaire au mieux es consomma

Leurs el de 5 nscrire dans la démarche de

Fenseigne, vous dles chargéle] ¢ assister

1 responsable du magasin dans [ élabo
tion d'un partenariat durable.

Le responsable des achats a négocié plu

les retombées de celte opération.

© AUTO-EVALUE-TOI !

[Toffre proposée est adaptée au caractéristiques des producteurs.
Lore est conérente avec Ia polftique commercialede Fenseigne

¥ = Quel est lintérét pour Auchan de signer un
accord de partenariat avec la Laiterie de
Saint-Denis-de-Hatel ?
. dentifez les contraintes imposées aux
Tournisseurs do lai.
1 Rappelez les contraintes légales que vous.
devrez respecter avec vos fournissours.

Identifez les indicateurs pertinents 3

intégrer dans le tableau de bord.

. Proposez des actions de partenariat 3
melire en ceuvre avec votre producteur

Local de yaourts fermiers.

SN Gaborer ot adaote en comiou Fofe de oraduis

I

nos sources d'approvisionnement. Par
daprés nos enquéles consommaleur, nous
constatons que nos clients son! soucieux de
‘consommer local et autheniique. C'est donc pour
cola que faimerais développer une offre de pro-
s laitlrs ssus de Termes normandes - des
produts naturels, locaux, éventuellement pri-
més ou labellsés, qui conforlent e ien de notre
enseigne avec son terrar. Nous souhailons pro-
poser dabord des yaourts fermiers nalure, pour
ensuite élargir notre offe vers des produits plus
originaus. 5 un producteur powail nous proposer
des saveurs novaices, ce serail rés posiil 1 »

[MNEXES) Modéle dappel dfires

NA\N\\\

Les relations entre Auchan
etles producteurs de a région
Hauts de France

(6)Ecote o padeact e
ferl oy

=

Société émetirice
Nom du responsable
Fonclion.

Mdresse

Tl

Courriel

Références
Objet - appel doffres

Madame, Monsieur,

= commercialisr
s 3 la recherche de fournisseurs.

Pourriez-vous nous faire un devis pour....________ correspondar

eharges subvant
s ot

Vous voudrez bien nous préciser vos conditions de.

Sociélé destinataire
Responsable relations clents.
‘Adresse

Liew, date.

e s ensemble de nos magasins

au cahier des

S

Nous vous remercions de nous soumelire volre proposition dans un délai maximum

P—

Nous vous prions dagréer, Madame, Monsieur, nos salulations distinguées.

e
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Une étude qualitative réalisée auprés des consommateurs montre
quils sont de plus en plus demandeurs de produils fermiers ol
nolamment de yaourts. Celte élude révéle lours attentes en matitre

de yaourts fermiers -

Conditionnement - pot verre de 125 g ou 130 g de préférence ;
préférences : nature au il enter o nature bio ;

Valeur nutritionnele - B - peu ou pas sucré ;

produts Labellsés.

Drautre part certaines condilions sont 3 respecter

au mains 15 jours ;

délai de lvraison - 15 jours 3 partic de la commande.

JMNBES) Fournisseurs ayant répondu 3 Tappel doires

Voici la lste des fournisseurs dor
supermarché.

Laiterie Brin d'Herbe, 300 Route du Gros
chéne, 76110 Bréauté (4652
four, Lecler, Intermarchel
‘s laiteriebrindherbe.
Produis - ai créme, beurre, yaourts liradi
tion, onclueu au fruits, onclueux 0% aux
fruiis], yaourts & boire. Créateur de produits
Laiters dopuis 2015. Fabricalion avec du lail
ner du our.

La ferme des Peupliers, 27330 Flipou.
o frmedespeuplies.
Produits: une quarantaine de yaourts ol des-
serts lactés, 6 médailes au concours génd-
ral agricole 2018. Lait de vache alimentalion
Sans OGM. Ferme famlale depuis 1960

dela Ferme du

Produis - qamme de 24 parfums (fruis ou
gourmands) entiers ol aigres, dan. des
ol verrs de 10 g et 130 g, Créde depuis
Plus do 25 ans. Adnérents 3 Cassociation

les prix et les délais correspondent aux demandes du

«Bleu blanc ceeur » certiffant une filiére
utiton saine. Fabrication avec e Lt enlier
dujour

Chévrerie des Fassis, éloveur de moutons et
chevres, 930 Route de La nationale 15, 76210
Bollevle.
hiipchevrerie-des-fosses business site
Produit - Lail o yaourts & base do Lail de
chivre ou de brebis.
Les Prés dArtemare, 308 impasse dArtemare,
76450 Saint Vaast Dieppedalle.
hitplespresdartemare freeir/aferme himl
Produits - Lail, romages, romages blancs et
yaourts biologiques. Agricullure Biologique.
Producteurs de produis aiiers depuis 2006.
La ferme du Beffroi, 1 chemin des Armaots,
27930 Gravigny
s fermedubelie i
Fromage Irais e fisselles de 500 g. Produits
 base do Lail de vache deputs 10 ans. Un lal
de qualité grace 3 une alimentation locale,
varige el sans OGM.

« Elabore t adaper en contnu Foffe do produts

|WHERER)) Cing partenariats industriel-enseigne modéles

fermés dans des rapports de forces «primaires» encore
s (irop) limiés exclucivement aux négociations commer
ciales, indusirils et distributeurs ont pourtant tellement de.
choses  faire ensemble... Lancoment oxclusi, refonte mer
chandising, soutien de filire, projets RSE et méme cocréation
@un nouveau concept de magasin ] A tel point que devant
1 pertinence ot les intéréts multiples de cos collaboralions,
on'se demande wraiment ce qu'aitenden les induslriels el
s distributeurs pour mullipler ce type de partenariats. Des.
accords gagnanl-gagnan non seulement pout les deus partes.
e présence mais aussi, plus globalement,pour L3 bonne santé
du sectour el on image. Maintenant, 3 vous de jouer

Merchandising : Mondelez et Auchan travaillent sur Cimpulsion
Quels leviers doit-on activer pour améliorer les performances
de la calégorie des chewing-gums el comment faire gagner

des parts de marché & enseigne 2 Pour y répondre, Auchan
et Mondelez ont développé un projet autour des devans de
caisses, of L viibilté et essentielle_« Iy a eu pendant un.an
1 dem beacoun de contacis el de réunions pot défini Lollre
et Corganisation, raconte Frédéric Archambaul, responsable
T L chez Mondelez. Les rllexions ont
orté sur Caplimisation du niveau d équipement de lenseigne

100% des lignes ol nous avons fait la méme chase avec nos.
forces de vente. » Le meuble 3 ¢ modernisé avee (ajoul de
lods et lintégration sur (3 partie basse de paniéres inclindes
pour améliorer a visibilit. Un prolotype a 66 Lesté dans deux.
‘magasins en mai 2017 avant le déploiement sur les 120 hyper
marchés, so 4 000 caisses équipées. Résulat - 15% de venles
incrémentales par rapport 3 un magasin non équipé. Sur les
hewing-gums, en rlrail en cumul annuel mobile de &% 3 fin
2001 2018, Auchan a crd de 3.5 %
«Cest uné wrae performance, senthousiasme Emmanuel Cou
4 &y chez Mondelez. Se mellre
& do sengager nsemble a
i aujourd hui s'ouvrir aux

16 payant. » Un projet qui devr
Super-marchés.

R ——
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Auchan Retai France compte plus de 80 fiires responsables. Aujourdhui Cen
seigne sengage sur le Lail de consommaion, bio el conveniionnel. En parlenarial
avec a Lailerie de Saint-Denis-de-[Hotel[LSDH), [Association des productours.
de Lait du bassin du Centre [TAPLBC) et Biolit, premier collecteur de Lait bio,
Ruchan lance un lait équitabl.
Le distributeur prome des conlrals de longue durde ave ses partenaires, ainsi
quun juste prix payé aus Gloveurs - 039 € le tre en conventionnel el 0,63 € en
bio. De leur cat, Intermarché el C'est qui le palron reversent respectivem
0,44 € 010,39 € fe lire an conventionnel
Outre a rémunération, Auchan garanit un respec du bien @lre animal 3 ravers.
un accés au palurage Sur une surface garanti pour chaque vache el une alimen
tation Iranaise sans OGM récollée 3 moins de 100 km de chaque exploitaton.
Le lait stampillé Filiére Rosponsable et décliné dans troks formats (11, /2 1
125 cl), du ait Gerémé au it enier en passant par lo demi-écrémé. Auchan
‘opie pour La bouteille, un format mins diffusé au rayon des Laits « cioyens ».
La nouveauté est vendue 1,09 € Le litre en bio e 0,95 € Lo derniécrémé conven-
onnel. 35 millons de litres sont ambitionnés dgs la premiére anne.

it Gair, Wbl Mogocom,  sresivs 2016

ARHBRER) Rapportdactvité 2017 - Auchan

Audits sociaux et qualité
L] La démarche d'achals responsables intégre.
das exigences de qualilé el sociales des (o

rencement des. fournisseurs. Ceu ci
Sont assujelis & des audits préalables & tout
Félérencement

Formation achats responsables
Tout dabord. une formation aux achats res-
ponsables a 616 concue pour sensibiliser et
mpliquer lous los acteurs de loffre ot do

Fachat. ||
Elle'a pour objectf daider los participants 3
dentifier les principales régles applicables.
dans lour mélier, 3 mellre en uvre La pro-
cédure et les dlapes de référencoment ol de
déréférencement des fournisseurs los criéres.
Sociaux, Gconomiques el quali, les audils_),
el 3 adopler les postures adéquates sur los.
sujts de RSE. [_] Auchan Relail réalise égale
ment des suivis de production dans les usines.
Les conclusions de chaque audil permettent
aux équipes des bureaux d'achals de siruc
turer leurs démarches de progrés en parte
fat avec le fournisseur el son/ses sitels)

de production. Les plans d'actions correctives.
Sont contrélés lors d'un audit de suv
Néanmoins certains points font (objet d'une.
tolérance 0

< ablence de contrat de travail ;

< praliques disciplinaires (c
rols, harcélement_]

« non'respect du salaire minimum en vigueur
ou salaires non payds sur une période consé
cutive de deux mois;

« preuve de défallancels)

< brobléme de sécurité 1 ;

sécutis (2) de se soumelire  un

structureliels) ;

« lalsification de documents.
i Cun ou plusieurs de ces cas est identifé, les
usines ne pewvent élre référenceos. S ellds lo
Sonl déja, elles sont alors déréférencées. En
2017, 12 sites ont fait Lobjel d'un déréféren:
comént pour manquement a ces conformilés.
majeures.

Elabore t adaper en contnu Foffe do produts





TRAVAIL A FAIRE
Activité à réaliser par groupe de 3 étudiants

( rapport de synthèse au format pdf

( Compte rendu ORAL d’une demi-heure pour un groupe

SUPPORT DE COURS 
BC214-1 Les actions de coopération commerciale
[image: image5.png]Fiche Repéres 1

Les actions de coopération commerciale
entre producteurs et distributeurs

Les enjeux
= Satisare e consommateur: i proposer les bons produit, a4 bon moment, au b pr

= Minimiser les codts logistiques : L stockage e transport des produits consituent un codl pour
le producteur et pour e disiibuteur

= Eviter les ruptures : Les produis doivent re présents en linaire el les commandes opliisées.

= Fixer des prix et des marges jusies pour les différents acteurs.

Les rapports de force

= Diaprés les éats générau de Calimentation [Assembide Nationale - 29 septembre 2017 : « Sur
le plan Gconomique el structure,los iliéres agricoles et alimentaires sont caractérisdes par un
secteur amont [production] s alormisé et par un secteur aval (dstribation) 1rés concentrs, co
qui conduit 3 une réparttion de 1a valeur défavorable au producteur, qui ne béndficie pas, 2u
‘i do cos différentes iléres, ¢ un pouvsir de négociation équiibee. »

« Historiquement, il exste donc un rapport de force favorable aux distributeurs, qui sont do
grandes enireprises ol qu détiennent donc e pouvoir de référencer ou pas les produls des
producteurs. Selon Olivier Mevel, maftre de conférences en sciences de gestion 3 [universié de

Brest ol consullant pour les enlreprises agroalimentaires - « Le rapport do force est défavorable,

i e st complétement disproportionnd. Ouaire super-centrales d'achat Intermarchéforoupe.
Casino, Carrefour/Dia, Auchan/Systéme U el E. Leclere] dtiennent 90 % du arché. Chague.
‘groupe pése plusiours dizaines de millards euros de chiffre dalfaies []. Face 3 eus, les
570 000 agriculleurs, 2 800 cospérative agricoles oL 40 000 PME de Fagroalimentaie, alomisds.
et dispersés, ne font pas le poids. »

= Plusicurs éléments peuvent dre source de conflit ente producteur el distributeur.
A Lesprix

Le producteur doi obtenic une marge suffisante pour vire ; l distibuleur dol financer sa cros-
Sance el 5a commanication. Les pelt producteurs - agriculleurs surloul - accusent les distriba
teurs de Soctroyer dos marges confortables sur des produits quils leur achélent a bas prix (par

‘xemple Lo Lal a viande..) et revendent a prx élové au consommaeur. Les distributeurs rejetent
a faute sur les ntermédiaire indusiries agroalimentaires. ).

5. Les conditions générales de vente.

Les détais de réglement des distributeurs sont souvent trés longs, ce qui peut melle Les pro-
ducteurs en dificulé. Les exigences concernant les délais do urakson sont s forles envers les
producteurs.

€ Lassortiment /e référencement
1 peut e source de confli car le producteur veut difuser Censemble des produils de sa marque,

alors que e distributeur doil constuire un assortimen de marques diférentes en lmitant sa
profondeur et en priviégiant les produits 3 marque d'enseigne.

5. Le marchandisage

Le producteur soutaite que e distributeur melte ses produits e valeur,le distribuleur doil
concilier les demandes des diflérents fournisseurs el valoriser ses progres marques.

CHAPITRE 4) Conssir ot adaptr Tfie commeriale en caopération ave Ies productours
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Fiche Repéres 1
£ La promotion et la communication
Le non-respect par s disributeurs des engagements pour des opérations promlionneles fpar
exemple, s présentation en téte de gondole) eur tendance 3 ransférer le codts ou 3 demander
des compensaions abusives au producteur engendrent des conflts.

F.La logistique

Chacun des acteurs souhaile minimiser son codt logistique e faire supporter 3 Faulre los colls de

3. Les actions de partenariat

A Le marketing asso

= Lo trade marketing ou marketing assoid ou comarketing désigne Lo actio
maximiser les relation et les négociations entre.

 llagit de s

= Ce partenariat porte sur

destinges 3
producteur et un distributeur.

slormer une relation raditionnellemen. conflictuelle en parten:

dans la création de produts. ;.

conomies d chelle grace 3 La gestion iformatisée des commandes,
inements pour évier toute ruplure de stocks, GPA (gestion

inées informatisées), commandes

B:Le category management iy g e s
= Le category management est une démarche qui amplifie ‘woew.definitions- marketing.com.
encore o portnariat poducteu it

= Clest une procédure doptimisation des ventes dune.
‘catégorie de produits qui est généralement menée.
‘conjointement par une enseigne e un ou plusieurs.
fabricants indusiriels. Les catégories de produits ¢
correspondent généralement 4 un univers de consomimalion, comme les produils és au peli
‘déjouncr ou Cunivers bébé. Lobjetil de Capproche par calégories est de micus répondre aux
beoins du consommateur sur chaque unters.

= Dans le cadre du Les catégories de produits sont vues comme des domaines
activié stratégique [OAS
@ L g ey 5t plus large que e simple merchandising, car il dépasse les problématiques

alloCalion despace de vente et prend en compte a satisfactin optimale des besoins des.
consommateurs.

. Uefficient consumer response.

LECR (efficent Consumer Response) ou « réponse elficace au consommaeur » est un mouwement
niié par Cassociation ECR dan e bul de favoriser les niiatives conjointes industrie-commerce
destinges 3 spporter une réponse optimale au consommateur. Il vise 3 mieux organiser lensemble
de La chaine de commercialsation ol d'approvisionnement, en rendant les systémes d échange plus
elficie e plus réactfs aux alentes des consommaleurs.

Elabore t adaper en contnu e do produts
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Le cadre juridique des négociations
commerciales

La Lo impose un certain nombre de régles pour assurer des négociations commerciales équilables
el saines.

oIl estinterdit de revendre ou dannoncer La revente d'un produit en [étal
au-dessous du prix d'achat effectf, notion qui détermine e seuil de revente.
a perte.
= Le prix dachal effectif est e prix unitare net figuran sur  facture dachat
minoré du moniant de Uensemble des aulres avaniages financiers consentis
Revente 3 perte | par Lo vendeur exprimé en pourcentage du prix unilaire nel du produi el
majoré des taxes sur l chiffve daffires, des Laxes spéciiques alférentes.
a celle revent el du prix du ransport.

= La oi Agriculiure et Alimentation du 17 noverbre 201
généraux de Calim
du cot dachat

ssue des états
tion, augmente le seuil de revente 3 perte 110 %

Les détais de paioment entre professionnels sont plafonnés par Carticle
L4616 du Code de commerce

+le délai convenu entre les parlies ne peut dépasser soixante jours,
dérogation quarante-cing jours in de mois, 3 compler de (a date o
dela facture.

= Le refus de vente 3 un particulier est prohibé par (s légilation
= Cette interdiction est posde par Carticle L121-11 du Code de la consommatio

Refus de vente
= Ele <appligue aussi bien aux ventes de produits qu'au prestations de
Le référencement est une clause ou un contrat par lequel une centrale d'achat
it o | ou de référencoment autorise un fournisseur, en contrepartie de conditions.
Référencement | ge vente négociées, & proposer ses produits & a revente chez ses affics
distributeurs.
sréte o | Larticle L 442.6 du Code de commerce impose 3 (auteur de la ruplure le

iable assorl d autres conditions.

respect d'un détai de préavs rai

(CHAPITHE 4 Consrire ot adaptr Ffie commerciale en caopératon avc lesproducteurs 103
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Tarits

Fiche Repéres 2

= Tout professionnel, quil soit producteur, prestataire de services, grossisie
ou importateur, est tenu de communiguer ses conditins géndrales de
vente CGV) & tout acheteur de produits ou toul demandeur de prestations.
de services qui en fail La demande pour une actiié professionnelle.

= Les COV sont le socle de Loute relation contractuelle ; elles comprennent
Lo baréme des prix uniaires, les réductions de prix o les conditions de.

réglement

 Encadrées par la LME de 2008, les négociations sur les tarifs sont annuelles.
Les contrales dachal des disiributeurs négocient avec les coopératives o les
industries agroalimentaires.

« Une convention annuslle dait établir, avant le 1 mars de chague année fsauf
‘exceptions], le résultat de la négociation commercile entre d un part, o
distrbutews, Lo prestataire de services (artisan) ou le grossiste, ot daulre part
son lournisseur.

= Le baréme des prix ayant serv de base  a négociation commerciale doit y
Gire rappels (3 défaut, les conditions de consultation de co baréme doivent
Gure indiquées).

= La loi n® 2008-776 du & st 2008 dile loi de modernisation de [économie.
(LME) a modifé en profondeur e droil de la concurrence francais. Dans.
ce texte, le ligilateur consacre en effel une série de principes antérieurs
relatifs notamment 3 L liber1é des négociations commerciales. Lobjectil
s de mettre en avant la Uberté tarifare [hor cas visé 3 Carticle L4121
du Code de commercel au service d une baisse des prix 3 a consommatio
Il s'agit dun ajustement des régles de la concurrence mettant un terme
a Cobligation faite aux opéraleurs d avoir syslémaliquement 3 jusl
des diférenciations accordées ou oblenues par des conlreparlies réelles.

« Les prix imposés sont interdits dans le cadre des praliques.
anticoncurrentielles 5ils ffectent le marche.

 Le fail dimposer des prix 3 un revendeur el faire obstacle 3 La ibre fali
des prix enlravant l jeu de l concurrence consiitue une entente prohibeé.

 Limitation des promotions - 34 %, et possibilté de faire des promations
uniquement sur 25% du slock total du produil.

« Interdiction de Vulilisation du terme « gratuil » dans une promolion de
produts alimentaires.

Elabore t adaper en contnu e do produts





APPLICATIONS 
Pages  à 
- Autres exercices ( à construire) : 
	Sélection des fournisseurs et utilisation d’un modèle de décision
	

	Calculs sur les ruptures
	

	
	

	
	

	
	


SUPPORTS INFORMATIQUES
- les ruptures sous Excel
STAGE 
Ruptures
Evaluation des fournisseurs
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