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Mimentaires et non alimentaires, labellisés bio
et / ou commerce équitable

« Creéation
I= janwier 1986

~ Réseau
Réseau coopératif de magasins indépendants
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; La Bio nous rassemble »

» Taille du réseau
560 points de vente

Ouverture d'environ 60 magasins par an

-~ Classement

Leader des enseignes spécialisées bio en France

CA 1,2 milliards d'€ peévus en 2019

+ Unité Commerciale

Biocoop Kastell Bio

» Localisation

45 avenwe des Carmes, 29250 Saint-Pol-de-Léon

» Horaires d’ouverture

Le lundi de 14 h 30 @ 19 h, du mardi au jeudi de 9 h

4 13 h puis de 14 h 30 & 19 b, vendredi et samedi de
9haldh

» Surface de vente
300 m’

®» |

o [E




m Analyser la demande du marché

m Analyser Uoffre et le marché local
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Le réseau Biocoop est une coopéralive qui se sont regroupés pour créer les services el outils
logistiques permeltant aux magasins, aux producteurs, aux salaniés el aux consommateurs dy
trouver leur comple. Le réseau Biocoop, dont [identité a été réallirmée en 2018, sinscrit dans une
dynamique de développement el d'ouverture de points de vente.

Le magasin Biocoop Kastell Bio, membre de la coopérative Finisterra, est situé dans le centre ville
de Sail-Pol-de-Léon, wile du Finistére nord {Bretagne). I a ouvert ses portes en avnl 2018,

-+

e Guen, i

>

Malgré laccueil favorable des consom-
mateurs, les venles du magasin de Sainl-
Pol-de Léon lardent & se développer. Pour
comprendre celle silualion el y faire face,
wvotre tuleur vous demande d'analyser les
tendances du marché bio.

* Identifiez les marchés générique, principal
et support de Kastell Bio.

“ Identifiez les acteurs de la demande de bio.

+ Evaluez la demande de produits bio d'un
point de vue quantitatif.

“ Analysez la demande de produits bio d'un
point de vue qualitatif.

“ Recherchez sur Internet les conditions
nécessaires pour obtenir le label bio. En
quoi les valeurs de Biocoop vont-elles plus
loin que ces exigences ?

« Concluez sur U'adaptation de Kastell Bio a la
demande.

Morgane Le Guen craint que Kastell Bio k

ail du mal & s'imposer face & sa concur-
rence. Elle vous demande de réaliser une
élude de concurrence afin de dégager les
forces et faiblesses de son magasin.

* Au niveau national, qualifiez la position
concurrentielle de Biocoop.

o Calculez les parts de marché des différents
circuits de distribution depuis 2015. Concluez
sur ['évolution des ventes depuis 1999.

. Au niveau local, identifiez et classez les
concurrents directs etindirects.

= Construisez un tableau comparatif des

concurrents directs de Kastell Bio.

71 Construisez la zone de chalandise

isochrone de Kastell Bio.

2 Concluez sur la situation de Kastell Bio sur

son marché local.

2 Entenant compte des analyses précédentes,

19~ Lo pmsos e e e as it

© AUTO-EVALUE-TOI!

Lanaiyse de la demande et de 'offre est pertinente.
Le marché de I' enm:prlsc est déllml!é et caractérisé.
[ Cinfluence de Penvironnement est prise en compte.

proposez a Morgane Le Guen deux axes de
développement afin d’améliorer la position
concurrentielle de Kastell Bio.

4

« Kastell bio a ouvert ses portes le 23 avril, le
magasin m?avec une équipe de 5 per-
sonnes. [..] Une partie de la clientéle est dé;a
habituée a faire ses achats da

sins Biocoop de Saint-Martin des Champs ou
Lesneven, el pour eux, notre ouverture est un
vrai plus en lermes de proximilé. Nous rencon
trons également beaucoup de nouveaux clients

qui
C'esl un vrai plaisir d'échanger avec eux el
de présenter les engagements et la vision du
réseau Biocoop. [..] Nous avons un cahier des
charges qui va au dela de la réglementation
bio européenne.

L...] Pour notre réseau, cing valeurs sont incon-
tournables : le local, les produits en vrac, le
commerce équitable, la saisonnalité, le 100 %

La bio ne s'impose pas que dans les

Elaborer et adapter en continu I'offre de produits

nterview de Morgane Le Guen, responsable du magasin Kastell Bio

bio. Les ex?em:es de nolre cahier des charges
sont & la fois écologigues, économiques el
sociales. Nous travaillons _prioritairement
avec les producleurs locaux, éloignés au maxi-
mum de 150 km du point de vente. [.] Prés
de 20 % du chiffre d'affaires est réalisé par la
production locale. [.] Le commerce équitable
nord/ nord et nord/sud représente 21 % du
chiffre d'affaires. Pour les produits exoliques,
le transport se fail par bateau afin d'éviter la
pollution du lransport aérien. Chez Biocoop les
bananes, le café, cacao el sucre sont certifiés
100 % commerce équitable.
Depuis Uouverture nous avons de bons retours
de nos clients, nous atlendons avec hate que
'é1é arrive pour accueillir la cllenlele eslivale. »
wwew intpaldelcon -

Le Crédoc suit a lravers ses enquéles la
consommalion des foyers francais depuis
30ans. Ses résullats les plus récents annoncent
ﬂes changements alimentaires pmlonds

les.

peurs. » Selon le Crédoc, la peur des Francais
se concenlre majoritairement sur les pesti

cides pour les fruits et les lgumes. « Pour
la \nande le consommateur s mqmele d abord

démarre Pascale Hébel, directrice du départe-
ment consommation el entreprises du Crédoc,
a lAssemblée générale de Nulrinoé a Rennes
(35). [.] Lidée du “local” avance dans les poli-
tiques publiques. [..]. Cela se concrétise par
exemple par une journée végélarienne par
semaine dans les canlines. »
Dans les résullals d'études du Crédoc, le
mol « peslicide » ressorl en premier chez
les Francais intert sur les risques liés a
leur alimentation. [.] Aujourdhui, 25 % des
consommaleurs francais se déclarent préoc-
de '

des L de plus en plus des

tions d'élevage. Dod lintérét pour les ﬁhems
de pouvoir préciser “sans anlibiolique” sur
Tétiquette. »

Pascale Hédel insiste aussi sur la question des
« maladies de civilisation ». Plusieurs facteurs
favorisant le cancer sont identifiés comme le

souvent dans les assem-
blées entre la grande proportion de sondés qui
déclarent vouloir du bio et leurs acles d'achat
réels... Pascal Hébel entend la remarque
mais insisle sur une lendance lrés claire :

«la bio en France a cri de

cuj

Yé:.. juin, au bac, des sujets ont lourné
aulcur de la cruauté animale, du véganisme
ou du végélarisme...
La fraude a la viande de cheval a également
fail remonter la peur alimentaire. « Collecti-
vemenl, les Francais ont eu limpression de
revivre un scandale type crise de la vache
folle... Et les documentaires a charge, tous les
jours, 3 La 1élévision participent 3 amplifier ces

21 % en 2017. En 2018, ce sera plus encore.
Une partie de la population ne peul pas en
acheter, mais en réve. EL la loi Alimentation
va imposer 20 % de bio dans les canlines...
Nous talonnons aujourd"hui [Allemagne sur la
queslion et si de grandes enseignes lancent
des magasins spécialisés, ce n'esl pas un
hasard. » [.]

Toma Dagoen, www.paysan-breton.f, juillet 2018.
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Biocoop : au moins 70

Premier réseau de magasins spéci bio en France, Biocoop ne comple
pas sarréter i Invité des Echos Onon Porta, son directeur général, a
confirmé jeudi [ambition de la coopéralive, qui prévoil un chiffre d'af-
faires de {?2 milliard d’euros celle année, d’ouvrir au moins 70 nouvelles
enseignes en 2019. ILs viendront ainsi s'ajouler aux quelque 560 points
de vente déja existants. « Plus que jamais, les consommaleurs francais
onl envie d’aller vers le bio, nous lavons encore vu celle année », a-L-il
expliqué ().

Un développement qui s'inscrit dans le cadre de la modernisation de Bio-
coop, alors que le secteur de la grande distribution représente aujourd hui
le premier vendeur de produits bio en France. Au-dela de Uouverlure de

la

nouveaux magasi rative comple en pamcuher sur la diversifi-
cation de s via des i dans la chaine
de rapide Big el des

1 des ies -, oule d'un service

- tels des i
en ligne début 2019.
«A un moment donné, et ‘]e crois qu'on le voit dans notre réussite, le
consommateur a envie d'aller plus loin. Il a envie de trouver des produits
bio dans son circuil traditionnel, il a aussi envie d'aller chercher
quelque chose de plus. Et c'est vraiment ce que défend notre modéle [...
Les valeurs que l'on porte depuis 30 ans sont plus que jamais d'actualité
aujourd’hui », a détaillé Orion Porta.

Linfodurable.r, 13 décembre 2018.

Saint-Pol-de-Léon. Kastell Bio, nouveau magasin Biocoop

Un nouveau magasin Biocoop [a ouvert] &
Saint-Pol de-Léon. Sur 300 m?, il regroupe
«une offre compléte de produits bio de prés
de 5 000 références en épicerie sucrée el sal
cave, produils frais el surgelés, pain, mais
aussi produits d'entretien et d’hygiéne».

Le réseau Biocoop assure vouloir donner
une priorilé au commerce local el équitable.
« Conformémenl au cahier des charges Bio
coop, le magasin s'approvisionne au plus prés,
en local dans un rayon de 150 km afin de pro-
poser les meilleurs produits du Lerroir tout au
long de lannée ! [.]»

Au magasin saint polilain baplisé Kastell

le vrac est mis a Uhonneur avec prés
de 200 références de produils secs (légumi
neuses, céréales, petil-déjeuner, fruils secs,
apéro, thés, cafés) mais aussi Chuile, le miel
et des produils dentretien. « Avec un nouveau
systéme de balance, les clients peuvent désor-
mais tarer les contenants de produils en vrac.
Une solution simple el efficace Xour limiter
lutilisation d'emballage » [..]. oler gue

Les consommateurs de produits Bio

8% ~

————

ss%, s s,

la clientéle peut aussi apporter ses propres
contenants pour le fromage a La coupe, le pain
ou encore les fruits et légumes.
Sur le créneau porteur du 100 % bio, les maga
sins Biocoop s'engagent aussi sur d'aulres axes
de développement durable : « pas de transport
i avion, 0 % OGM, pas d’arémes non bio, des
ruits et légumes de saison ».

st France, 18 avit 2018,
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"offre de pmduigs bio autour de Saint-Pol-de-Léon

| ménager, cosmélique)

recelles et conseils.
Programme fidélité

i Unité inci i i I~
Lieu Offre principale Services associés de trajet
commerciale [voiture)
Biocoop Kastell | Magasin bio [épicerie, Journal La feville d'info
Bio meﬂaqel cosmélique) el site Internel www.
finisterra.fr [commun
Coccinelle]
Netto | Hard discount alimentaire 1 minute
L | et ménager )
Le panier du Pellle épicerie bio, complé- | Conseils personnalisés, | 2 minutes
bien-étre menls alimenlaires, diété- | idées cadeaux
Saint- | iliquu el cosmeélique bio
P‘i‘."’“ Super U [ Supermarché Drive, programme 3 minutes
e | fidélite
Biocéan Algues marines Bouligue en ligne & minutes
| alimenlaires et cosméli
Leclerc Hypermarché Drive, galerie 4 minutes
commerciale,
programme fidélite...
Lidt Hard discount alimentaire 5 minutes
| et ménager
Algoplus Algues marines Boutique en ligne 11 minutes
Roscoff - 153 N
| alimentaires et cosmétiques
e Silo | Magaam bio (épices Remises pour achats en | 17 minutes
[cmverl en 2017)  ménager, cosmétique) gros
Biocoop | Magasin bio (épicerie, Cours de cuisine, de 18 minutes
Coccinelle | ménager, cosmélique) jardinage, animations
ot (ouvert en 2002, | culinaires, vins el
Mortaix | 24
agrandi en fournisseurs. Visites
2016) chez les fournisseurs
La Vie Claire qu:hm bio (épicerie, Site Internel proposant | 23 minutes

Elaborer et adapter en continu I'offre de produits
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Chiffres ﬂ'a'hiles !l nans de marché

des sp ution de produits bio

Panel Bio, la voix des consommaleurs, a élaboré un clas-
sement des spécialisles de la distribution de produits bio,
mentionnant leur chiffre d'affaires et les parls de marché.
Ce dernier a é1é consltruil via des données consommateurs :
3 500 foyers se rendant en magasins bio, 50 000 tickets de
caisse remontés pour 1,8 millions d'achals effeclués en 2017.
Biocoop reste le leader incontesté avec un chiffre d'affaires
de plus d’un milliard d’euros et une part de marché de 33 %
en valeur. Aprés les indépendants el aulres groupements, La
Vie Claire occupe la 3- position (242 mill
de pdm valeur), ex aequo avec Les Comptoi
monde, Naturalia et Accord Bio (7 % de pdm valeur chacun).
Bio ¢'Bon, avec son rythme de développement accru, enre-
gistre un d1iﬂre d'affaires de 150 millions d’euros en 2017
avec 5% de pdm. Lenseigne est suivie par Naturé0 el [Eau
Vive. Enfin, Les Nouveaux Robinson, Botanic el Marcel & Fils
sont en bas du classement avec 1% de part de marché.
Camille Harel, LSA-cons.r, 22 mai 2018.

inchet
cpu
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ANNEXES Bio : les grands distributeurs captent le marché

Les enseignes spécialisées ouvrenl loujours
plus de boutiques. Mais ce sonl les hypers et
les supers qui lirenl aujourd’hui le marcheé.
Carrefour el Leclerc se disputent la place de
premier « grand » distributeur de bio en France.
« Nos hypers sonl les premiers vendeurs de bio
francais derriére Biocoop, avec 22 % de part
de marché » affirmait Michel-Edouard Leclerc
aux Echos en février. [..] Dans un marché de
lalimentalion alone ou presque, les 20 % de
progression des produils biclogiques repré
senlent l'une des rares poches de croissance.
Les grandes enseignes mellent toul en cuvre
pour la siphonner. Elles trempent leurs doigls
de pieds dans celle réserve de marges depuis
prés de dix ans. [...] Elles y plongent désormais

ANNEXE 10 Les boutiques en ligne spécialisées

Les achals de produils bio peuvent se
faire en magasin, au marché ou direc-
tement chez le producteur, mais aussi
sur Internel. Les bouliques en ligne
peuvenl nous facililer la vie el nous
faire gagner du temps, mais allen
tion toutefeis aux prix pratiqués par
les grandes surfaces nolamment. [..]
Pour faire face a la concurrence de
la grande distribution, ces bouliques
écologiques en ligne se démarguent
par des gammes de produils souvent
originales el plus élargies, des ser
vices plus avanlageux et/ou plus écolo
(livraison, emballage, conseils..), vou
lant montrer une démarche de déve
loppement durable plus forte. [...]
Peu ou pas présentls sur ces boutiques
écolo en ligne, les produits bio frais
el de saison ne sonl pas pour aulant
délaissés par Internel : vous lrouverez
des gammes élargies sur des siles
de vente direcle engagés dans une
démarche de développement durable.
On trouve par exemple des légumes
bio en vente directe sur natoora.fr ou
encore mon-marche.lr. Le premier est
spécialisé dans la venle de produils
frais bio, le deuxieme est plus géné
ralisle mais offre une large gamme
de produils bio.

Fens setn propotes ee

Wranatn 9 teye e fene

Tiatibood fous ouus
Hatnawmt. hovwd

sans élals d'ame el suivent lexemple de Mono
prix qui a achelé Naturalia en 2008, un réseau
qui alleindra bientét les 200 unilés au rythme
de plus de vingl ouvertures par an. [..]
Il faul dire que selon lAgence Bio, 65 % des
Francais veulent accéder a plus de produils
bio en grande distribution et 37 % dans les
supérelles, conlre seulement 26 % pour les
magasins spécialisés. Les hypers el supers
conslituent le premier circuit d'achal de pro
duits bio pour 80 % des consommateurs. C'est
désormais la grande surface alimentaire qui
tire le marché (v 20,5 % de ventes en 2017,
contre 15 % pour les spécialistes). [..]

Philippe Bertrand, Les Echos, 21 avril 2018.

L e I e e s
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Pauline Petit, Consolobe, 10 mai 2017.
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Analyser la demande
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L'analyse globale du marché
c Les composantes du marché de 'UC

Etude de marché

Approche globale

]

En mercatique, le marché représente les mécanismes par lesquels Uindividu qui éprouve un TSI
besoin va trouver le produit susceplible de le satisfaire (approche client). i

L'analyse du marché consiste : i l
4 identifier et analyser lensemble des individus susceplibles d'acheter ou consommer r
[

un produil ou service ; Demande : les clients polenticls, |
Sis ’ . . feurs besoirs, kabitudes, “""'K!x( leurs pa:: Idz - rch
a déterminer les facteurs diinfluence sur les ventes d'un produit ou d'un service ; p—— cur psipaement, et o

= el a recueillir les données chiffrées correspondant aux venles réalisées a un moment donné.

La concurrence d'une entreprise correspond 3 lensemble des aulres entreprises présentes
sur le marché qui sadressent a la méme cible de consommateurs.

C‘ Les différents types de marché

» On distingue
Marché ginérique les concurrents directs qui proposent des produits /services similaires a ceux de lentreprise ;
les concurrents indirects qui proposent des produits ou des services substituables pour

Part de répondre aux mémes besoins que les produils de lentreprise.
 marché de
i de bricolage Leroy-Merlin

— | Pl w Exemple pour len

Produits
complémentaires

Castorama, Bricorama, Bricomarchg.

Concurrents direc

Marché
principal 3
s Concurrents indirects - les rayons bricolage des enseignes de grande distribution.

La demande correspond aux clients potentiels, soit Uensemble dindividus susceplibles
de consommer un produit dans une zone géographique donnée.

C' L'analyse du marché de 'UC

Afin de comprendre son marché el de préparer sa stralégie marketing, Centreprise doit observer
toutes les composantes de son marché.
Méthode 2

o—— - Ensarnble:dea Botind msm ol L iridine Basod L " u r Décomposition de la demande Concurrents el distributeurs Niveaux el composantes

Marché générique (o © % P £l = & .00, » Demande quantitative : nombre | Posilions concurrentielles, » Opportunités el menaces
L ! de consommateurs, CA du parts de marché, forces et Fiche Repires'5 -
Ensemble des produits offerts par lentreprise Les produits pour marché, évolut .. | faibl —

Marché support el par ses concurrents, ainsi que les produits les sports d'hiver 0 p » Demande qualitative » Type de marché
complémentaires el substituables | Loujpul\en:u)n( des R

Marché principal | MaTChé du produit étudié et de ses semblables Les skis de descente ekttt ks

oL [marque de Uentreprise et des concurrents) Zone:de chalandico

Produits La consommation de Uun nécessite la consommation | Chaussures de ski Fiche Repéres 2.

complémentaires de lautre ~ Fiche Repéres 3

Produits La consommation de Uun peut étre remplacée Skis de fond, £

de substitution par lautre raquetles

22 W50 Eravorer et adapter en continu I'offre de produits | CHAPITRE ) Analyser le marché 23
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BC2112 Analyse de la demande et 3 Etude de la zone de
chalandise

-approche géographigude la zdc

- approche éonomiquede la zdc

- approche structurellede la zdc
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