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Le commerce de gros face
au « temps long »
Quels sont les impacts et les opportunités des
nouvelles tendances de consommation pour les
entreprises du commerce de gros ? Décryptage
via l’étude Sociovision présentée lors de l’AG de
la Confédération des grossistes de France. P. 10

FNB
« Nous avons redéfini
notre feuille de route »
Laure Bomy, directrice générale de
la Fédération nationale des boissons,
explique les trois priorités qui guident
la feuille de route de l’organisation,
redéfinie fin septembre 2021. P. 8 N° 15 | Juillet-Août 2022
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n Les chiffres des distributeurs foodservice indépendants
dans notre 10e classement exclusif

n Stratégies : 20 responsables de réseaux dressent le bilan
et livrent leurs bonnes pratiques





Stratégies
gagnantes

Un peu plus
qu’hier mais un
peu moins que
demain : la multi-
plication des défis
que les distribu-
teurs foodservice
ont à relever ne
connaît pas de ré-
pit. Même la page
du Covid que l’on
aurait pu croire
tournée joue des

rappels, causant désorganisations
et perturbations. 2021 restera une
année compliquée malgré un effet
rebond - quelque peu aidé par l’in-
flation - supérieur à celui de 2020,
mais ne permettant pas dans l’en-
semble de retrouver les niveaux de
2019. Quant au premier semestre
2022, plutôt positif, voire euphori-
sant pour certains, il ne doit pas
masquer des réalités durables.
À commencer par des tensions sur
le sourcing, sur le prix des entrants
et sur les RH. Autant de paramètres
évolutifs sur lesquels peu d’acteurs
peuvent se targuer d’avoir la totale
maîtrise, ni même de la visibilité.
« Il est vrai que nous avons peu
de livraisons qui sont effectuées en
temps et en heure avec les bonnes
quantités et les bonnes réfé-
rences… », reconnaît l’un deux.

Face à tous les obstacles qui tou-
chent tous les grossistes simulta-
nément, il faudra élaborer des stra-
tégies gagnantes. Toute l’agilité
consistant à garantir du sourcing,
à passer des hausses de prix afin
de préserver ses équilibres écono-
miques et ceux de ses fournis-
seurs, tout en proposant des solu-
tions qui ne pénalisent pas trop ses
clients. Certains ne le pourront
sans doute pas et la concentration
du marché pourrait alors s’accélé-
rer. Les mieux armés devront
disposer de bons produits (rationa-
lisation des gammes, suppression
des produits n'ayant pas de signa-
ture locale, etc.), de solides équipes
(capacité à attirer, former, fidéliser),
de stratégies cohérentes (dé-
marche RSE en premier lieu), être
dotés d’une taille critique ou d’une
structure de réseau permettant de
gérer de la croissance pérenne et
de financer des investissements
grandissants (verdissement des
flottes, etc.). Un véritable arsenal !

04Marché - Panorama : Top des réseaux - Les chiffres 2021

Revue Business Distribution Food Service Vision

Le point de vue du fournisseur :
Agromousquetaires Professionnels
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Nous avons
un statut d’opérateur
d’importance vitale

nous amenant à nourrir
environ 18 millions de
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ÉRIC DUMONT,
président du directoire
de Groupe Pomona.

P.20

JEAN-MARIE ARNAL,
directeur général d’Even
Distribution.STÉPHANE LAYANI,

président du Marché
International de Rungis.

Nous avons
structuré notre

démarche RSE autour
de 3 axes majeurs -
l’humain, le client et
l’environnement - et
lançons de nombreuses
initiatives concrètes
dans ces 3 domaines

P.25

CHRISTOPHE ALAUX,
président et CEO d’ECF Group.
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Nous devons évoluer nous-mêmes afin
que nos collaborateurs puissent s’épanouir et
œuvrer sur le long terme dans nos entreprises

tout en remplissant leur mission
P.18

“

PASCAL PELTIER,
directeur général de Metro France.

GUILLAUME DE MARCELLUS,
directeur général de C10.

En septembre 2021, il nous manquait
plus de 900 personnes sur un effectif

de 9 000. Aujourd’hui, il nous
manque 200 personnes,

ce qui est le turn-over naturelP.22 ”“
Nous surveillons avec une grande prudence un éventuel
retournement de l’activité à l'automne. Parce que je suis

convaincu que nous sommes actuellement dans une
surchauffe, dans une sorte d'euphorie collective“ ”
“

Il faut anticiper le futur, ses transformations
et ses contraintes. Nous avons de plus en

plus de discussions avec les administrations
locales sur la logistique urbaine

“

LOÏC LATOUR,
président-directeur général de France Boissons.

P.32

“

Nous sortons de la pandémie Covid avec un an d’avance sur nos prévisions.
C’est une très bonne nouvelle qui tient à la structure même du groupe : de
plus en plus international, donc de plus en plus résilient grâce à cela

“
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BILAN ET

Source: Zepros Métiers Distributeurs RHD d'après chiffres HT entreprises (avec droits alcools) et estimations.

Un numéro riche en informations !
REPÈRES

BILAN ET
4 marché | PANORAMA Zepros 15 | Juillet-Août 2022

DISTRIB. RHD

Les crises successives n’entravent pas
leschantiersni lesprojetsdesgrossistes !
Voici donc encore un numéro de Zepros
Distributeurs RHD qui regorge d’infor-
mations. À commencer, bien sûr, par la
10e édition de notre Top 100 annuel des
distributeurs foodservice indépendants
(p. 42 et s.), classement exclusif et ac-
tualisé du secteur, qui présente les fiches
détailléesde100opérateursréalisantglo-

balement 6,3 Md€ de chiffre d’affaires.
Si le trioRéseauLeSaint,GroupeMericq,
R&O Seafood Gastronomy truste tou-
jours le podium, ce classement s’inscrit
dansunenvironnementéconomiqueaty-
pique où l’inflation et les tensions sur les
ressources humaines tiennent les pre-
miers rôles, et donc demeurent les plus
grands défis à relever. À noter deux élé-
ments parmi notre série d’entretiens sur

les bilans et projets d’entreprises cette
année. D’une part, le groupe coopératif
Even apparaît désormais sous son péri-
mètre Even Distribution et non plus sous
son seul Réseau Krill. D’autre part, la BU
RHD du Groupe Stef a réalisé une belle
performance en 2021 (346 M€ de CA,
+ 14 % vs 2020) et pourrait bien faire l’an
prochain son entrée dans notre Top 20
des réseaux…

Beaucoup de révélations sont également
à découvrir au fil des rubriques « Stra-
tégie » de ce numéro ainsi que sur no-
tre nouveau site internet resto.zepros.fr
(où l’on retrouvera classements et arti-
cles à partir de septembre). On appren-
dra ainsi, entre autres : la façon dont est
déployé le programme « Reboost Staf-
fing » de Metro France afin de recruter
et fidéliser (p. 18) ; la nouvelle appli de

ENSEIGNES CA HT
2021 REMARQUES ENTREPÔTS, PLATEFORMES LOGISTIQUES, DRIVES EFFECT

1 Metro France 4,675 Md€ Dont 3,640 Md€ en RHD (période juillet 2021 à juin 2022) 99 Halles + 14 plateformes logistiques Plus de 9 000 personnes

2 Groupe Pomona 3,350 Md€ 3,350Md€ (dont France 3,230 Md€), dont RHD 2,480 Md€ (dont France 2,370 Md€) 111 sites avec stocks 11 200 collaborateurs (fin se

3 France Frais 1,438 Md€ Dont 202 M€ en boulangerie-pâtisserie. Restauration : 60 % ; BVP : 15 % ; GMS : 9 % ; autres : 16 % 129 filiales et plateformes 4 300 collaborateurs

4 Martin Brower France 1,2 Md€ 523 000 tonnes livrées 7 centres de distribution et 1 plateforme de cross docking 900 collaborateurs

5 Transgourmet France 1,13 Md€ Transgourmet Opérations (1,08 Md€), Transgourmet Fruits et Légumes (65,58 M€),
Transgourmet Cash & Carry (48,14 M€), Transgourmet Seafood (20,88 M€) 42 entrepôts et plateformes 2 882 salariés dont 501 com

et télévendeurs

6 Vivalya 1,07 Md€ CA cumulé sur 2021 dont GMS : 400 M€ (40 %), RHF : 345 M€ (35 %), autres (primeurs, trai-
teurs, détaillants, épicerie…) : 260 M€ (25 %) 16 adhérents et 72 dépôts 4 000 collaborateurs

7 C10 1,032 Md€ Dont 96 % en CHR et 4 % hors CHD 230 entrepôts et 1 plateforme 95 décideurs ; 4 000 salarié
une force de vente de 850 p

8 Sysco France 950 M€ CA : estimation Food Service Vision. Autres chiffres : sources Sysco 2020. Pas de communication
Sysco sur les chiffres 2021 23 entrepôts et 44 plateformes 3 770 collaborateurs (hors L

9 Distriboissons 931 M€ 65 adhérents, 152 entrepôts et 1 plateforme

10 Promocash 900 M€ 72 % en RHD. Parc 100 % franchisé 145 magasins et 8 drives De 6 à 50 salariés par maga

11 Back Europ France 802 M€ 802 M€ (+ 18 %) dont 70 M€ en RHD commerciale au 31/03/2022 47 actionnaires pour 56 dépôts 128 en centrale

12 Pro à Pro 790 M€ 19 entrepôts, 22 plateformes 2 500 collaborateurs

13 Creno 600 M€ 55 % en moyenne réalisés en RHD au national 23 entreprises affiliées, 33 sites livreurs 1 300 collaborateurs dont 18

14 France Boissons 561 M€ Chiffres à fin 2021 26 business units (filiales locales), 15 plateformes logistiques
et 71 centres de distribution Près de 2 400 collaborateur

15 Even Distribution 540 M€ Dont 75 % en RHF via : Krill (8 sociétés), Atlanterra (4 sociétés) et BVP (3 sociétés), Sovéfrais (B.O.F.) 24 sociétés et 15 sites 2 710 salariés

16 QSR Logistics 430 M€ Plus de 150 000 tonnes livrées 8 entrepôts et une trentaine de plateformes transport

17 Disgroup 408 M€ 408 M€ (+ 17 %) 55 adhérents et 2 sites 1 280 dans l'ensemble du ré

18 Relais d'Or Miko 400 M€ 54 sites couvrant l'ensemble du territoire métropolitain

19 Gedal 372 M€ 372 M€ (+ 28 %) dont 25 % en non-alimentaire 31 adhérents dont 7 associés (France Frais et Krill sont adhérents mais
pas actionnaires dans le sens où ils ne touchent pas de dividendes) 9 personnes en centrale

20 UNL 354 M€ 354 M€ (+ 10,6 %) 37 adhérents pour 47 dépôts 800 dans le réseau et 9 en c

RANG

Top 20 des réseaux de distribution alimentaires et boissons en RHD - classement 2022 France (chiffres 2021)
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RESTODISTRIB. RHD

commande en ligne du Groupe Pomona,
myPomona (p. 20) ; le programme de
développement des magasins Promo-
cash d’ici à la fin 2022 (p. 24) ; le sys-
tème circulaire et de gestion de l’eau sur
lequel travaille Sapam, l’un des coopé-
rateurs de Vivalya (p. 26) ; le partena-
riat exclusif et très original entre Trans-
gourmet et Hectar (p. 28) ; le test par
certaines filiales France Frais de la se-

maine de quatre jours (p. 31) ; pourquoi
Martin Brower s’oriente vers une moto-
risation au B100 irréversible (B100 HU) ;
le centre de réparation national que vient
de créer France Boissons pour son ma-
tériel de tirage pression (p. 32) ; com-
ment la BU RHD de Groupe Stef accélère
sa démarche RSE (p. 36) ; la refonte des
sites marchands au sein d’Even Distri-
bution (p. 40). �

TIFS NOMBRE DE CLIENTS RÉFÉRENCES FOURNISSEURS FLOTTE

400 000 clients des métiers de bouche
50 000 dont plus de 10 000 produits locaux et régionaux -
Plus de 235 000 produits sur metro.fr dont 180 000 en équipement
avec essentiellement des exclusivités web

4 000 dont une majorité de TPE/PME françaises

eptembre 2021) 230 000 20 000 2 600 camions

Plus de 60 000 Plus de 43 000 références actives 2 300 Plus de 1 200 PL/VL

1 526 restaurants McDonald's livrés 240 véhicules

mmerciaux 64 650 30 334 708 camions

De 40 000 à 45 000 Plus de 200 000 gammes de produits, 20 000 références fruits et légumes Plus de 1 500 producteurs locaux.
Près de 300 fournisseurs référencés Vivalya 1 030 camions

és dont
personnes 82 630 58 903 références actives dont environ 3 000 sur la plateforme 280 fournisseurs 2 500 véhicules dont 1 300 PL

Les Ateliers du Goût) 80 000 6 500 1 000 fournisseurs 920 camions

78 000 2 500 références actives par entrepôt en moyenne et 15 000 au total 1 100 camions

asin 320 000 De 7 000 à 16 000 par magasin et plus de 5 000 en commande

30 000 boulangeries-pâtisseries
et 650 restaurateurs 12 000 dont 3 900 pour la RHD 420 437 camions

40 000
5 500 en épicerie pour 300 fournisseurs, 5 000 en frais pour 350 fournisseurs,
1 200 en surgelé pour 130 fournisseurs. 650 en boissons pour 98 fournisseurs,
800 en hygiène pour 60 fournisseurs

608 camions

80 commerciaux 25 000 Plus de 1 000 producteurs locaux dont 600 produc-
teurs engagés dans la démarche Jardin d'Ici 500 véhicules en propre

rs Près de 50 000 dont 65 % de CHR Plus de 6 300 références produits dont 2 800 références de vins 730 camions (dont 512 camions Euro 6,
216 camions Euro 5, 10 camions électriques)

280 000 Près de 20 000 références, dont 24 % en surgelé, 28 % en frais,
48 % en « ambiant » (alimentaire, épicerie, matériel et emballages) 524 PL et VUL

560 restaurants Burger King (450) et
Quick (110) sur l’ensemble du territoire 1 000 160 120 camions Stef

éseau, 53 en centrale 22 500 5 500 en centrale 350 dont 289 en centrale 345 VL, 149 PL

Plus de 55 000 clients 7 000 produits dont plus de 2 000 produits locaux 450 dont plus de 200 de produits locaux 500 camions

35 000 clients RHD 16 800 (dont 30 % en non-alimentaire) 200 dont 135 en alimentaire et 65 en non-alimentaire 190

centrale 20 000 40 000 en centrale 150 en centrale 130 tous tritempératures

La BU RHD de Stef a notamment installé une centrale de cellules photovoltaïques sur
son site de Miramas (p. 36).
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DISTRIB. RHD

Les récentes crises succes-
sives ont ébranlé fortement
le marché de la distribution
foodservice et une consoli-
dation est en route. Avec
deux constats à la clé : les as-
sortiments ne se sont pas ré-
duits et les démarches RSE
se sont poursuivies.

S
elon Food Service Vision,
qui a publié au printemps
l’édition 2022 de sa Re-

vueBusinessDistribution, ladis-
tribution structurée a payé un
lourd tribut à la crise, avec une
perte de chiffre d’affaires de plus
de 3 Md€ entre 2019 et 2021. En
2021, lemarchés’est redresséde
13%(soit lamoitiéducheminef-
fectué pour retourner au niveau
de 2019), mais ce résultat a sur-

tout été tiré par la performance
des réseaux spécialisés en bou-
langerie et les cash & carry. Si les
leaders Metro, Groupe Pomona,
Transgourmet,FranceFraisetC10
ont accru leur part de marché à
58,6 %, contre 57,2 % en 2019,
pourautant lesecteurresteassez
fragmenté, avec 18 acteurs qui
représentent entre 1 et 6 % du
marché, constate Food Service
Vision.
De nouveaux distributeurs s’in-
téressentausecteuretproposent
desproduits locaux(LaRuchequi
dit Oui! Pro…) ou se spécialisent
dans les produits vegan (Vegetal
Food). De nouvelles solutions se
positionnent en intermédiaires
entre les restaurateurs et leurs
fournisseurs (Choco, Supli…). Le
marché de la distribution food-

service se caractérise également
par des gammes élargies (pro-
duits labellisés,origineFrance,bio,
locaux) correspondant bien aux
nouvelles tendances grandis-
santes des utilisateurs finaux, et
denouveauxcanaux(produitset
préparationsdestinésà larestau-
rationrapideetausnacking,par-
ticulièrement adaptés à la livrai-
son et à la vente à emporter).
« Même si l’introduction d’inno-
vationsaétéralentie,notamment
sur l’année2020, l’accélérationde
2021 a été notable sur l’offre de
nouveautés et l’on reste au-
jourd’hui,auglobal,surunélargis-
sementdesassortimentschez les
distributeurs. On pourrait faire le
même constat sur les forces de
vente : on a retrouvé en 2021 les
effectifs d’avant-crise. Ce qui tra-

duit une dynamique positive des
distributeurs, toutaumoinsunre-
touràlanormale»,commenteMi-
chaëlBallay,directeurassociéchez
Food Service Vision. Les straté-
gies RSE, quant à elles, sont de
plusenplusaffirméesetn’ontpas
été ralenties par cette crise. «En
effet, deux principales raisons à
cela :d’abordcesontdesengage-
ments pris au plus haut niveau
dans les entreprises et il y avait
donc une nécessité de mise en

place;ensuite,cesdémarchessont
généralement menées par des
équipesdédiéesetcelaacontinué
pendantlacrise»,observeMichaël
Ballay.
Enfin,unepréoccupationcentrale
domine lemarché : lahaussedes
prix. La Revue Business Distribu-
tion évaluait à fin juin 2022 que
les tarifs généraux des distribu-
teursavaientprogresséde12,3%,
contre 4,4 % à la même période
de 2021. �

REVUE BUSINESS DISTRIBUTION DE FOOD SERVICE VISION

resto.zepros.fr

Michaël Ballay,
directeur associé
chez Food Service
Vision.

Les distributeurs dans
une dynamique positive

� Quel est le contour du marché
de la distribution foodservice
structurée que vous évoquez
dans votre Revue Business
Distribution ?
Ce marché de la distribution foodser-
vice structurée, produits et boissons,
réalisée par les 26 leaders, s’élève à
15,6 Md€ HT* en 2021 contre 18,8 Md€
en 2019. On assiste à la consolidation
de la part de marché des 5 leaders que
sont Metro, Groupe Pomona, Trans-

gourmet, France Frais et C10 avec
58,6 % en 2021, contre 57,2 % en 2019.
À l’échelle du marché de la restaura-
tion, c’est plutôt rapide car celui-ci évo-
lue d’habitude assez lentement. Metro
consolide sa part grâce à la résilience
du modèle du cash & carry et grâce à
Pro à Pro, quant à Pomona, c’est en
particulier grâce à l’acquisition de DGF.
Autre fait marquant : la prise de part
de marché de Transgourmet, qui s‘ex-
plique également à la fois par sa rési-
lience en termes de modèle et son ex-
position à différents segments de
restauration. Notamment son bon po-
sitionnement sur les marchés de la bou-
langerie-pâtisserie, et aussi par la perte
de position des distributeurs de bois-
sons lesquels ont été plus impactés que
les autres par ces années de crise.

� Quels sont
les opérateurs les mieux
armés aujourd’hui ?
Ce qui est sûr, c’est que les acteurs qui
sont les plus à même de se position-
ner en sortie de crise sont ceux qui ont

su accompagner la transformation du
marché pendant la crise. Ceux qui ont
su demeurer au plus près de leurs
clients restaurateurs, ceux qui ont su
rester ouverts le plus longtemps pos-
sible, ceux qui ont su garder des entre-
pôts et des tournées actives, ceux qui
ont su réajuster leur offre et leurs
gammes au plus près des besoins de
marché et des nouvelles attentes. Des
attentes notamment de gammes de
produits RSE, de produits locaux, de
produits bio. Et aussi ceux qui ont su
réinventer la dynamique commerciale
à la reprise. Car la ligne de crête au-
jourd’hui, c’est d’accompagner cette in-
flation sans être trop gourmand mais
positionné au juste prix, tout en restant
au service de ses clients et compétitifs.
À très court terme, le marché repart. À
la rentrée, je pense que les gagnants
seront ceux qui auront su garder cette
proximité, partager la souplesse dont
ils ont besoin, continuer à fournir leurs
clients en leur proposant des produits
de substitution et d’autres sourcings,
tout en sachant l’expliquer.

� Faut-il s’attendre
à une concentration
du marché ?
On peut clairement s’attendre à des
consolidations nouvelles dans le sec-
teur. Il y a des acteurs qui ont des po-
sitions historiques mais qui n’ont peut-
être plus la capacité à mener l’intensité
du jeu concurrentiel de demain. Le
marché de la distribution a été éprouvé
par cette crise. Certains opérateurs
vont chercher à grossir, d’une part,
pour mieux peser sur leurs fournis-
seurs et réduire les effets d’inflation,
d’autre part, parce qu’il y a la néces-
sité d’investir de plus en plus, ne se-
rait-ce que pour gérer les différentes
réglementations, maîtriser sa dé-
marche RSE, la digitalisation de ses
canaux de vente et sa logistique. Il
s’agit d’un métier d’investissements
lourds. �

*Répartition du CA : distributeurs généra-
listes : 46,7 % ; cash & carry : 19,9 %, spé-
cialistes boissons : 14,8 %, spécialistes bou-
langerie-pâtisserie : 10,6 %, spécialistes
fruits et légumes : 8 %.

«Accompagner cette inflation sans être trop gourmand»
3 QUESTIONS À… FRANÇOIS BLOUIN, PRÉSIDENT FONDATEUR DE FOOD SERVICE VISION - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 13 JUIN
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DISTRIB. RHD

FNB – LAURE BOMY, DIRECTRICE GÉNÉRALE - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 16 JUIN

« Nous avons redéfini notre feuille de route »
� Quel constat
dressez-vous en
cette sortie de crise?
Nos adhérents ont résisté et
préservé les emplois de celles et
ceux qui sont le véritable moteur
de leurs entreprises. La dyna-
mique sociale, sociétale et envi-
ronnementale, engagée avant la
crise, a été maintenue, voire ren-
forcée. La crise a bouleversé nos
pratiques et les activités de l’en-
semble de la filière. Elle a été à
la fois dramatique sur le plan
économique et humain, mais elle
a aussi permis d’accélérer les
changements en cours dans no-
tre société. De fait, en sortie de
crise, nous avons constaté une
accélération des projets en ma-
tière de transition numérique et
écologique.
Lesorganisationsetschémaslo-
gistiques s’adaptent pour main-
tenir leurniveaudeservicetouten
répondant aux exigences socié-
talescroissantes.Lesentreprises
s’engagent également plus for-
tement en faveur du réemploi et
de la réutilisation ou encore de
l’amélioration des conditions de
travail de leurs salariés. Le défi,
c’est bien sûr pour elles de pour-
suivreetretrouver lecheminde la
croissance. Celui de la FNB, c’est
de les accompagner et de le faire
savoir. Sur le premier trimestre
2022, lesgrossistesdistributeurs
de boissons en CHR affichaient
encore une perte moyenne de
15 %dechiffred’affairespar rap-
port à 2019 qui reste l’année de
référence,mais la tendanceet les
perspectivesétaientpositives.De-
puis mars, les conséquences de
la guerre en Ukraine rebattent

également les cartes d’un point
de vue économique. Sur fond
d’une inflationgalopanteetd’une
haussedescoûtsdel’énergiesans
précédent,notrefilièreestànou-
veau fragilisée; et cela pourrait,
dans lesmoisquiviennent,peser
fortementsurlafréquentationdes
établissements hors domicile et
entraîner des conséquences du-
rables sur notre économie.

� Comment la branche
fait-elle face aux difficultés
de recrutement
et de fidélisation?
La pénurie de main-d’œuvre
frappe effectivement de plein
fouet notre profession et parti-
culièrement les emplois de la fi-
lière logistique, essentiels à nos
activités de distribution. D’une
part, les entreprises n’ont pas
de personnel qualifié pour leurs
besoins immédiats; d’autre part,
même celles qui anticipaient en
s'appuyant notamment sur l'al-
ternance - laquelle a fait un
grand pas dans la profession -
ont du mal à intégrer des alter-
nants, car le marché est devenu
ultracompétitif.
De nombreuses actions en ma-
tièredepromotiondesmétierset
d’attractivité du secteur sont
conduites, sous l’égide de la
CPNEFPdelabranche.Unenou-
velle plateforme web dédiée à
l’Observatoireprospectifdesmé-
tiers de la commercialisation de
boissons en CHD a notamment
vu le jour début 2022. Elle vise à
faire connaître nos métiers afin
d’amener les jeunes et les de-
mandeurs d’emploi à prendre
conscience qu’i ls peuvent

construire une carrière longue au
sein de nos entreprises. La
branche initie des campagnes de
communicationmassivesenpar-
tenariat avec l’Opco Mobilités, et
les sociétés mettent en place de
nombreuses opérations : des job
datings,dessemainesdécouverte
en entreprise, des partenariats
avec les écoles, la mise en avant
des avantages sociaux, etc.
Bien que les niveaux de rému-
nération et les conditions de tra-
vail, notamment la pénibilité liée
au port de charges lourdes, se
soient considérablement amé-
liorés ces dernières années, nous
sommes sur un métier qui a, à
la fois, une réelle exigence de ser-
vice et des contraintes qu’il nous
fautprendreencomptedansnos
réflexions.
Plus globalement, de nouvelles
attentes en matière d’équilibre
vie privée-vie professionnelle
s’expriment et questionnent.
Les travaux de la branche vont
donc s’intensifier autour de
4 grands thèmes : la valorisa-
tion des métiers, l’amélioration
et la simplification de l’accès à
la formation, la fidélisation des
salariés et la réduction des
risques professionnels.

� Quels sont les autres
dossiers qui vous occupent
actuellement?
Nousnousdevionsdetirer lesen-
seignementsde lacriseàtoutni-
veau, y compris s’agissant du
fonctionnementde laFNB.Lere-
coursà lavisioconférence, l’appui

surdesmembres, figuresterrito-
riales, ladiffusiond’informations
plus ciblées et décryptées ou en-
core laconstitutiondegroupesde
travail restreints se sont révélés
performantsetadaptéspendant
la crise.
Fin septembre 2021, nous avons
doncredéfini la feuillederoutede
laFNB.Troisprioritésguidentnos
actions. La première est l'ouver-
ture de la gouvernance. Nous al-
lons donner les moyens à nos
adhérents de créer des déléga-
tions territoriales, en toute auto-
nomie.Celasupposeuneréflexion
globale du mode de fonctionne-
ment de la gouvernance et de la
place des territoires par rapport
au national. Ces délégations ter-
ritoriales pourront s’ouvrir à des
non-adhérents de la FNB. La
deuxième demeure le pilier fon-
dateurdetouteorganisationpro-
fessionnelle : l'accompagnement
etladéfensedesintérêtsdelapro-
fession.Pour resteragileet réac-
tive, consolider et approfondir la
transformationdenosmodesde
communication et d’interactions
avecnosadhérentsfontpartiedes
défisdelaFNBpour lesprochains
mois. Cela passe par un recen-
trage vers l'adhérent.
Nousavonsengagétouteuneré-
flexion sur la manière dont on
communiqueetsur lanaturedes
informations que l’on adresse,
aux adhérents comme à l’exté-
rieur, à savoir des thématiques
fortesportéespar laFNB,enpar-
ticulier tous les engagements
RSE.Une4e personnedevrait re-

joindre l’équipe de permanents
d’ici à la fin de l'année. Diffuser
de l'information est une chose,
s'assurer de l'appropriation de
l'informationenestuneautre.Les
délégationsterritorialesdevraient
également nous y aider.
Enfin, pour faire face aux exi-
gences sociétales et environ-
nementales grandissantes,
parce qu’elles sont autant de
contraintes que de formidables
opportunités pour pérenniser
les activités et renforcer le rôle
d’acteur incontournable des
grossistes en boissons sur le
marché de la CHD, le label RSE
de la profession sera repensé.
Plusglobalement, l’ensembledes
outilsd’accompagnementdesen-
treprisesserontrenforcés.Àtitre
d’exemple,nousvenonsdesigner
unnouvelaccordsur laclassifica-
tion des emplois et prévoyons la
création d'un simulateur en ligne
ouvert,accessibleàtoussur lesite
de l'Observatoire des métiers. �
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Une refonte en profondeur du label
«Une consultation menée au premier trimestre 2022 a permis d'avoir une vision partagée et large du label
FNB,tantdelapartdesadhérentsdéjàlabellisésquedesinstitutions,desclientsetdesfournisseurs.Etaussi
de comprendre quels sont les forces et les points d’amélioration du label afin de guider la réflexion sur son
évolution.
Lesinstitutionsnousdisentqu’ilestcrédibleetrobuste.Cequimanque,c'estlatransparencedanslamesure
oùiln’estpaspublié.Autrefaiblesse: lelabeln’indiquepassuffisammentdequil’onparle.Unerefontecom-
plètedelaplateformedemarquevadoncêtreengagée,carc’estlaprofessionquidoitêtremiseenavantetnon
pas laFNB,afind’enfaireunoutildereconnaissanceetdecommunicationperformant.
L’objectifestd’êtreprêtpour2023…C’estambitieux,maisnouspouvonsavancerparpaliers.Nousavons
déjàunsoclesolide :plusd’untiersdesentreprisesadhérentesde laFNBsont labellisées ; lorsqu’ellesren-
trentdans leprocess,ellesontunenotemoyennede70% -alorsquenousavionsplacé lecurseurà50 %
-et,auboutdetrois ansellesontgagné10points. Il fautégalementquenousdisposionsdavantaged’ou-
tilsd’accompagnementdesentreprisesenamont, toutenacceptantplusdesouplessesur laduréedupro-
cessus de labellisation. Enfin, il conviendra de mettre en place des moyens dédiés à l’animation de toute
cette communauté de labellisés», annonce Laure Bomy.Préparateur de commandes.
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Le commerce de gros face
au « temps long »
Quels sont les impacts et les
opportunités des nouvelles
tendances de consommation
pour les entreprises du com-
merce de gros ? Décryptage
au travers de l’étude Socio-
vision présentée lors de l’as-
semblée générale de la
Confédération des grossistes
de France (CGF).

L ’assemblée générale de la
Confédérationdesgrossistes

deFrance, le 16 juin,aéténotam-
ment marquée par l’intervention
de Rémy Oudghiri, sociologue et
directeur général de Sociovision
(filiale du Groupe Ifop dédiée à la
prospective), qui a décrypté les
nouvellestendancesdeconsom-
mation des Français dans la so-
ciétépost-Covid.L’occasionpour
Philippe Barbier, président de la
CGF,d’inviter lesgrossistesàtra-
vailler sur le « temps long ».
Ce dernier est en effet convaincu
que si un grossiste BtoB veut ré-
fléchiràsastratégiemoyenetlong
terme, il doit sortir du seul BtoB
pour se préoccuper du BtoBtoC :
« Il faut qu’il s’intéresse au client
de son client, il faut qu’il sache
quelles sont les tendances socié-
tales et de consommation, ac-
tuelles et futures, du consomma-
teur final qui vont complètement,
ou pas, bouleverser la vie de son
entreprise ».

Qu’est-ce que la crise a vraiment
changé depuis deux ans ? La
chosesansdoute laplusévidente
est une accélération de la déma-
térialisationetde ladigitalisation
(en 2021, 46 % de la société se
dit ultradépendante d’Internet,
55 % de la population fait des
achats en ligne, 26 % fait ses
courses en drive, 22 % se fait li-
vrer à domicile). À noter égale-
mentque lesréseauxsociauxont
gagné de nouveaux publics pen-
dant lacriseentraînantunclivage
intergénérationnel dans les en-
treprisesentermesdemodesde
communication.
Autresévolutions,aumoinsdans
les pensées, celle des modes de
consommation. Les risques cli-
matiques extrêmes sont perçus
comme1recaused’insécuritéquo-
tidienne pour 59 % des Français
(mais paradoxalement, le niveau
des écogestes stagne et la
consommation de bio baisse).
Idem pour l’évolution de l’usage
de l’automobile (les trois quarts
des Français pensent qu’il faut
qu’ilyenaitmoinsdemain,qu’ily
ait davantage de transports en
communetd’autopartage…mais
leur mode de transport préféré
reste la voiture !). À noter égale-
ment : le triomphe de l’occasion
et du vintage.
Maiss’il estbienunchangement
majeur aujourd’hui, c’est celui du

rapport au travail, faute de pro-
jection dans l’avenir. Un tiers des
actifs a du mal à trouver du sens
dans son travail, 23 % de la po-
pulation a envie de changer de
métier et les nouvelles généra-
tions souhaitent rééquilibrer la
place du travail dans la vie (58 %
des 25-34 ans). « Les jeunes gé-
nérations se disent que c’est au-
jourd’huiqu’il fautvivre», résume
Rémy Oudghiri.
Sociovision constate également
de nouvelles attentes envers les
entreprises. Ainsi la demande de
responsabilitésocialecontinuede
progresseretaatteintdesniveaux
recordspendant lacrisesanitaire
(67%).Lesprioritésrécentesdes
consommateursrésident,quantà
elles, dans le pouvoir d’achat, la
préoccupation croissante pour la
santé, le rapport au temps (le
manque de temps reste un pro-
blèmepourprèsd’unFrançaissur
deux)etuneaspirationàunemeil-
leurequalitédevie(19%desFran-
çais souhaitent déménager, soit
4 points de plus qu’en 2020).

Risques et opportunités
Faceàtouscesconstats,plusieurs
risquesimportants :unefragilisa-
tion de la consommation, des in-
vestissements dans la transition
écologiquelongsàrentabiliser,une
pénuriedurabledemain-d’œuvre
dans de nombreux secteurs et

fonctions, une hybridation des
comportements(physiquesetvir-
tuels) qui créent de nouvelles
concurrences (acteurs 100 % di-
gitaux sur certains secteurs). Si
tout n’est pas rose, des opportu-
nitésexistent:unedématérialisa-
tiondelarelationclientquipermet
plus de souplesse et plus de per-
sonnalisation pour recréer de la
confiance et du lien, des attentes

sociétales qui appellent à redéfi-
nir les missions de l’entreprise et
à les revaloriser aux yeux des sa-
lariés(utilitésociale),et,enfin,une
envie de local et de proximité qui
dessinentdenouveauxterritoires
deconquêtes(approvisionnement,
services,etc.).Autantd’éléments
quelecommercedegros,comme
d’autressecteurs,doit intégrerdès
aujourd’hui. �
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« En 2020, les gens se sont mis à prendre des habitudes qu’ils pensaient, au moment où ils les ont prises,
temporaires. Mais comme la crise sanitaire et les restrictions ont duré, ces habitudes se sont complètement
ancrées », explique Rémy Oudghiri, sociologue et directeur général de Sociovision.

IDENTITÉ.

Exit la CGI, place à la CGF,
nouvelle Confédération
des grossistes de France !
« Il y avait un très
large consensus »,
a précisé, le 16 juin
dernier, Philippe
Barbier, président
delaConfédération
des grossistes de
France(CGF),àpro-
pos de cette dé-
marchedechangementdenomvisantàinstaurer«uneidentiténou-
velle, une unité réaffirmée, une modernité assumée » laquelle arrive
égalementaumomentoùlaconfédérationdéménage,toujoursàPa-
ris. Elle a quitté en effet la rue des Pyramides pour s’installer 29-31,
rueSaint-Augustin(IIe).Ils’agit,enfait,d’uncheminementmenéde-
puistroisouquatreans,quipermetderéaffirmerlanaturedel’orga-
nisation à travers trois lettres : C pour Confédération, laquelle re-
groupe31fédérationssectoriellesayantdesintérêtscommuns(fiscaux,
juridiques,économiquesenvironnementaux,etc.).Gpourgrossistes :
« Cela a été un débat mais nous pouvons être fiers de ce mot. Après
discussions,nousavonsfaitcechoixennousdisant:“N’enayonspas
honte mais modernisons-le, portons-le, affirmons-le” », a com-
menté Philippe Barbier. F pour France, enfin, parce que le métier de
grossiste est national, il maille les territoires et irrigue les villes.

Selon Philippe Barbier, président de la CGF, pour construire sa réflexion
stratégique, « un grossiste doit s’intéresser au client de son client ».
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LE POINT DE VUE DU FOURNISSEUR

Agromousquetaires Professionnels, fabricant à façon
Arnaud Allain, responsable
stratégie et développement
d’Agromousquetaires Pro-
fessionnels, et Maurine Ga-
rioud, responsable du com-
merce transverse, expliquent
comment un industriel peut
adaptersonoffreauxbesoins
desaclientèleRHD.Entretien
réalisé le 21 juin.

� Que retenez-vous
de l’année écoulée ?
Arnaud Allain : Les deux der-
nières années ont été très com-
pliquées dans les différents sec-
teurs d’activité. Nous avons
malgré tout décidé de lancer no-
tre marque Agromousquetaires
Professionnels lorsduSirha2021
pour rassembler l’expertise de
nos 58 usines sous la même
identité. Agromousquetaires
Professionnels s’adresse à une
clientèle RHD, Export, BtoC et
BtoB. Nous nous adaptons aux
besoins de nos différents clients
historiques comme Metro, Po-
mona, Transgourmet, Buffalo
Grill… et nous allons aussi en
chercher de nouveaux.
Le Sirha a été l’occasion de nous
donner de la visibilité et de nous
faire connaître auprès d’opéra-
teurs qui n’avaient pas toujours
conscience de ce que nous pou-
vions proposer. Certains nous
connaissent au travers d’une
unité de production particulière,
mais pas dans notre globalité ni
notre diversité : depuis les pro-
duits carnés aux productions vé-
gétales,enpassantpar les filières
laitière et vin.
Nous avons bien compris que
c’est en apportant des produits
différenciantsquenouspourrions
répondre aux besoins des en-
seignes. À titre d’exemple, nous
avonsrécupéréuncontrathisto-
rique avec Air France, car nous
avons su nous adapter aux spé-
cificitésdesoncahierdescharges
avec nos biscuits Filet Bleu.
Maurine Garioud : Il y avait
aussi une réelle volonté de ras-
sembler l’expertisedenos22na-
vires, puisque, pour certains pro-
duits, nous intervenons à tous
les niveaux de la chaîne de va-
leur. L’objectif de l’année passée

était de structurer toute cette of-
fre à travers une communication
claire à destination de nos clients
RHD.

� Quelle est la part
du chiffre d’affaires
réalisée en RHD ?
A. A. :Le chiffre d’affaires Agro-
mousquetaires est de 4,2 Md€.
Une grande partie est réalisée à
l’enseigne Intermarché et Netto,
une petite partie en non-ali-
mentaire et bricolage. Agro-
mousquetaires Professionnels
représente868M€,dont84M€
en RHD.

� Face à la hausse
des entrants comment
réagissez-vous ?
A. A. :Noussubissons lahausse
des prix comme tous les indus-
triels. C’est un sujet que nous
tentons de mener de front avec
nos partenaires et clients. Le
marché françaisest inflationniste
à hauteur de 5 % environ depuis
le début de l’année. Nous es-
sayons d’être le plus raisonna-
bles possible et de ne passer des
hausses de tarifs que lorsque
c’est nécessaire. Bien sûr, il y a
des négociations de tarifs mais
nous sommes plutôt satisfaits :
à date, nous n’avons pas perdu
de clients !

M.G. :Nousaccompagnonsnos
clients dans une logique de par-
tenariat à long terme. Nous
sommes acteurs de cette chaîne
de valeur et nous prenons notre
part dans les hausses des coûts
de l’énergie et des matières pre-
mières. Nous mettons en place
des plans d’action dans nos uni-
tés de production pour maîtriser
au mieux nos coûts de revient et
nos prix de vente afin de rester
dans une logique de compétiti-
vité et assurer le développement
du business de nos clients.

� Avez-vous eu
des ruptures dans
vos approvisionnements ?
A. A. :Comptetenudecertaines
problématiques d’approvision-
nements, comme sur la mou-
tarde ou l’huile de tournesol, il a
fallu faire évoluer nos recettes.
Mais toutcelaenaccordavecnos
clients. Globalement, le marché
des condiments est compliqué,
et dans le Sud-Ouest il n’y a plus
de magret de canard…
M. G. : Ce qui séduit aujourd’hui
nos clients, c’est que nous
sommes capables de nous posi-
tionner en tant que fabricant à
façon.Ceuxquinousconnaissent
et avec lesquels nous avons bâti
despartenariatssur le longterme
savent que, chez nous, ils peu-

vent trouver des produits sûrs,
sains, élaborés localement, ré-
pondant à des cahiers des
charges spécifiques et à des prix
compétitifs. Aujourd’hui, les at-
tentes de nos clients sont la sé-
curité alimentaire, Egalim, le bio,
la HVE… autant de logiques de
fabrication dans lesquelles nous
nous inscrivons.

� Comment faites-vous
face aux tensions
en matière de ressources
humaines ?
A. A. : Agromousquetaires
compte 11000 collaborateurs et
nousysommesconfrontésdans
toutes nos lignes. Nous avons
lancéune initiative particulièreen
Bretagneennousservantdenos
points de vente pour recruter, au
moyend’un job truck sur lespar-
kings des hypers et supers lors
d’une tournée qui a duré une
quinzaine de jours. Nous avions
environ 300 postes à pourvoir,
100 candidatures ont été identi-
fiées, tous métiers confondus, et
sont en cours d’analyse.

� Quels sont
vos développements
en cours ?
A. A. : Nous venons de retra-
vailler notre gamme SVA bœuf
pour Buffalo Grill, avec des mor-

ceaux correspondant davantage
aux tendances de consomma-
tion actuelle.
M. G. : L’objectif, cette année,
est de déployer des marques
commerciales par catégorie. Ré-
cemment, nous avons lancé la
marque 2 Capitaines que nous
avons présentée au dernier sa-
lon Seafood de Barcelone, et
cette initiative va être dupliquée
pour toutes nos gammes de
produits.

� Comment envisagez-
vous la fin de l’année ?
A. A. : Les tensions sur les prix
ne vont pas se calmer. Dans
quelle proportion ? Nous ne le
savons pas précisément, mais
celavaêtrecompliqué.Nousres-
terons tendus sur certains mar-
chés, en raison notamment de
problématiques de main d’œu-
vre.Attirerdupersonneldansnos
usines est l’un des enjeux de de-
main. C’est pourquoi Agro-
mousquetaires Professionnels
souhaite offrir une image réso-
lument moderne.
M. G. : Nous avons des équipes
quisontauplusprèsdusourcing.
Et à l’heure du débat sur la sou-
veraineté alimentaire, c’est aussi
l’un de nos points forts, permet-
tant de sécuriser les volumes de
nos clients distributeurs. �
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Arnaud Allain. Maurine Garioud.
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La boulangerie-pâtisserie
en pleine forme
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Les distributeurs au service de clients en boulangerie-pâtisserie et
snacking se portent bien. Signe de la vigueur de ce marché, marqué
par le rachat de DGF par Délice & Création (Groupe Pomona) en juin
2021, un nouvel acteur, BLM, fait son entrée dans notre Top 100 à la
79e place. Surtout, les 19 entreprises du secteur classées par Zepros
affichent une croissance de leurs chiffres d’affaires cumulés en 2021
de… 28,5 % quand la croissance globale des 100 distributeurs de
notre classement est seulement de 2,4 %. À périmètre constant, la
croissance des ventes des distributeurs de la « boul’-pat’ » de notre
Top 100 est encore de 18,6 % en 2021 par rapport à 2020. Une
explication principale à cette bonne santé : le formidable
développement du télétravail, depuis les confinements de la crise
Covid et la fermeture totale ou partielle des restaurants, a bien

évidemment propulsé la vente à emporter dans les boulangeries-
pâtisseries (sandwichs, salades, pizzas, quiches, boissons mais aussi
préparations sucrées…).
Une interrogation aujourd’hui : cette embellie va-t-elle durer ? Le
pli du télétravail semble bien pris ; tout le monde tirant parti de la
situation, les entreprises en réduisant leurs surfaces de bureaux et
les salariés en gagnant en confort de vie et en réalisant des
économies sur leurs factures d’essence ! Après, il reste une
inconnue, conjoncturelle, espérons-le, les distributeurs trouveront-
ils dans la durée les approvisionnements en farine notamment,
mais aussi en huile et en condiments dont ils ont besoin pour servir
les quelque 33 000 boulangeries-pâtisseries en France ? Rendez-
vous l’année prochaine pour faire le bilan.

L ’annéedernière,danscesco-
lonnes, nous nous deman-

dions où allaient atterrir les six
distributeurs indépendantsquise
fournissaient auprès de DGF, la
centrale acquise par Délice &
Création (Groupe Pomona) en
2021.Deuxd’entreeux–Soframa
et les filialesdeMontrimat (Arti-
matetOccitanieDistribution) ra-
chetédepuispar legroupeEven–
ont déjà rejoint le réseau UNL.
« Untroisièmedistributeurducen-
tre de la France nous rejoindra au
1er septembre2022»,annonceOli-

vier Deschamps, le directeur ad-
ministratifetcommerciald’UNL.
Avec ces recrues, le réseau UNL
espère atteindre 460 M€ de vo-
lume d’affaires en 2022, contre
354 M€ en 2021, d’après Olivier
Deschamps.
La guerre pour capter ces sans-
familleadûêtresévèreavecBack
Europ, Disgroup et Eurodistri-
bution. «Notre modèle où les
adhérents sont totalement maî-
tres chez eux, attire », explique
Olivier Deschamps. Avant de
compléter : « Il n’y a pas chez

UNL de taux d’achat minimal au-
près de la centrale. » Le réseau
se félicite également de référen-
cer des fournisseurs « avec l’in-
tégralité de leur catalogue et pas
une sélection de leurs produits,
afin de répondre à tous les pro-
fils de distributeurs ».
De fait, le catalogue UNL, le plus
largedescentralesdenotreTop 5
(voir tableau), compte au-
jourd’hui 40 000 références soit
25 % de plus qu’il y a cinq ans ;
une augmentation surtout sen-
sible sur les familles du snacking

et des surgelés (desserts, tartes,
quiches, alternatives au bœuf et
au poulet…). Sur cette dernière
famille des surgelés, le réseau
met résolument l’accent. L’effort
sevérifieradanssonprochainca-
talogue 2023 et il s’est déjà ma-
térialisé par la décision prise en

2019 de stocker, préparer et ex-
pédier lescommandesdesadhé-
rentsdepuissonentrepôtdeBe-
sançon (qui sera déménagé à
Lyon au 1er janvier 2023), là où
UNL est uniquement une cen-
trale de référencement pour les
autres produits. �

ZOOM

UNL recrute des adhérents
sans famille de DGF

Top 5 des réseaux distributeurs boulangerie-pâtisserie indépendants
RANG ENSEIGNE CA HT 2021 FILIALES NOMBRE

DE SALARIÉS
NOMBRE

DE CLIENTS
NOMBRE

DE RÉFÉRENCES
NOMBRE DE

FOURNISSEURS
FLOTTE DE
VÉHICULES

01 Back Europ France
802 M€ (+ 18 %)

dont 70 M€ en RHD,
au 31/03/2022

47 actionnaires pour 56 dépôts 128 à la centrale
30 000 boulangeries-pâtisseries

et 650 restaurateurs
12 000 réf.

dont 3 900 pour la RHD
420 437 camions

02 Disgroup 408 M€ (+ 17 %) 55 adhérents et 2 sites
1 280 dans l'ensemble

du réseau et 53 à la centrale
22 500 5 500 en centrale

350 dont 289
en centrale

345 VL, 149 PL

03 UNL 354 M€ (+ 10,6 %) 37 adhérents pour 47 dépôts
800 dans le réseau

et 9 en centrale
20 000 40 000 en centrale 150 en centrale

130 tous
tritempératures

04 Eurodistribution
(Eudipat/L'Echo du Goût)

227 M€ 19 adhérents 449 10 978 130 137 camions

05 PatisFrance-Puratos 202,6 M€ (+ 20,8 %)
4 dépôts régionaux

(33 plateformes de livraison),
2 usines en France et 65 dans le monde

460 12 000
800, 3 marques

propres (PatisFrance,
Puratos, Belcolade)

fabricant de l'essentiel
des produits

80 camions

Source : Zepros Métiers Distributeurs RHD d'après les chiffres HT entreprise .

« La Référence », l’une des deux marques d’UNL avec « Idéal », compte
une soixantaine de produits plutôt premium pour les boulangers-
pâtissiers et les restaurateurs.
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� Quel bilan dressez-vous
pour Pro à Pro sur les
douze mois écoulés?
L’annéeécouléeaétémarquéepar
larelancedel’activité,quiadébuté
à l’été 2021. Elle a été une vraie
réussite pour Pro à Pro qui a pu
renoueravec lacroissanceetune
activitésoutenuenotammenten
restauration commerciale. Nous
devons désormais consolider
cettecroissanceetpoursuivreno-
tre développement. Ces douze
derniersmoisontétésynonymes
detransitionpourProàPro.D’une
part,parcequenousavonsbéné-
ficié de la reprise de l’activité en
RHD. D’autre part, la famille Pro
à Pro s’est agrandie. En février
2022, Davigel Espagne est de-
venuProaProEspagne.Après la
France, lenomde«ProàPro»ré-
sonne désormais en Espagne
pourdéployeruneoffrecomplète
de produits livrés sur l’ensemble
du territoire, à destination des
clients de l’hôtellerie et de la res-
tauration commerciale et collec-
tive.LeséquipesdeProàProEs-
pagne sont mobilisées autour
de ce nouveau défi et partagent
désormais avec leurs confrères
français «le goût de l’engage-
ment »,etsanouvelledéclinaison
«el sabor del compromiso».

� Où en êtes-vous dans le
déploiement de votre offre
de produits surgelés?
Comme nous l’avions annoncé,
après le lancement de cette nou-

velle températureen2020,nous
poursuivons le déploiement et
avons doublé notre volume de
commandes de produits surge-
lés en 2021. Nous disposons de-
puis ledébutd’uneoffre large,qui
évolue encore pour répondre aux
besoins de nos clients, pour leur
proposerdessolutionsadaptées
à la situation : par exemple, cer-
tains produits élaborés surgelés
permettent aujourd’hui de ré-
pondre à un manque d’effectifs
chronique en cuisine. Nos ambi-
tions restent donc fortes dans ce
domaineetnoussommesdeplus
en plus sollicités pour répondre à
de nouveaux appels d’offres; le
marché avait semble-t-il besoin
d’un nouvel acteur en produits
surgelés!

� Face à la hausse du coût
de l’énergie, des produits
alimentaires, des produits
industriels, des salaires...
comment ajustez-vous
vos tarifs?
Il s’agit d’établir la plus grande
transparence avec nos clients,
qu’ils soient restaurateurs ou
gestionnairesenrestaurationcol-
lective. Tout est fait pour main-
tenir les coûts et limiter au plus
juste cette hausse générale
constatéedansdenombreuxdo-
maines d’activités. Mais, au-delà
des tarifs, nous répondons sur-
toutàdesproblématiquesdedis-
ponibilitéproduits,enrupturesur
le marché : notre appartenance

au Groupe Metro nous permet
de garantir un approvisionne-
ment plus sûr, sourcé pour les
25 pays du Groupe Metro. C’est
une vraie force dans de telles
périodes.

� Comment surmontez-
vous les difficultés
de recrutement et de
fidélisation du personnel?
Concernant le recrutement,nous
déployons davantage de forces
pour aller chercher les meilleurs
profils, notamment avec des ac-
tions de communication multi-
canales :campagnesréseauxso-
ciaux, radio, flyer, insertion en
PQRensoulignant lesvaleursde
Pro à Pro : l’engagement et la
convivialité.Noussommesenre-
crutement permanent, mais ar-
rivons à renforcer nos équipes
grâceàceteffortde recrutement

et la mise en avant de notre
marque employeur.
Par ailleurs, la fidélisation est un
élément-clé pour Pro à Pro, fac-
teur d’excellence opérationnelle :
un collaborateur ayant de l’expé-
rience sera plus efficace, un
chauffeur connaissant les clients
participe à la relation commer-
ciale. Il est donc très important
pour nous de préserver une sta-
bilité de nos équipes. Pour cela,
nous avons continué, a fortiori
durant lapériodeCovid,à lessou-
tenir notamment en offrant des
primes dites Pepa à deux re-
prises,ouencoreenabondanten
2021 la rémunération des pé-
riodes d’activité partielle, par
exemple.
En parallèle, nous avons renforcé
surchaquesite laprésencedere-
lais RH à l’écoute des collabora-
teurs et poursuivi le télétravail,

en le passant d’un à deux jours
parsemainepour tous lespostes
sur lesquels cela était possible.

� Sur quels
projets/dossiers travaillez-
vous pour les mois à venir?
Nous avons initié, il y a quelques
mois, un programme de trans-
formation pour accompagner le
développement de l’entreprise.
Une transformation centrée sur
le client, à travers l’évolution de
notrepolitiquecommerciale, lefo-
cussur l’excellenceopérationnelle,
et l’amélioration de notre propo-
sitiondevaleur.Notreobjectifest
de devenir un acteur tritempéra-
ture leader sur le marché et un
partenaire stratégique des pro-
fessionnelsde larestaurationcol-
lective. Pour l’atteindre, nous
adaptonsnotreréseau logistique
et prévoyons d’augmenter notre
espace de stockage de près de
50 % d’ici à 2030.
Nous poursuivons également
notre recherche de mobilité plus
propre. Après l’intégration d’un
camion électrique, nous avons
mis en place dans notre flotte
11 véhicules roulant au colza, sur
deuxdenossites.Noussommes
encore en phase de test mais es-
pérons déployer ce carburant à
d’autressitesProàProsur le ter-
ritoire. Enfin, nous sommes ac-
tuellemententraind’adapter l’en-
semb le de nos véh i cu les
commerciauxafinqu’ilspuissent
rouler à l’éthanol. �

LA PAROLE AUX

resto.zepros.fr
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PRO À PRO • GUILLAUME DERUYTER • VICE-PRÉSIDENT EXÉCUTIF FOODSERVICE - GROUPE METRO - PROPOS RECUEILLIS LE 29 JUIN

«Nous avons doublé notre volume
de commandes de produits surgelés»
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� Quel bilan de l'année
écoulée dressez-vous
pour QSR Logistics ?
l’année 2021 est structurée en
3 phases. la première, janvier-
avril, période sous Covid, mais,
contrairement à 2020, les res-
taurants sont restés ouverts et
nousétionséquipésenmasques
etengel.l’ensembledesétablis-
sementsontcontinuéàêtre livrés,
maisavecdesfluxmoinsoptimi-
sés : nous avons fonctionné à
70 % des flux habituels.
la deuxième phase, mai-août,
marquéeparuneforte reprisede
laconsommationetquelquesdif-
ficultésàassurer la logistique,no-
tamment en termes de person-
nel pendant les vacances. une
périoded’à-coups…cequenous
n’aimons pas en logistique.
enfin, à partir de septembre, la
troisième, avec l’arrivée d’un
nouveau phénomène, la non-
stabilité de la supply chain : ten-
sions sur les matières, cartons,
emballages, etc. et des pro-

blèmes de flux pour les produits
industriels. tout cela a nécessité
de notre part une adaptation
permanente.
2021 a également été marquée
de notre côté, en milieu d’année,
par laséparationeffectivedeBur-
ger King et de Quick, soit, pour
nous, deux équipes distinctes et
de nouveaux interlocuteurs.
le bilan 2021 reste bon, malgré
les quatre mois de Covid. il est
essentiel de rappeler que nos
clients sont des acteurs majeurs
de la restauration hors foyer et
nousavonsenregistréuneadap-
tation du comportement des
consommateurs avec une vraie
croissance des canaux du drive
et de la Vae.
l’année s’est traduite par
430 M€ de Ca, contre 320 M€
en 2020, et une soixantaine de
restaurants supplémentaires
chezBurgerKing.nousavonseu
un décalage dans les construc-
tionspendant l’année2020,d’où
le retour à une bonne croissance

sur 2021, qui continue sur 2022.
surcedébutd’année, lesniveaux
d’activité reviennent dans les
standards.

� Face à la hausse du coût
de l'énergie, des produits
alimentaires, des produits
industriels, des salaires...
comment réagissez-vous ?
Concernant l’augmentation des
coûts matières, nos clients ont
des contrats long terme avec les
industriels, ce qui limite les im-
pacts.néanmoins, il persistedes
variations de prix qui sont réper-
cutées aux restaurants. en tant
que 4pl, ce qui est plus compli-
qué pour nous, ce sont les ten-
sions sur les matières, indus-
trielles notamment. il a fallu faire
face et trouver d’autres fournis-
seurs en coordination avec les
équipesd’achatsstratégiquesde
nos clients.
pour la hausse des coûts de
l’énergie, le sujet est crucial
puisque nous avons besoin de
gazolepour lescamionsetd’élec-
tricité pour les chambres froides
et entrepôts. l’impact est effec-
tivement majeur et nous es-
sayons de le limiter en mettant
en place des plans de progrès et
des plans d’optimisation. Quant
aux salaires, en tant que 4pl,
noussommesmoinstouchéscar
nous sommes une société de
service. il faut gérer l’inflation
mais nous n’avons pas une
grosse équipe.
globalement, lahaussede lama-
tière est à 2 chiffres. depuis le
début de l’année, nous sommes
à plus de 10 % sur l’huile, la
viandeet la farineprincipalement.

pour leposteénergie,surcesder-
niers mois, l’impact de la hausse
a pour conséquence une aug-
mentation de plus de 5 % des
coûts logistiques totaux.

� Sur quels
projets/dossiers
travaillez-vous ?
le sujet de l’énergie, bien évi-
demment, tant pour son impact
financierquepour lesfortsenjeux
environnementaux, notamment
la réduction de l’empreinte Co2.
lesévolutionstechnologiqueset
réglementaires nous obligent à
adapter en permanence nos ré-
flexions, alors que les investisse-
ments nécessaires sont sur des
horizons moyen terme.

l’autre grand sujet est l’ac-
compagnement de la crois-
sance de nos clients. les pers-
pectives de croissance sont non
négligeables, ce qui signifie la
poursuite du recrutement et de
la formation de personnels de
qualité, de la sécurisation de la
supply chain dans sa globalité :
recherche de nouveaux four-
nisseurs, nouveaux flux à met-
tre en place, fiabilité des prévi-
sions de ventes.
du fait d’une quadruple crois-
sance - organique, volume, va-
lorisation et inflation -, nous
devrions enregistrer 15 % de
progression en 2022 et dé-
passer les 500 M€ de chiffre
d’affaires. �

DISTRIBUTEURS
QSR LOGISTICS • Christophe Behague • direCteur général - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 20 MAI

« Adaptation : c’est le mot qu’il faut intégrer ! »

resto.zepros.fr

Porto-Vecchio, un des deux restaurants Burger King ouverts en Corse
en 2022.
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� Comment s’est déroulée
la reprise?
Larepriseet laconsommationont
ététrèsfortes.LefaitquelesFran-
çais soient majoritairement res-
tés en France durant l’été 2021
danstoutes lesrégionsetque les
CHR aient malgré tout bénéficié
destouristesdelaprocheEurope,
apermisaumarchéderepartirsi-
gnificativementdejuinjusqu’àmi-
décembre.Danscecontexte,Me-
tro a bénéficié d’une reprise très
supérieure à celle du marché,
l’écart se situant entre 10 et
20 points selon Food Service Vi-
sion. Cela s’explique d’abord par
le fait que nous sommes restés
ouvertsduranttoute lapériodede
crise du Covid, avec des équipes
disponiblesetuneoffrecomplète.
Nous avons pu ainsi tisser des
liensavecdesclientsquivenaient
peu jusqu’alors, mais également
renforcerceuxavec lesclientsha-
bituels. Nous récoltons les fruits
de cette proximité renforcée en-
core aujourd’hui. Ensuite, le mo-
dèleomnicanal -HallesMetro, li-
vraison, forcedevente itinérante,
téléventeet Internet- joueenno-
tre faveur. Enfin, notre capacité à

disposerdesproduits lorsqu’ilya
de la pénurie - grâce à notre or-
ganisation,nosliensavecnospro-
ducteurs et fournisseurs, la qua-
l i té de nos équipes, notre
appartenance à un groupe inter-
national - fait ladifférenceavec le
reste du marché.

� Combien pèse
la livraison dans votre
chiffre d’affaires?
Celareprésenteaujourd’huiunpeu
plusde10%.C’estuncanalquise
développe bien mais nous avons
encore beaucoup de progrès à
fairepourbienlivrer.Cequiest im-
portant, c’estdecontinueràpro-
gressersur l’activitédespointsde
ventephysiquestoutendévelop-
pant la livraison. Le modèle om-
nicanal, c’est le fait qu’un client
Metro puisse augmenter sa
consommation sur tous les ca-
naux en parallèle.

� Face à la hausse
des coûts de l’énergie,
des produits alimentaires,
des produits industriels,
des salaires...
quelle politique tarifaire
adoptez-vous?
Soulignonstoutd’abordqueMe-
tro accepte toutes les modifica-
tions de prix de ses fournisseurs
lorsque celles-ci sont liées à la
hausse des cours des matières
premières, d’énergie ou tout au-
tre augmentation en relation au
contexte actuel. Nous ne discu-
tons pas. D’une part, parce que

c’est la loi Egalim 2, d’autre part,
parcequec’estnotrefaçondetra-
vailler. Il est hors de question que
lesTPEetPMEquinousfournis-
sent ne puissent pas vivre cor-
rectement. Nous essayons de
toujours avoir une juste réparti-
tion de la valeur entre l’amont et
l’aval. Ensuite, nous avons effec-
tivementenregistrédefortesaug-
mentationsdetarifs.Nousenré-
percutons une partie et nous
baissons notre marge en pour-
centage.Lefaitquenousnousdé-
veloppions en termes de chiffre
d’affaires limite notre perte de
margedans l’absolu.Concernant
leshausses,depuisoctobre2021,
nousavonsunerépercussionau-
tour de 5 % quand le marché at-
teint jusqu’à14%selonFoodSer-
vice Vision. Nous avons, par
ailleurs, lancéuneopération«Prix
bloqués » sur la période mi-
juin/mi-aoûtsurplusde200pro-
duits cœurs de métier et qui ne
souffrent pas de pénurie : viande
hachée,frites, faux-filet,saumon,
tagliatellesmaisaussimozzarella,
cheddar,Nutella, jusdefruits,bière,
etc. Ilest importantpourMetrode
soutenir les restaurateurs afin de
leurdonnerplusdevisibilitédans
cette période estivale.

� Comment faites-vous
face aux difficultés
de recrutement
et de fidélisation?
Nousavonsmisenplaceunpro-
gramme «Reboost staffing» qui
consiste à mobiliser nos équipes

RH nationales et locales pour al-
ler recruter des profils dans tous
les secteurs : opérateur en logis-
tique, business analyst, data
scientist,vendeurchargédeclien-
tèle,gestionnairederayon,ache-
teurs, responsable qualité… En
septembre2021, ilnousmanquait
plusde900personnessurunef-
fectif de 9000. Aujourd’hui, il
nousmanque200personnes,ce
quiest le turn-overnaturel.Nous
avons travaillé avec les Pôle Em-
ploi, les cabinets de recrutement
locaux, nous avons organisé des
jobsdatingsdansnosHalles,des
opérations dans les rues pour
nousfaireconnaître…Nousavons
vraimentfaitfeudetoutbois,avec,
derrière, une réelle sélection. En-
suite, lepluscompliquéestdegar-
derceséquipes.La2e phasedece
«Rebooststaffing»adoncétéun
travail sur l’accueil, l’intégration,
l’explicationdenotremétier, lesuivi
despersonnesrecrutées.Lepre-
mier mois est décisif!

� En matière de digitalisa-
tion, qu’en est-il de vos
objectifs de 41000 solu-
tions Dish adoptées en
2021 et 52000 en 2022?
Noussommesaujourd’huiautour
de 45000 clients restaurateurs
qui utilisent la solution Dish. La
grande nouveauté, c’est que le
groupeMetroarachetéunacteur
néerlandaisdusystèmedecaisse,
Eijsink, qui va nous permettre de
développerDishenyassociantun
systèmedecaissedigital.Plusque
jamais, le restaurateurdoitattirer
davantagedeclients,bien lesac-
cueilliret lesservir,gérersonacti-
vité. Le digital joue un rôle dans
ces trois dimensions et c’est ce
quenousapportonsàtraversDish
et ses différents packages. Avec
un seul système, nous propo-
sons : un site internet, une pré-
sencesur lesréseauxsociaux,une
offre de réservation, de VAE, de
livraison,uneprisedecommande
avecsuiviencuisine,unpaiement
avec QR Code ou autre, une ges-

tiondesappros,deséquipes,etc.
Sanspourautantviseràs’affran-
chirdesgrandsagrégateurs,Dish
permet aussi aux restaurateurs
d’avoir une certaine autonomie
sur la gestion numérique de leur
business.

� Comment se développe
votre offre de produits
locaux et de terroir?
Trèsfortement!Aujourd’hui, tout
le monde veut du local. Cela est
possible,grâceànoséquipesetà
leur travail en proximité avec
l’amont, que ce soit nos équipes
achatsoucellesdenos99Halles
réparties sur tout le territoire.
Nous avons également notre
Charte Origine France qui a bien
marqué lesespritsetmontreson
efficacité :parexemple,chezMe-
tro, 66 % de la viande bovine est
d’origineFrancequandonatteint
à peine 20 % pour l’ensemble du
marché.

� Quels sont les autres
accompagnements
mis en place?
Nous avons organisé dans nos
99 Halles l’opération «Place à
l’emploi». C’est-à-dire que nous
avons reçu des clients restaura-
teurs qui ont des besoins de re-
cruter et des demandeurs d’em-
ploi, pour leur permettre de se
rencontrer.Lorsdecesjobdatings,
à chaque fois sont présentes les
structures locales du GNI, de
l’Umih,dePôleEmploi.Metroest,
là encore, un trait d’union pour
contribuer à l’accompagnement
à 360° de ses clients. Nous ve-
nonségalementdepublierunlivre
blanc intitulé «Comment finan-
cer votre établissement». Il suc-
cède à beaucoup d’autres guides
pratiques gratuits que nous pro-
posons, destinés à aider les res-
taurateursouceuxquisouhaitent
se lancer. �

METRO FRANCE • PASCAL PELTIER • DIRECTEUR GÉNÉRAL - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 3 JUIN

«Le modèle omnicanal joue
en notre faveur»

Version intégrale sur resto.zepros.fr
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� Comment l’année 2021
s’est-elle déroulée ?
Cela a été une année moyenne.
Très pénalisée avec cinq mois de
couvre-feu : on n’achète pas un
BigMacà16h30pour le faireré-
chauffer pour le soir chez soi à
19 h 30 ! McDonald’s a donc es-
sentiellement concentré ses
ventes sur le repas du déjeuner,
c’est-à-dire 1 repas sur 2. De fait,
lesvolumesétaientmoindres.En-
suite, l’activité a très bien redé-
marré, surtout en régions.

� Que faites-vous face aux
tensions de recrutement ?
En CDI, sur un effectif d’environ
900personnesdans l’entreprise,
nous avons 25 emplois ouverts
(employés, agents de maîtrise,
cadres).
NoussommeslabellisésTopEm-
ployeur et Happy Trainees, ce qui
nous permet d’être plutôt bien
perçus.Toutefois,notresouciest
denousfaireconnaître largement
à l’extérieur du secteur.
Nouscroyonsbeaucoupauxpar-
cours en alternance. C’est lié à
notre structure d’entreprise très
spécifique. Le fait d’être mono-
client nous apporte en effet,
d’une part, une volumétrie de
plus de 1 526 restaurants à livrer,
à raisonde9tonnesparsemaine
en moyenne ; d’autre part, une
projection complète : nous ache-

tons des produits, nous gérons
les fluxd’approvisionnementen-
tre les fournisseurs et les plate-
formes, ainsi que les prévisions
deventedesrestaurants, chaque
nuit,quenousrecalculonsenuni-
tés logistiques. Il y a peu d’entre-
prises qui font tout cela et cela
peut donc représenter une op-
portunité pour des jeunes dési-
reux d’embrasser les métiers de
la logistique. Nous avons égale-
ment un engagement environ-
nemental important, et nous
considérons que ce peut être un
critère d’attractivité supplémen-
taire pour venir travailler chez
Martin Brower.

� Et face aux tensions sur
les approvisionnements ?
Dans la répartition des rôles,
McDonald’s a la charge du sour-
cing et de la définition du niveau
deprixàpartirduquelonachèteet
ensuitecelapassecheznous.C’est
plus compliqué, mais la stratégie
departenariatà longtermenous
préserve plus que, par exemple,
l’industrie.

� Quels sont les dossiers
qui vous occupent
chez Martin Brower ?
Un premier sujet concerne les
ZFE. C’est un dossier que nous
prenons très au sérieux depuis
un petit moment. Nous avons

identifié quelles étaient les mé-
tropoles à contraintes. Jusqu’au
11 avril dernier, nous avions du
mal à apprécier les différentes
dispositions et le calendrier de
leur mise en œuvre : Paris en
2024, Strasbourg en 2025 et
2028 ; Grenoble en 2025 et
2026, Lyon et Montpellier en
2026… Cela concerne en France
44zonesavecobligationsdepro-
mulgation au 1er janvier 2025
d’une réglementation propre à
chaque collectivité : exigences et
niveaux de vignette Crit’Air au-
torisés, règles, dérogations pour
les FGTD (fourgons à tempéra-
turedirigée), etc.Pournous,avec
1526pointsde livraisonsur leter-
ritoire, c’estévidemmentundos-
sier sensible.
Mais, depuis le 11 avril, la régle-
mentation reconnaît de manière
officielleque lesvéhiculesroulant
au B100, dans le cadre d’une dé-
marche irréversible,sontéligibles
à la vignette Crit’Air 1. Chez Mar-
tinBrowerFrance,nousvoyons là
une réelle opportunité car nous
utilisons du B100 depuis 2019
dansplusd’unecentainedevéhi-
culesdenotreflotteetnousavons
7 centres de distribution alimen-
tés avec ce type de carburant.
Nous, et nos sous-traitants, al-
lons donc avancer dans le sens
d’unemotorisationauB100 irré-
versible de manière à répondre

aux contraintes des ZFE. Nous
utilisonsduB100HU(huilesusa-
gées) élaboré à partir d’huile de
friturevenantdeMcDonald’snous
permettant d’avoir une autono-
mie de fonctionnement.
Parailleurs,nousavonsdeuxen-
jeux stratégiques. Le premier :
avoir zéro gazole en 2025 dans

notredistribution,c’est-à-direde-
puisnosplateformesjusquechez
McDonald’s. Le deuxième : être
neutreencarboneen2050.Nous
travaillonsd’oresetdéjàsur lesu-
jet. Nous trackons toutes nos
émissions : véhicules, entrepôts,
déplacements personnels… �

MARTIN BROWER FRANCE • THIERRY ALLÈGRE • DIRECTEUR SUPPORT OPÉRATIONS - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 17 JUIN

«Nousgéronsdemanièrequotidienne
dessituationsdepénuries»

resto.zepros.fr
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� Quel bilan dressez-vous
à l’issue de votre
exercice 2020-2021 ?
clos fin septembre 2021, nous
avonsvécuundeuxièmeexercice
marqué par le covid, avec 2 pé-
riodes distinctes. une première
avec les restrictions que l’on
connaîtquiaduré jusqu’àfinmai,
avantquatremoisd’été2021très
actifs. mais, cette fois, nous
étions bien mieux préparés. Au
final,notrechiffred’affairesatrès
légèrement reculé par rapport à
l’année précédente, passant de
3,460 md€ à 3,350 md€, tout
en améliorant nos résultats, ce
qui est une bonne performance
et représente un certain encou-
ragement pour l’avenir.
Depuis l’été 2021, l’activité est
bien repartie avec une petite fai-
blesse en janvier 2022 en rai-
son du variant omicron. Ac-
tuellement, l’activité est bonne,
doublée d’une forte inflation.
cependant, nous ne sommes
pas encore revenus aux vo-
lumes de ventes pré-covid ; no-
tamment parce qu’en restaura-
tion collective le segment travail
est toujours très impacté par le
télétravail et il le demeurera.
néanmoins, sur le reste de la
restauration collective, nous
avons retrouvé des volumes
normaux, tout comme en res-
tauration commerciale.

� Comment se sont
comportées
vos différentes branches ?
toutes nos branches fonction-
nent globalement bien. Leurs
performances sont fortement
liées à la typologie de leurs fonds
de commerce. PassionFroid, qui
est très présente en restauration
collective, amortit un peu mieux
le choc quand la restauration
commerciale est fermée, mais le
segment travail la pénalise. ter-
reAzur qui, à côté de son activité
restauration, sert des clients en
Gms et en commerce de proxi-
mité chez les primeurs et les
poissonniers, a maintenu un cer-
tain niveau d’activité quand les
restaurants étaient fermés.
Quant à relais d’or, qui réalise
plus de 85 % de son activité en
restauration commerciale, cette
branche a hélas beaucoup souf-
fert au cours de cette dernière
période.
sur le segment boulangerie-pâ-
tisserie, nous avons bien pro-
gressécar lorsque lesrestaurants
étaient fermés les personnes qui
travaillaientouquiétaientenmo-
bilité se tournaient vers les bou-
langeries pour s’acheter un
sandwich, une salade, une pâ-
tisserie. Délice & création a donc
bien fonctionné sachant que
nous étions déjà sur une bonne
tendance.

Ànoterquenousavons lancé l’an
dernierunenouvellemarquedis-
tributeur, Bon & engagé,qui est
transverse à PassionFroid, ter-
reAzuretepisaveurs,etquis’en-
richit de plusieurs centaines de
références. il s’agit de produits
cœur de gamme qui portent une
double promesse avec des en-
gagements sociétaux en termes
de filières, de culture, de produc-
tion, toutenayantunetrèsbonne
qualité gustative.
nous continuons également à
nous développer dans l’e-com-
merce.c’estunemanièred’amé-
liorer le service pour nos clients
tout en ayant plus d’efficacité
dans nos opérations. Début juin,
nous avons lancé une App de
prisedecommande,myPomona,
sur laquelle le client peut retrou-
ver à la fois PassionFroid, ter-
reAzur et episaveurs. nous
avons de très bons retours.

� Comment se déroule
l’intégration de DGF au
sein de Délice & Création ?
nous avons acquis DGF le 1er juil-
let 2021. il y a beaucoup de tra-
vail car une intégration c’est long
etcompliqué.Avecdesquestions
de systèmes d’information, de
gammes, de processus finan-
ciers, de logistique physique, etc.
nous avons rapidement mis en
placeuneéquipededirectionuni-
fiée. et donc, même si tout n’a
pas encore convergé, les gens
font partie de la même équipe.
Je crois qu’il y avait une vraie at-
tenteducôtédeDGF,à la foisdes
collaborateurs mais aussi des
clients. c’est une entreprise qui
avait beaucoup souffert ces der-
nières années du manque de
moyens que lui octroyaient ses
actionnaires.

� Comment rationalisez-
vous l’offre ?
L’objectif est d’avoir une gamme
commune. nous allons conser-
ver la marque propre DGF pour
tous les produits ambiants et de

pâtisserie, et la marque propre
Four à idées pour les produits
surgelés, et prêts à cuisiner. Le
réseauapournomDélice&créa-
tion et ses marques propres se-
ront donc DGF et Four à idées.
en 2022, les négociations
d’achats de fin d’année se feront
ainsi surunegammehomogène.

� Outre l’intégration
de DGF, sur quels dossiers
travaillez-vous ?
noussurveillonsavecunegrande
prudence un éventuel retourne-
ment de l’activité à l’automne.
Parce que je suis convaincu que
noussommesactuellementdans
une surchauffe, dans une sorte
d’euphorie collective. sinon, le
dossier principal reste la crois-
sance. nous en avons toujours
fait, que ce soit en chiffre d’af-
faires ou en rentabilité. Le covid
étant terminé, il faut continuer.
en 2022, aidés par l’inflation,
nous devrions retrouver notre
chiffre d’affaires de 2019.

� Face à la hausse du coût
des entrants, des salaires,
de l’énergie...
Quelle stratégie tarifaire
adoptez-vous ?
Pour des grossistes comme
nous, il y a deux choses qui aug-

mentent : d’une part, le prix des
denrées que nous achetons à
l’amont ; d’autre part, notre coût
d’intervention. or, manque de
chance, les deux augmentent
fortement, en même temps, et
sur quasi 100 % des produits !
Globalement, nous sommes sur
des hausses qui vont de 10 à
30 % selon les familles de pro-
duits. c’est donc très compli-
qué. nos actions vont dans trois
directions : d’abord, nous ré-
percutons les hausses à nos
clients, au maximum de ce que
le marché peut absorber ; en-
suite, nous menons un travail
sur les achats avec l’amont,
pour atténuer les hausses en
massifiant mieux, en revoyant
certaines recettes avec les in-
dustriels, en substituant des
produits, etc. ; enfin, nous tra-
vaillons aussi avec nos clients
pour trouver des solutions, les
orienter vers certains produits
par exemple, afin qu’ils arrivent
à respecter des coûts portions
acceptables, que ce soit en col-
lectivités ou en restauration
commerciale.
en parallèle, nous travaillons en
interne pour améliorer l’efficacité
de nos opérations et limiter la
hausse de nos coûts autant que
faire se peut. �

GROUPE POMONA • Éric Dumont • PrÉsiDent Du Directoire - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 22 JUIN

«L’objectif principal reste
la croissance»

Version intégrale sur resto.zepros.fr
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� Que retenez-vous
de cette année 2021
pour le réseau C10?
GuillaumedeMarcellus: Globale-
ment, l’ensemble du réseau C10
afficheuneperformanceà-32 %
par rapport à 2019 et à + 11,2 %
par rapport à 2020. Toutes les
catégories sont sensiblement au
mêmeniveau.Ànoterqu’en2021
les caves Comptoir des Vignes
se sont remarquablement bien
comportées, profitant de la fer-
meture des CHR sur le premier
quadrimestre.
Ce que je retiens c’est que le tra-
vail d’accompagnement des
adhérentsafonctionnéetqu’avec
les aides gouvernementales qui
ontétémisesenplaceetpilotées
- mais qu’il a fallu aller obtenir -
nous avons démarré 2022 sans
aucunedéfaillanceetavec 100 %
de nos adhérents présents au
sein du réseau.
Nous avons connu en 2021 une
campagne achats assez particu-
lière,avecdes industrielsquinous
ontpourunemajoritéd’entreeux
accompagnés sur les positions
tarifaires, dans le cadre de notre
politique achat et commerciale
relayée par notre opération de
communication«Uncaféet l’ad-
dition» destinée à maintenir nos
tarifs dans une période extrê-
mementcomplexepour lesCHR.

Nous avons également essayé
d’être le plus efficients possible
dans la mise en place des pro-
motions, pour permettre d’être
au plus proches des demandes
de nos clients. Enfin, nous avons
lancé un appel d’offres logistique
afinde faireévoluer leschémade
notre dispositif national.
Cette période a, par ailleurs, été
favorable à l’Institut C10. Nous
avons battu notre record avec
plus de 1150 stagiaires formés et
un nombre important de ses-
sionsdeformations,notamment
celles orientées vers les gestes et
postures en vue du redémarrage
de l’activité.

� Où en êtes-vous
de votre transformation
digitale?
G. d. M. : Nous avons continué à
accélérer, et ce, dans trois do-
maines. D’abord, avec la mise en
place de plus de 50 portails
clients chez nos adhérents, les-
quels sont opérationnels à date.
Nous continuons à monter en
puissance. Notre objectif d’une
soixantaine de portails sera at-
teint d’ici à la fin 2022. Nous
continuons à accompagner nos
adhérents, via leurs manage-
ments et managements inter-
médiaires, pour qu’ils entraînent
leursclientsdans lemouvement :

il y a aujourd’hui 5 %
du total des com-
mandesqui sontpas-
sées en ligne, nous
nous fixons un objec-
tif autour de 30 %.
D’autres fonctionna-
lités vont voir le jour
surcesportails :suivi

des factures, tarifs, mise à dis-
position de matériels, prise de
rendez-vous, etc. Nous allons
également monter en puissance
sur la partie promotionnelle.
Ensuite, via le lancement de la
plateforme Marchandiz. Celle-ci
fonctionne et nous sommes
désormais en train de l’intégrer
dans les portails des adhérents.
Le nombre de marchands conti-
nue à croître, notre volonté étant
d’aller chercher des marchands
locaux.
Enfin, nous avons mis en place
un référentiel articles commun à
tous les adhérents et transversal
à l’ensemble des outils de C10.

� Comment réagissent
vos adhérents face
à l’inflation et aux
pénuries sur les entrants?
G.d.M.: Tout d’abord, le premier
semestre s’inscrit dans une ten-
dance positive qui par rapport à
2019 devrait se situer autour de
+ 5 %. Ensuite, il y a eu simulta-
némentuneévolutiondumixpro-
duits très importante, avec une
croissance importante des spiri-
tueux et des vins effervescents.
S’agit-il de consommation exa-
cerbée?Derécupérationdeparts
de marché par les distributeurs
et par le CHR qui retrouve une
tendancepositiveaprèsdeuxan-
nées fortement perturbées ? La
crise internationale actuelle per-
turbe, bien entendu, les approvi-
sionnements, mais commence
aussià impacter lestarifs;même
si, à ce jour, il n’y a que très peu
derenégociationsfinalisées.Nous
veillonsévidemmentàfaire lapart
deschosesentrehaussedesprix

dueà laflambéedecertainesma-
tières premières dont le trans-
port… et l’opportunisme ! Nos
formats consignés CHR ne sont
forcément pas impactés de la
même façon et au même niveau
que les autres contenants com-
muns au CHR et à la GD.

Camille Delettrez : Ce qui est né-
gocié au national est préservé
pour l’instant. Pour le reste,
compte tenu de l’augmentation
des coûts des énergies, chaque
adhérent mène la politique com-
merciale qui lui est propre et dé-
cided’imputer leshaussesoupas.
Au-delàde laquestiondestarifs,
il y a des problématiques de dis-
ponibilités des produits et de
transports qui se cumulent, im-
pactant l’activitédemanière inat-
tendue et exceptionnelle. Il faut
doncmettrebeaucoupd’énergie,
éviter les ruptures et s’approvi-
sionner de façon optimale.

� Comment les adhérents
C10 font-ils face
aux tensions sur les
recrutements? Vous
demandent-ils de l’aide?
G. d. M. : Nous regardons le su-
jet, mais la mobilité géogra-
phique des gens est telle que les
solutions ne peuvent être que
locales sur des postes de pré-
parateurs, ripeurs, chauffeurs,
approvisionneurs, etc.
Pour autant, il est important de
valoriser et faire connaître ces
métiers. Nous travaillons ainsi
avec la FNB sur le dimension-
nement des postes. Il faut aussi
prendre en compte la pénibilité,
aménager les postes de travail,

mettre en place des outils. Nous
devons évoluer nous-mêmes
afin que nos collaborateurs
puissent s’épanouir et œuvrer
sur le long terme dans nos en-
treprises tout en remplissant
leur mission.

� Quels sont les autres
projets en cours?
G.d.M.: L’accélérationde l’e-com-
mercechezComptoirdesVignes.
Nous avons également un pro-
jet à mi-chemin entre le digital et
le print concernant de nouveaux
outils pour la création de cartes
de boissons qui remplaceront
CDVOnline,etaussiunprojet in-
terne pour faire évoluer notre
schéma promotionnel.
Côtélogistique,fin2022,nousau-
ronsdéménagénotreplateforme,
enchangeantdeprestataireeten
nous rapprochant de Paris.

C. D. : L’accélération de la trans-
formation du digital en intégrant
Marchandiz au sein des diffé-
rents portails adhérents afin
d’avoir une offre bien packagée
pour le CHR. Nous allons égale-
ment continuer à capitaliser sur
nos trois MDD phares, Jus de
Rêve, Norbert, Bèl Arrangé, et
nous allons lancer une ou deux
nouvelles marques en sans-al-
cool d’ici à juin 2023.
Enfin,nousconstruisonsunepo-
litiqueRSEreposantsur4piliers :
l’offreresponsable, lagestiondes
déchets, le capital humain et la
logistique du futur. C’est en mu-
tualisantnosforces,nosmoyens,
nos idées que nous réussirons à
construirecequenousavonsen-
vie de faire demain. �

resto.zepros.fr
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«Nous avons démarré 2022 sans
aucune défaillance »

Camille Delettrez.Guillaume de Marcellus.
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� Comment s’est déroulé
ce 1er semestre?
Nous avons eu un 1er semestre
solide en termes de chiffre d’af-
faires. Après un mois de janvier
encore compliqué en raison du
télétravail et des contraintes sa-
nitaires, la Saint-Valentin a glo-
balement marqué le démarrage
de l’activité. Nous avons enre-
gistré un très beau printemps,
portés évidemment par l’infla-
tion mais aussi par les volumes.
Nous prenons des parts de mar-
ché car nous allons plus vite en
volume que les chiffres du mar-
ché, en particulier sur la restau-
ration commerciale qui est le
cœur de notre activité. Un par-
cours toutefois semé d’em-
bûches en raison des pénuries et
des difficultés d’approvisionne-
ment. À date, nous constatons
10 à 15 % de ruptures en plus par
rapport à d’habitude en livraison
fournisseurs. Cela ne se voit pas
forcément dans nos magasins
car nos franchisés sont extrê-
mementhabilespourtrouverdes
solutions de dépannage pour
leurs clients.
Autre sujet de tension, les pénu-
ries de main-d’œuvre. Les diffi-
cultésvarientselon lesmagasins.
Elles ne favorisent pas l’activité
biensûr,maisellesneconstituent
pas non plus un frein absolu.
Nosmoteursdecroissancesont,
d’unepart, ledéveloppementdes
forces de vente. Nous avons des
chefsdevente régionauxquiani-
ment les commerciaux en ma-
gasin avec de la méthode, de la
rigueur. Et, d’autre part, l’expan-
sion. Nous continuons à ouvrir
des magasins, tels Aubagne en
septembre 2021 et Nantes Carré
Feydeau, tout récemment,surun
concept très urbain, avec le parti
pris d’accentuer notre proximité.
Nous sommes environ à 10 mi-
nutes des restaurants de centre-
ville. C’est un modèle réellement
différenciant. Globalement, en
2022, notre chiffre d’affaires dé-
passera largement celui de 2019.

� Quelles seront vos
autres ouvertures?
Nous avons un transfert de ma-
gasin à Chartres en septembre.
Ensuite, nous allons ouvrir à Ar-
rasetàSensenfind’année.Nous
avons un plan d’expansion dont
l’objectif est d’ouvrir 6 à 8 ma-
gasins par an. Ces ouvertures se
ferontselontroisaxes :en«zones
blanches»,c’est-à-dire làoùnous
ne sommes pas ni Metro; là où
il y a de la concurrence mais où
nous estimons qu’il y a de la
place ; et en ultracentre-ville.

� Comment gérez-vous
les hausses de prix?
Les éléments d’inflation que
nous constations fin avril mi-mai
sesituaientautourde7,5%-8%,
après négociations. Nous pilo-
tons de très près la politique ta-
rifaire, en équilibrant la réper-
cussion des hausses dans les
prix de vente et le maintien de la
rentabilité pour nos franchisés
entrepreneurs.
Nous sommes entrés dans un
deuxièmerounddenégociations
et il est probable que l’inflation
soit plus élevée que cela au-
jourd’hui.C’est tous les joursque
les situations avancent et que
nous passons des hausses… en
analysant bien sûr ce que fait la
concurrence. Tout le monde est
dans la même situation. Tout
s’est accéléré et les fournisseurs
peuvent entrer très vite dans un

bras de fer. S’il y a un blocage de
négociation, ils suspendent leur
livraison. Cela oblige à se mettre
d’accord rapidement!

� Comment remédiez-
vous aux problèmes
de recrutement?
Nousavonsengagéuntravail sur
la notoriété de Promocash qui
reste encore assez faible. J’ai
nommé une personne dont c’est
la responsabilité unique de tra-
vailler sur ce sujet que nous es-
sayons d’ancrer le plus locale-
ment possible. Notre direction
RH nationale est dédiée à l’ac-
compagnement de nos franchi-
sés pour la formalisation des
contrats, etc., mais c’est locale-
ment ensuite que chacun va
chercher ses ressources et défi-
nit ses modes de rémunération.
Un des moyens d’ajustement
peut être de mettre un peu plus
deprimevariable,detravaillerdif-
féremment. Il faut repenser nos
modèles!

� Vous innovez également
en digitalisant vos
catalogues sur WhatsApp…
Nous avons utilisé la même so-
lution que celle mise en place
dans les hypermarchés du
groupe en début d’année. J’y
crois beaucoup parce que cer-
tains clients nous le demandent,
parce que le coût du papier aug-
mente et parce que nous pou-

vons éviter beaucoup de gaspil-
lageen lamatière.Noussommes
en phase de test sur 10 maga-
sins. Concrètement, le client
s’abonne et reçoit chaque se-
maine le catalogue, les produits
frais au meilleur cours, et tout ce
qui est offre particulière. À par-
tir d’octobre, nous lancerons une
V2plusaboutiequipermettrade
rentrer dans le détail des cata-
logues. Les deux systèmes co-
existeront mais l’intérêt est de
profiter de cette accélération de
la digitalisation pour communi-
quer de façon encore plus per-
sonnalisée avec le client.

� Quels sont vos autres
projets?
Continuernotreexpansion,conti-
nuer à muscler notre force de
vente, développer le taux d’em-
prise de nos marques propres.
Sur lapartieoffre,ajusterenper-
manence celle-ci en fonction des
demandes de nos clients : plus
de vegan, plus de snacking, plus
de «prêt-à…».
Et, bien sûr, poursuivre tout ce
quis’inscritdans lastratégieRSE
«Act For Food» de Carrefour.
Promocash a peu communiqué
sur ce sujet, pourtant nous fai-
sons énormément de choses.
Nous avons lancé une gamme

« bien-être animal», nous avons
révisé lacompositiondenospro-
duits notamment nos marques,
nous sommes très orientés sur
le local, etc.
Et puis la digitalisation va se
poursuivre intensivement : un
nouveau site e-commerce va ar-
river, un CRM puissant que nous
continuons à déployer, une rela-
tion plus personnalisée avec les
magasinsvas’installermaisavec
un ancrage local que je veux très
fort.Pourmoi,aucunPromocash
ne doit se ressembler!

� Votre organisation
nationale a également
évolué…
En effet. Stéphane Roques est
désormais à la tête de la direc-
tion commerciale, coiffant à la
fois l’offre et les forces de vente.
Ce dernier supervise 4 grandes
branches : PGC, Produits frais
traditionnels, Non-alimentaire et
DPH, Forces de vente. Nous
avons aussi une organisation
marketing et communication,
sous la responsabilité de Del-
phine Bonnet. D’une façon gé-
nérale, notre organisation s’ap-
puie sur des fonctions centrales
expertes, en lien direct avec le ré-
seau de franchisés pour gagner
en efficacité. �

PROMOCASH • FLORENCE BATCHOURINE • DIRECTRICE EXÉCUTIVE - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 24 JUIN

«L’objectif est d’ouvrir
6à8magasinsparan»

resto.zepros.fr
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� Comment s’est déroulée
l’année 2021 pour Rungis ?
le marché se porte très bien !
nous avons constaté une aug-
mentation globale de la fréquen-
tation autour de 8 %, tout
commecelledesacheteurs, éga-
lement autour de 8 %. nous
avons enregistré 9,23 % de nou-
veauxacheteurs,notretauxd’oc-
cupation est excellent à 97 %, le
nombre de salariés est passé de
12000à13000,et lechiffred’af-
faires dépasse 10 Md€.
la crise sanitaire a eu l’avantage
d’accélérer la réflexion sur le sys-
tème alimentaire actuel et de
mettre l’accent sur l’importance
d’une alimentation plus saine.
rungis incarne cette alimenta-
tion saine, fraîche, locale, de
bonnequalité.nousgagnonsdes
parts de marché sur pratique-
ment tous nos segments et les
entreprises qui viennent à run-
gis sont, en général, contentes
de s’y être installées… et celles
qui n’y sont pas regrettent de ne
pas y être !
nous avons continué d’investir
avec près de 83 M€ en 2021.
plus on modernise, plus les en-
treprises trouvent de bonnes
conditions de productivité et
mieux elles vendent. nous allons
avoir un plan d’investissement
sans précédent : nous devions
être à 1 Md€, nous serons à
1,8 Md€. nous avons rénové un
quartdumarché :rungis, c’est la
modernité !
2021 a été marquée par la re-
lance du « train des primeurs »,

ce qui représente une décarbo-
nation importante de nos acti-
vités. nous avons émis un appel
d’offres, qui s’achèvera à la fin
de l’année, pour réaliser un
grand terminal combiné rail-
route de 120 000 m² qui per-
mettra d’acheminer de la mar-
chandise depuis rungis vers le
sud et qui assurera la rentabi-
lité du train.
la Carreau des producteurs se
développe, avec un pavillon de
4 000m²pour 13000tonnesde
produits récoltés à moins de
200 kilomètres : nous sommes
lespremiersvendeursdeproduits
locaux en ile-de-France. et cela
va s’accélérer avec le projet au-
tour du triangle de Gonesse.
nouspoursuivonsnosactionsen
matière de lutte contre le gaspil-
lage alimentaire : nous sommes
passés à 1300 tonnes données
paran,soit2,5millionsderepas.
aujourd’hui,80associationsont
la possibilité de collecter auprès
des grossistes du Min.

� Comment ont performé
les ventes à destination
de la restauration ?
elles sont croissantes et l’activité
desterrassesnousaidebien.en-
tre 2020 et 2021, les ventes de
rungis en direction de la restau-
ration ont augmenté de 4 %.
tous les secteurs marchent as-
sez bien : les produits de la mer
progressent de 7 %, les fruits &
légumesde5%, lespla*de5%,
les ventes de produits carnés
sont étales.

� Y a-t-il des risques
de ruptures sur certains
produits dans les mois
qui viennent ?
non, pas du tout. le métier des
opérateursdontvousparlezdans
Zeprosestdesourcer.etsiunro-
binetseferme,nousenouvrirons
unautre.Cequ’a faitrungispen-
dant la pandémie : nourrir les
Franciliens et les Français au tout
début du confinement, peu de
gens l’ont fait ! tout est question
de logistique, de sourcing, d’in-
telligence relationnelle. nous
avonsunstatutd’opérateurd’im-
portance vitale nous amenant à
nourrir quelque 18 millions de
Français chaque jour. rungis est
incontournable dans la grande
région ile-de-France.

� Comment se développe
la marketplace
www.rungismarket.com ?
lancéeenfévrier,c’estunsuccès.
nousavonsgénéréplusieursmil-
liers de commandes avec no-
tammentplusieursrestaurateurs
en régions qui recourent à notre
marketplace. nous avons com-
plètement revu le business mo-
del avec un opérateur choisi par
appel d’offres (Califrais) qui va
chezles1200entreprisesdumar-
ché pour acheter les meilleurs
produits. tout est livré par stef.
nous sommes dans une dé-
marche écoresponsable avec un
système de livraisons mutuali-
sées et optimisées. le panier
moyen est de 370 €, et certains
paniersdépassent fréquemment

les 1000 €, voire 2000 €. nous
avons la modeste ambition d’at-
teindre20M€dechiffred’affaires
pour la première année pleine.

� Comment avancent
les concertations menées
dans le cadre du projet
Agoralim ?
l’investissement cumulé de
1,4 Md€, à parité entre les acti-
vités portées par la semmaris,
par l’état, la région, et les col-
lectivités locales, concerne la re-
cherche, la formation, la res-
tauration collective. tout cela
devrait permettre la création de
4 000 à 5 000 emplois dans
une zone qui en avait vraiment
besoin, autour de roissy.
nous voulons effectivement faire
de la concertation, nous voulons
coconstruire avec les associa-
tions, lescollectivités territoriales,

le gouvernement afin que le pro-
jet soit intelligent pour tous.
nous sommes dans une phase
de précisions, de localisations,
de mise en œuvre des premières
actions pour occuper le terrain.
le site internet agoralim direct,
qui ouvrira prochainement, sera
totalement innovant et permet-
tra de mettre en relation les pro-
ducteurs avec les professionnels
des métiers de bouche.
nous allons mettre en place une
cuisine solidaire ayant pour ob-
jet de transformer les invendus
alimentaires en repas de bonne
qualité. Ces repas seront desti-
nés aux plus démunis. nous al-
lons développer des actions avec
l’association les enfants cuisi-
nent : des food-trucks iront dans
les écoles pour expliquer ce que
sont un bon produit et une
bonne recette. il est en effet im-
portant de former les enfants
dès le plus jeune âge à ce qu’est
le bien-manger.
nous travaillons avec des chefs
comme Olivier Chaput, qui est
à l’origine du projet, Guillaume
Gomez et François Gagnaire.
nous devrions lancer l’opéra-
tion depuis rungis le 17 sep-
t e m b r e . l e s p r e m i è r e s
constructions d’agoralim dé-
marre ront en 2025 . Une
deuxième phase commencera
en 2027 dans le triangle de Go-
nesse et à Goussainville. �

*Produits laitiers et avicoles

MARCHÉ INTERNATIONAL DE RUNGIS • stéphane layani • président - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 1ER JUILLET

«Rungis, c’est la modernité !»

resto.zepros.fr

Agoralim devrait permettre la création de 4 000 à 5 000 emplois.
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� Quel bilan de l’année
écoulée dressez-vous pour
le réseau Vivalya ?
Un réseau en bonne santé ! Mal-
gré une année difficile, sous une
conjoncturesanitaire,socio-éco-
nomiqueetpolitiquedélicate,nous
pouvons dresser un bilan plutôt
positifetencourageantpour l’en-
semble du Réseau Vivalya. Nos
coopérateursontsuœuvrerdans
le bon sens pour répondre à nos
clients, être présents pour nos
équipes et soutenir nos parte-
naires. Les récents mouvements
et opérations de croissance ex-
terne à l’intérieur du Réseau Vi-
valya valident la construction
opérationnelle et juridique éta-
blie par notre groupement. Elles
privilégient la croissance de nos
coopérateurs et assurent une
continuité de notre courant d’af-
faires et de notre relation de
confiance avec nos partenaires
régionaux : nos clients, nos pro-
ducteurs, nos fournisseurs, nos
partenaires locaux…
Notre force réside dans la proxi-
mité !Aumomentoùcertainsra-
tionalisent leur parc de plate-
formes logistiques, le Réseau
Vivalya a fait le choix de conser-
ver près de 80 dépôts en France,
de démultiplier les solutions de
proximité et d’assurer un service
et une organisation en local très
structurés.Eneffet, ilnes’agitpas
de parler de proximité et de dé-
fensedenosbassinsetdesesac-
teurs si nous exerçons nos acti-
vités que dans les grandes
métropoles. Noussommes l’une
des rares alternatives à pouvoir
offrir certains produits cultivés à

quelquescentainesdemètresdu
restaurant ou du marché. Chez
nous, le fournisseur local vavrai-
ment servir une marchandise
pour notre acteur local.
Noscoopérateursontégalement
investi dans leurs structures par
la modernisation des dépôts, en
allantversdesinfrastructuresplus
importantes, plus performantes
etplusécoresponsables.Lesen-
jeux incontournables liésà laRSE
nous ouvrent un vaste champ
d’initiatives quant à la formation
de nos personnels, à leur enga-
gement, à la concertation plus
vertueuse avec nos producteurs
sur le mode de culture, l’utilisa-
tion de l’eau et des intrants, aux
économies d’énergies par trans-
fert technologique…
Par exemple, notre coopérateur
Sapam travaille sur un système
circulairedetraitementetdeges-
tion de l’eau dans ses nouveaux
locaux.Aucentre,notreadhérent,
leGroupeEstivin,aété lauréatdes
Trophéesd’engagementsvolon-
tairespour l’environnement(EVE)
poursonengagement logistique
deproximitéetresponsable.D’au-
tres,commeleGroupeFornel,ont
finalisé des agrandissements en
doublant la surface de leurs dé-
pôts. Tous ces exemples dé-
montrent que, malgré des mois
de crises et d’aléas économiques
et sociaux, nos coopérateurs
gardent le cap du progrès et du
service !

� Face à la hausse du coût
de l’énergie, des produits
alimentaires, des produits
industriels, des salaires...
comment réagissent
les adhérents ?
Ce n’est pas une nouveauté chez
Vivalya, notre socle commun est
notre ancrage local et notre
connaissancequasiaumillimètre
du terrain. Nous avons traversé
une crise sanitaire, nous traver-
sons une période mondialement
tendue, entre hausses et pénu-
ries, il faut recentrer nos res-
sourcesetmisersurnotrepoten-
tiel territorial.
Nous réagissons à plusieurs ni-
veaux par l’accompagnement de
nos producteurs partenaires en
leur assurant une relation de
confiance, transparenteetéquili-
brée. Nous avons répondu pré-
sent lors des campagnes des
fruits d’été suite au gel et fortes
chaleurs, où il a fallu trouver des
solutions dans un marché où les
coursétaientplusquetendus.Nos
spécificitéscommercialesentant
quepartenairesde larestauration
et de la grande distribution nous
amènent à acheter tous les cali-
bres, diverses variétés, permet-
tant ainsi aux producteurs de
commercialiser une très grosse
partie de ses récoltes.
Nous réagissons également par
le biais des organisations insti-
tutionnelles de la profession
dans lesquelles nous avons des

mandats syndicaux et où nos
coopérateurs siègent. Nous dé-
clinons nos messages auprès
des régions, des comités régio-
naux interprofessionnels… Notre
métier a besoin d’être écouté, re-
connu et compris ! Nous espé-
rons des engagements forts qui
nous permettront de garantir un
service de qualité et de sécuriser
nos entreprises.
Puis, nos coopérateurs se déve-
loppent et montent en compé-
tence sur de nouvelles gammes
deproduitsautresquenotrecœur
demétier (fruitset légumes,pro-
duits de la mer) ce qui permet de
se diversifier économiquement,
de couvrir davantage de parts de
marchéetdevaloriserdessavoir-
faire locauxetartisanaux. Il s’agit
souvent des gammes en BOF,
viande, volailles qui sont travail-
léesenlocal,offrantainsiunpanel
de qualité et quasi complet.
Enfin, et nous ne pouvons écar-
ter ce point, en répercutant une
partie de toutes les hausses que
nous constatons depuis la fin de
l’année 2021. Ce n’est en effet
qu’une partie car naturellement
personne n’est prêt accepter la
réelle inflationdanslescarburants,
les énergies diverses et variées,
les augmentations salariales, et,
de façon générale, tous les biens
manufacturés… Chez Vivalya,
nous avons à peine répercuté
50 % de hausse globale en

moyenne.Nosadhérentsont ro-
gné une part de leurs marges. Le
resteestfinancéendiscutantavec
lesclientssurd’autresindicateurs:
on revoit les fréquences de livrai-
sons et on rehausse éventuelle-
ment les poids moyens livrés.

� Comment font-ils
face aux difficultés
de recrutement et de
fidélisation du personnel ?
Àlarepriseauprintemps-étéder-
nier, nous avons réactivé l’en-
sembledenoscollaborateurs, les
retrouveraétébénéfiquepournos
sociétés! Ilestvraiquenousavons
fait et faisons aujourd’hui face à
des difficultés de recrutement.
Nos métiers sont compliqués,
avec parfois des contraintes ho-
raires et physiques qui deman-
dentune implicationfortedenos
équipes.Nousavonslesentiment
que nous avons su écouter nos
collaborateurs,revalorisercertains
postes, en diversifier d’autres et
créerdespasserellespourquenos
salariés puissent évoluer. Nous
avons conscience que nous de-
vons encore mieux fidéliser nos
salariés. Ce n’est pas toujours
qu’une question d’argent mais
parfoisausside lareconnaissance
et du respect. Nous ne dirigeons
pas nos entreprises qu’avec des
grilles salariales mais également
avec de l’écoute, de la promotion
interne, du bien-être… �

VIVALYA • PHILIPPE GUYOT • DIRECTEUR GÉNÉRAL - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 28 JUIN

«S’engager auprès de nos territoires»

Version intégrale sur resto.zepros.fr

Louis Lebot, producteur parte-
naire du Réseau Le Saint. Carte du réseau 2022.
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� Quel bilan tirez-vous de
l’exercice écoulé ?
Le redémarrage a été extrême-
ment dynamique. Dès la reprise,
en juin 2021, nous sommes pas-
sés au-dessus de 2019 ! L’acti-
vité est demeurée très forte en
septembre. Cela a d’ailleurs été
assez tendu en termes de ges-
tion des équipes et de remise à
niveau des prestataires. Cette
forte activité s’est poursuivie sur
le reste de l’année 2021 et ne se
dément pas sur ce premier se-
mestre 2022. Au global, le chif-
fred’affaires2021s’inscrità-4%
par rapport à 2019 sachant que
nous avons enregistré entre
+ 20 % et + 25 % sur le second
semestre, soit un quasi-rattra-
page du premier semestre.
La boulangerie-pâtisserie,
contrairement à d’autres seg-
ments, a continué sa croissance
naturelle au travers du Covid et a
affichédesperformancesexcep-
tionnelles. Nous avons eu beau-
coup de chance d’avoir cette
clientèle.
À la reprise, le pari que nous
avions fait pendant la crise, tant
sur l’évolution de l’offre que sur
la présence et le maintien du
contact et de la relation com-
merciale, s’est révélé trèspayant.
Nousavonsainsi fidélisédenou-
veaux clients et nous avons ga-
gné certaines enseignes et de
grandscomptestelsClass’croute,
Pokawa, Pitaya, Courtepaille,
BuffaloGrill,Newrest,Taster,ainsi
que 200 résidences Colisée qui
ont souscrit à notre solution di-

gitale e-Quilibre. Nous avons
égalementproposénotreservice
OneStopDeliveryàbeaucoupde
nos clients existants. La moitié
de notre croissance en restaura-
tion commerciale en 2021 s’est
réalisée sur les fruits et légumes.
Nousn’avonspaseuuniquement
une approche de cost-killing du-
rant la crise.
Nous avons changé de modèle
et nous avons investi dans notre
restructuration logistique, dans
la présence terrain de nos forces
de vente et dans notre solution
e-Quilibre. Et nous avons aussi
beaucoup investi dans les stocks
pendant lacrise.Celanousaper-
mis de tamponner tout ou par-
tiede l’inflationquandcelle-ci est
arrivée. Grâce à notre modèle lo-
gistique,nouspouvonsoffrirune
équationéconomiqueaméliorée.
Nous sommes entrés dans la
crise du Covid comme distribu-
teur, nous en sommes sortis en
tant qu’entreprise de services et
de solutions.

� Face à la hausse
des prix des entrants,
quelle stratégie tarifaire
adoptez-vous ?
À fin février, nous étions sur une
inflation qui se situait entre 2 %
et 4 %, laquelle n’était pas li-
néaire pour tous les produits.
L’huile de tournesol, le bœuf ou
la volaille ont flambé dès le dé-
but de l’année, avec des hausses
de 20 % et même 30 %. Au-
jourd’hui, nous sommes passés
à un mode de négociations quo-

tidiennes, entre + 5 % et + 9 %
selon les familles de produits,
sans savoir quand cette inflation
va être jugulée.
Face à ces situations d’inflation
et de pénuries, il nous faut jon-
gler, faire bouger des lignes pour
trouverdesespacesd’agilitéavec
nos clients, pour garantir de la
matière,pas forcémentavecune
marque ou une référence définie
mais avec un système de choix
permettant, dans un délai res-
pectable,dene jamaismettrenos
clients en rupture sèche.
Pour assurer la viabilité de cette
chaîne, ilnefautpaschercherdes
effetsd’aubaines,nidesrapports
de forces, il faut, tous ensemble,

fairepreuvedecompréhensionet
de calme afin de trouver des so-
lutions et passer cette période
particulièrementdifficilepourtout
le monde.

� Comment surmontez-
vous les difficultés
de recrutement et de
fidélisation du personnel ?
Nousavonstoujourseuunepoli-
tique sociale généreuse, et puis,
nous avons entamé, il y a déjà un
moment, un chantier approfondi
sur l’organisation du travail. Tout
engarantissant lepouvoird’achat
des salariés, il faut faire en sorte
que l’avenir ne soit pas hypothé-
quépardeshaussesdecoûtssa-
lariaux,etaméliorerlaperformance
économique et opérationnelle de
l’entreprise.
Nous avons recruté très forte-
ment depuis le début de l’année,
via notamment beaucoup de
cooptations,mais ilnousmanque
encore aujourd’hui entre 150 et
200personnes,essentiellement
dans la logistique, et au com-
merce sur le terrain. Nous favo-
risons également beaucoup les
promotionset lamobilité internes.

Nous avons plus de 300 per-
sonnes qui ont ainsi changé de
vieprofessionnelleeninternechez
Transgourmet cette année.
Enfin,dernierargument, loind’être
négligeable : notre plan de déve-
loppementdurable. IssudeCoop
et baptisé « Des Paroles aux
Actes », il compte 22 engage-
mentsenFrancequis’appliquent
de2022à2026.Etnousconsta-
tons que la mission des entre-
prises prend une dimension cri-
tique, avec des partis pris, et que
c’est une attente très forte chez
les jeunes. La nôtre est de rendre
accessible au plus grand nombre
la meilleure des nourritures.

� Sur quels
projets/dossiers
travaillez-vous pour
les mois à venir ?
En2022,noussouhaitonsdéve-
lopper et améliorer la perfor-
mance de l’offre. Compte tenu
des soucis de disponibilité des
produits, nous voulons repenser
et renforcer notre category ma-
nagementafinqu’il devienneen-
corepluspertinent.Peut-êtrede-
vrons-nous restreindre certains
produits. Nous entendons ainsi
garantir la disponibilité de notre
assortiment.Cela,biensûr,defa-
çonvertueuseetpassantparnos
marques Transgourmet Origine,
Natura, Plant-Based et par nos
3500 à 4000 offres de produits
locaux.
Notre deuxième axe concerne
l’innovation et la digitalisation.
Nous allons rehausser le niveau
de nos applications digitales, et
nous préparons de nouveaux
services digitaux au bénéfice
d’une meilleure expérience client.
Nous allons accélérer la muta-
tion logistique au niveau natio-
nal. Notre entreprise fonctionne
à H24 désormais et, dès lors,
nous allons investir dans des
sites, des structures, de la mas-
sification, de la mécanisation, du
remodling d’entrepôts, de la tra-
çabilité digitale. �

TRANSGOURMET FRANCE • ÉRIC DECROIX • PRÉSIDENT - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 30 JUIN

« Rendre accessible au plus grand
nombre la meilleure des nourritures »

resto.zepros.fr

DÉVELOPPEMENTDURABLE.

Partenaire d’Hectar
TransgourmetaconcluunpartenariatexclusifaveclecampusdigitalagricoleHectarsituéàLévis-Saint-Nom(78),
lancéparAudreyBourolleau.Destinéàréinventerlemodèleéconomiqueagricoleafindeletournerversl’entre-
preneuriatvertueuxetdurable,etcofondéavecl’hommed’affairesXavierNiel,Hectarentendrespecterl’envi-
ronnement, valoriser les produits et s’appuyer sur un distributeur partenaire. «Les agriculteurs qui vont sortir
de cette école pourront être nos futurs fournisseurs en France de produits locaux», explique Éric Decroix. Outre
uneformationàtouslesmétiersdel’agriculture,Hectarredémarrel’activitédelaFermedesGodetsetdesalai-
terie : «Nous avons décidé, avec Audrey Bourolleau, de relancer la production de yaourts gourmands bio dans
cettelaiterie,enréimplantantuncheptelde60vachesenpâturagetournant;desyaourtsvendusaujusteprixen
toutetransparence»,annonceYvesCebrondeLisle,directeurcommercialetdel’offredeTransgourmetFrance.
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� Vous annonciez
il y a un an que la fusion
opérationnelle Brake-
Davigel serait achevée
en juin 2022. L’objectif
a-t-il été atteint?
Après un pilote réussi en février
2021 dans la zone Sud, nous
avons mis en œuvre la fusion
opérationnelle en 3 étapes : la
zone Rhône-Alpes/Auvergne en
octobre 2021, l’Ouest et le Sud-
Ouest fin janvier et l’Ile-de-
France, l’Est et le Nord le 20 juin
dernier.
Avec la réussite de cette trans-
formation majeure, Sysco est
désormais implanté sur l’en-
semble du territoire et nous per-
metdedéployeruneoffredepro-
duits unique (en surgelé, frais et
ambiant), 8 marques propres
(Terre&Mer, Maison des Gour-
mets, Création Brigade…), une
gamme de glaces exclusive
(Nestlé, Mövenpick, La Lai-
tière…),unbinômeforcedevente
terrain et télévente pour chaque
client, un réseau logistique uni-
fié et des outils Sysco pensés
pournosclients(unsited’e-com-
merce sysco.fr accessible
24h/247j/7,uneapplicationSys-
cook regroupant l’ensemble de
nos produits…).

� Face à la hausse du coût
de l’énergie, des produits
alimentaires, des produits
industriels, des salaires...
comment ajustez-vous
vos tarifs?
Comme l’ensemble des acteurs
dumarché,nousfaisonsfacede-
puisplusieursmoisàunehausse
des coûts de matières premières
et d’énergie.
Contraintsderépercutercesévo-
lutions de prix de nos fournis-
seurs,nousveillonsàavoirunpo-
sitionnement prix pertinent sur
le marché et à proposer des pro-
duits de substitution, le cas
échéant. Afin de soutenir l’acti-
vité de nos clients, nous mainte-
nons nos offres promotionnelles

mensuelles fortes, pour la res-
tauration à table, la vente à em-
porter et également les traiteurs.
Conscients de l’enjeu de digitali-
sationdenosclients,nous lesac-
compagnons également dans
l’utilisation de notre site e-com-
merce sysco.fr et leur proposons
une offre de bienvenue avec
- 20 % de remise sur leur
deuxième commande web.

� Comment surmontez-
vous les difficultés
de recrutement et de
fidélisation du personnel?
Le recrutement et la fidélisation
de nos collaborateurs sont des
enjeux clés pour Sysco, qui est
actuellement dans une dyna-
mique forte de créations d’em-
ploi. Afin d’attirer des candidats,
nous nous appuyons tout
d’abordsurunestratégiedecom-
municationomnicanale intégrant
l’utilisation des réseaux sociaux,
des job boards… mais aussi la
création de nombreux partena-
riatsavecdesmissions localeset
le Pôle emploi, ainsi que le dé-
ploiement de campagnes de
cooptation internes. Nous conti-
nuons également à travailler sur
l’attractivitédenotremarqueem-
ployeur, la qualité de notre expé-

rience candidat, ainsi que sur la
compétitivité de notre politique
de rémunération et d’avantages
sociaux.
Confrontésàunmarchédutravail
très dynamique où les candidats
sont rares, nous n’hésitons pas à
ouvrirnosrecherchesversdespro-
filsplusdiversifiés,enlaissantda-
vantagedeplaceauxaptitudeset
à la motivation plutôt qu’au di-
plôme et à l’expérience métier.
Nous souhaitons avant tout re-
cruterdescollaborateursquisont
enphaseavecnosvaleursd’inté-
grité, d’inclusion, d’excellence, de
responsabilité et de travail en
équipe. Ainsi, nous assurons aux
personnes qui nous rejoignent
d’être formées à nos métiers, en
finançantdespermisdeconduire
poidslourd,oudesformationsca-
riste, par exemple.
Chez Sysco, la fidélisation des
collaborateurspasseparunepro-
messe employeur construite au-
tour de 5 engagements :
-tous les ans, nous demandons
à nos salariés de partager avec
leurs managers et la direction
leurs opinions et leurs attentes
sur une quinzaine de thèmes.
Le taux de participation à ce
questionnaire cette année a été
de 90 %, et donne lieu à un plan

d’action dans chaque service.
-Nousattachonsunegrande im-
portance aux conditions de tra-
vail que nous offrons à nos col-
laborateurs. Elles font l’objet
d’investissementsconsidérables
chaque année, au travers de la
qualitédenos locaux,denosma-
tériels,maisaussidebudgetsoc-
troyés pour développer la convi-
vialité au sein des équipes…
-Les managers de Sysco béné-
ficient de nombreuses forma-
tions destinées à leur permet-
tre une amélioration continue de
leurs pratiques managériales
tout au long de leur parcours
professionnel.
-Nous offrons à nos 4000 sala-
riés en France beaucoup d’op-
portunités de carrière en interne,
etpourceuxqui lesouhaitentdes
possibilitésdepromotion,demo-
bilités géographiques dans nos
70 sites en France.
-Enfin, nous portons une atten-
tion toute particulière à la recon-
naissance de la performance in-
dividuelle et collective de nos
collaborateurs.

� Sur quels
projets/dossiers
travaillez-vous pour
les mois à venir ?

Après avoir finalisé la fusion
opérationnelle, notre objectif
est de pouvoir servir au mieux
l’ensemble de nos clients dans
un contexte de tension sur les
disponibilités produits et d’in-
certitude sur les prix.
Nous travaillons à garantir le
meilleur niveau de service, à ap-
porter des solutions face aux
ruptures que nous subissons
et à être à l’écoute de leurs be-
soins produits.
Nous continuons à développer
nos gammes pour répondre
aux enjeux de l’alimentation et
aux attentes de nos clients.
Nous avons déjà plus de 65 %
de nos produits qui sont origine
France ou élaborés en France et
lançons des catalogues de pro-
duits locaux mais également
des plans de soutien aux mo-
ments clés de l’année comme
les fêtes de fin d’année.
Nous œuvrons pour une ali-
mentation responsable via no-
tre démarche RSE et notre en-
gagement « Promouvoir le
meilleur, S’interdire le pire,
Améliorer le reste ». Nous nous
engageons, par exemple, à sup-
primer 89 additifs dans l’en-
semble de nos marques d’ici à
2025. �

SYSCO FRANCE • JACQUES DÉRONZIER • DIRECTEUR GÉNÉRAL - PROPOS RECUEILLIS LE 29 JUIN

« Sysco est désormais implanté
sur l’ensemble du territoire »

resto.zepros.fr
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� Quel bilan dressez-vous
de l’année écoulée?
Nous enregistrons de bons ré-
sultats en termes de chiffres
d’affaires depuis le redémar-
rage. Cela ne s’est pas dé-
menti, sauf au mois de janvier
où il y a eu un coup d’arrêt de
la consommation, lié au pic du
variant Omicron.
Le deuxième fait marquant tient
dans la modification de la socio-
logie du milieu du travail. Depuis
la crise Covid, les délais de re-
crutement et l’attractivité de nos
métiers, pourtant nobles car at-
tachés à notre souveraineté ali-
mentaire, se sont allongés et
nous devons transformer/inno-
ver nos méthodes de recrute-
ment et de fidélisation pour at-
tirer les talents de demain. C’est
un enjeu prioritaire pour notre
organisation qui nous permet-
tra de pourvoir les postes va-
cants – environ 3 à pourvoir par
plateforme à date – et préparer
le futur.
Le troisième fait marquant est
l’inflation. Elle est particulière-
ment forte et elle dure. Nous
avons enregistré une première
vague avec des prix de vente que
nous avons augmentés au mois
de janvier, puis cela a continué
avec des hausses que nous
avons dû accepter, en avril et
mai. Et puis, nous avons de nou-
veau une vague d’inflation im-
portante qui arrive à partir de
juillet, notamment sur les pro-
duits laitiers. Pour l’instant, la
consommation en foodservice
tient bon, mais on peut légiti-
mement se poser la question de
la deuxième partie de l’année.

� De combien ont
augmenté vos prix
fournisseurs depuis six
mois et que faites-vous
dans cette situation?
Cela dépend des catégories mais
l’on est autour des 12,5 % en
moyenne à fin juin. Ensuite, de
notre côté, il y a d’abord une

stratégie à l’achat. Nous consi-
dérons notre métier comme une
activité de service et pensons
que nous devons en priorité à
nos clients la disponibilité du
produit. Dans la majorité des
cas, nous ne faisons pas de re-
fus et nous privilégions la dis-
ponibilité matière et, de fait, nos
prix augmentent.
À cela s’ajoute la problématique
desmarchéspublics.Lesniveaux
des augmentations demandées
ne cadrent pas avec les régle-
mentations en vigueur. Globale-
ment, lesmarchésd’Étatne ren-
contrent pas de blocages.
Ce sont les marchés de
municipalités qui
sont les plus diffi-
ciles. Mais, pour
l’instant,dans les
grossesmasses,ça
passe!

� Il y a aussi
des pénuries de
produits. Comment
vous approvision-
nez-vous?
Latailleaide,maisparfois
elle dessert aussi! Nous
avons une équipe d’ache-
teurs qui se démène pour

sourcer de la matière avec le
maximum d’anticipation. Il nous
arrive également de contractua-
liser des prix de couverture. Ce
n’est pas simple et sur ce point
commedansd’autresdomaines,
nous gérons de manière excep-
tionnelle le quotidien!
Nousavonscependant lachance,
pour une partie de notre volu-
métrie, d’être adossés en amont
à notre coopérative Les Maîtres
Laitiers du Cotentin, ce qui nous
protègedepénuriessurunepar-
tie de notre gamme. Cette posi-

tionuniquesur lemarchédesdis-
tributeurs de gros représente, à
nos yeux, un gage de stabilité et
de fiabilité pour aujourd’hui et
pour demain.

� Quelles sont vos actions
face aux difficultés
de recrutement?
Nous avons quelques axes de
travail. Nous essayons d’amélio-
rer le vécu des gens qui sont déjà
chez nous au travers de plans
d’intégrations, l’équipement, l’er-
gonomie au travail, la qualité du
management intermédiaire.
Nous réfléchissons aussi sur des
initiatives d’organisation du tra-
vail.Parexemple,nousavonsdes
filiales où nous testons la se-
mainedequatre jours.Celasem-
ble beaucoup retenir l’attention
des gens qui sont sur le marché
de l’emploi, mais il est encore un
peu tôt pour le mesurer.

� Où en est votre
partenariat avec la marque
«C’est qui le patron ?!»?
Cela se poursuit. Nous allons
distribuer des œufs liquides de
plein air, un produit vraiment
adapté au hors domicile. Dans
le même style de démarche,
soulignons que la coopérative
Les Maîtres Laitiers du Coten-

tin vient de signer avec

Max Havelaar pour travailler sur
du commerce équitable Nord-
Nord, ce qui est nouveau. Nous
lançons donc deux références
de fromages frais sucrés label-
lisées Max Havelaar. L’objectif
est ici d’avoir une signature
Egalim un peu différenciante
puisque ces deux types de pro-
duits sont éligibles à Egalim.

� Avez-vous d’autres
projets ?
D’unefaçongénérale, cequinous
fait réfléchir en ce moment c’est
leservicequotidienauprèsdenos
clients : comment être le plus
près possible entre ce qui nous
est commandé et ce qui est li-
vré ? Nous venons de recruter
une équipe marketing et nous
mettons la priorité sur la façon
de bien faire notre métier. Cela
joue sur la fidélisation de la clien-
tèle et même sur le recrutement
de celle-ci. À partir du moment
où vous avez une expérience
client qui est d’un bon niveau, je
pense que le bouche-à-oreille,
dans nos métiers, joue. C’est
aussi une manière d’acquérir de
nouveaux clients en dépensant
moins d’énergie.

� Serez-vous présents
au Sirha 2023?
Oui, c’est un rendez-vous im-
portant.Noussommesattachés

au salon car nous y
trouvons également

des leviersdemo-
tivation interne
des équipes.

C’est une forme
de fierté de partici-

peretde semobiliser
pour un événement
exceptionnel. Le Sirha
est un salon qui per-
met de prendre des
contacts à haut ni-
veau… et c’est aussi un
endroit de mobilité pro-
fessionnelle important

qui favorise les initiativesde
recrutement! �

resto.zepros.fr

FRANCE FRAIS • ALAIN GAUTHRON • DIRECTEUR DU DÉVELOPPEMENT - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 10 JUIN

« Nous gérons de manière
exceptionnelle le quotidien! »
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� Quel est votre bilan
de l’exercice écoulé ?
nous avons enregistré un chiffre
d’affaires inférieur à 600 M€ en
2021, contre 965 M€ en 2019,
soit une baisse de près de 40 %.
en2021,notreclientèleaété très
préservée grâce aux aides de
l’état, au fonds de solidarité, aux
pge… de ce fait, nous avons
nous-mêmes été préservés.
nousavonsconstatéunereprise
d’activité importante entre octo-
bre et décembre 2021, et puis il
y a eu un petit coup d’arrêt avec
lamiseenplacedupasssanitaire.
de fait, ledébutd’année(janvier-
février) 2022 a été marqué par
des reculs de 15 à 20 % selon les
ré g i o n s . s u r l e d é b u t d u
deuxième trimestre 2022, l’acti-
vitéest trèsbonne.elles’explique
à la fois par la météo, l’envie des
Français de consommer et de se
faire plaisir, la reprise de l’évène-
mentiel et le retourdes touristes,
notammentàparis.cetteannée,
France Boissons a d’ailleurs ins-
tauré un joli rendez-vous annuel
avec la Journée des terrasses, le
3e mercredi du mois de mai.
Quand l’activité reprend, il faut
savoir faire face : être au contact
des clients, les accompagner,
leur présenter la bonne offre
ainsi que la possibilité de passer
commande 24 h/7 j sur My-
FranceBoissons.fr. nous réali-
sons 45 % de notre chiffre d’af-
faires via des commandes en
ligne. c’est une offre de service
qu’un distributeur moderne doit
proposer. nous cherchons tou-

tefois à maintenir un bon équi-
libre entre le digital et l’humain,
à faire en sorte que, lorsque les
commerciaux visitent nos
clients, il y ait de la valeur ajou-
tée et pas seulement de la prise
de commandes.

� Comment se développe
votre marketplace intégrée
à MyFranceBoissons.fr ?
Le client entre par MyFrance-
Boissons.fr puis il choisit la ca-
tégoriedeproduitsqui l’intéresse.
95 % des offres sont stockées et
livrées par France Boissons. et
puis, il y a des offres complé-
mentaires présentées par une
centaine de vendeurs tiers qui
proposent leurspropresproduits
etassurent les livraisonsdecom-
mandes. Le client a ainsi accès à
une grande diversité. tandis que
nous disposons de plus de
6000 références nationalement
à partir de nos entrepôts, grâce
à la marketplace, nous en ajou-
tons près de 7000. il s’agit de
produits al imentaires, du
snacking, bientôt du matériel de
service, et surtout, nous avons
mis l’accentsur lesvinset lesspi-
ritueux premium, les boissons
bio et locales.
nous enregistrons près de
1 000 clients qui ont commandé
sur la marketplace depuis le lan-
cement en septembre 2021.
c’est un outil formidable qui
nous permet à la fois de densi-
fier notre offre et d’accompagner
des petits acteurs sur le marché.
Mais nous ne sommes encore

qu’au début de l’histoire ! La
commande moyenne sur My-
FranceBoissons.fr tourne autour
de 900 €, sachant que nous li-
vrons nos clients une à trois fois
par semaine.

� Comment se sont
globalement comportées
les différentes catégories
en 2021 ?
La bière s’est bien tenue sur les
périodesd’ouverture.Laconsom-
mation plaisir et événementielle
a, quant à elle, tiré les catégories
spiritueux et softs. Le vin, plus
axé sur une consommation de
partage,aunpeusouffert faceau
retour des cocktails.
Les clients recherchent de plus
enplusdeschosesvaloriséesdif-
féremment.Lephénomènecraft
dans la bière arrive désormais
dans les spiritueux. Les produits
bio, les produits qualitatifs
comme le jus charles papillon,
enregistrentunebonnedemande.

� Quelle inflation
enregistrez-vous sur
les entrants et comment
réagissez-vous ?
À fin février, nous avons eu une
inflation moyenne de 3 à 3,5 %
selon les catégories, que nous
avonsrépercutée.Lephénomène
récent, c’est qu’avec l’impact de
la guerre en ukraine, les fournis-
seurs reviennent avec de nou-
velles propositions de hausses
- certaines à deux chiffres. Les
discussions redémarrent au cas
par cas et ce n’est donc pas
abouti. À cela s’ajoute le phéno-
mène des ruptures de réfé-
rences. nous n’en avons jamais
subi autant : plus de 300, contre
50 à 60 habituellement.
nous jouons notre rôle de distri-
buteur et nous alertons beau-
coup les industrielssur le faitqu’il
faut préserver les clients et l’acti-
vité. La première action consiste
à négocier ces hausses afin de
contrôler lescoûts. il fautessayer
de les minorer, mais nous avons

peu de marge. ensuite, il faut ac-
compagner les clients dans des
changements de gammes. on
peut aussi injecter de l’innova-
tion et de la valeur ajoutée. Les
restaurateurs savent très bien
faire cela.

� Autre tension, celle sur
les ressources humaines.
Quels sont vos besoins ?
sur 71 sites nous en avons 10 en
tension. Moins à paris que dans
l’ouest de la France. il s’agit sur-
tout des postes de chauffeurs-
livreurs et de préparateurs de
commande. aujourd’hui, nous
devons avoir plus d’une centaine
de postes en cdi à pourvoir,
moitié encadrants et moitié
chauffeurs-livreurs et prépara-
teurs. nous avons organisé une
tournée de camion recruteur,
« job truck » lors de 5 dates dans
l’est de la France en mars der-
nier. cela a permis de collecter
200 cV, rencontrer 70 candi-
dats et procéder à une dizaine
de recrutements.
ajoutons que les entreprises qui
s’en sortent le mieux sont celles
qui veillent à l’environnement de
travail, à la pénibilité et à la sécu-
ritéde leurssalariés.et il setrouve
quenousmettonsbeaucoup l’ac-
cent sur tous ces sujets.

� Quels sont les dossiers
qui vous occupent
actuellement ?
il fautanticiper le futur, sestrans-
formations et ses contraintes.
nous avons de plus en plus de
discussions avec les administra-
tions locales sur la logistique ur-
baine. nous poursuivons nos ef-
fortssur lescamionsélectriques :
une dizaine de petits porteurs
sont en service et nous allons
bientôt tester notre premier
16 tonnes électrique renault en
ile-de-France. nous avons aussi
3 sites - nice, Montpellier, Mar-
seille - qui utilisent un bio carbu-
rant élaboré à base d'huiles de
cuisson usagées et recyclées, le-
quel fait baisser l'empreinte car-
bone de 70 %.
nous avons également créé, il
y a quelques jours, un centre na-
tional de réparation de notre
matériel de tirage pression à
Bonneuil. nous faisons partie
du programme eVe. nous tra-
vaillons avec la FnB sur un nou-
veau label rse avec davantage
d’exigences. et, pour début
2024, nous avons un très gros
projet d’installation de pan-
neaux solaires sur l’une de nos
plateformes, afin d’assurer 20
à 25 % de notre consommation
d’électricité. �

FRANCE BOISSONS • Loïc Latour • président-directeur généraL - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 17 JUIN

« Maintenir un bon équilibre
entre le digital et l’humain »

Version intégrale sur resto.zepros.fr
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En livraison, à Strasbourg.
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� Comment s’est déroulée
l’année écoulée ?
en 2021, le réseau a réalisé
400 M€ de chiffre d’affaires.
l’été s’est bien déroulé ; nous
avons été épargnés par la crise
sanitaire de l'oxyde d'éthylène
qui a touché la glace chez nos
concurrents, mais nous avons
subi une météo estivale qui
n’était pas au mieux. l’activité
a bien continué en septembre
jusqu’à fin octobre. Malheu-
reusement, ensuite, la fré-
quentation a rebaissé de 25 %
avec les différentes vagues de
covid, jusqu’à fin février.
nous sommes enfin revenus
sur des tendances normales
en tonnage à partir de mars,
avec une inflation à l’achat qui
se situe entre + 5 % et + 20 %
selon les familles de produits,
soit une moyenne pondérée à
+ 15 %.

� Que faites-vous face
à ces hausses ?
en tant que grossistes nous
sommesdans unmétierde flux :
nous sommes donc obligés de
répercuter l’inflation sur les pro-
duits, sachant que nous subis-
sons nous-mêmes les hausses
de nos coûts internes : salaires,
énergie et surtout gasoil. À date,
nos clients, qui sont en grande
majorité des restaurateurs indé-
pendants, ont pu absorber ces
hausses.
cependant, je crains deux types
de réactions : d’une part, les res-
taurateursqui feraient lechoixde
ne pas répercuter l’inflation au-
près de leurs propres convives,
mettant en danger leur propre
compétitivité ; d’autre part, ceux
qui, à l’inverse, appliquent dans
leur carte le même pourcentage
d’augmentation que la hausse
qu’ils subissent sur la matière,

au risque de proposer des tarifs
hors marché. souvent l’expert-
comptable leurditd’appliquerx4
entre le coût matière et leur ta-
rif… mais quand le coût matière
augmente de 2 € par portion,
l’équation ne tient plus, et le
risque est que ce soit le convive
quiarbitre !Parexemple,oncom-
mence à voir les entrecôtes sor-
tir des cartes de nos clients.

� Avez-vous des ruptures ?
comme tout le secteur, nous
avonsdesrupturestrèsrégulières
oudesmodificationsdedernière
minute, chez nos fournisseurs
comme chez nos transporteurs.
cela nécessite une grande flexi-
bilitéde lapartdenoséquipesqui
doiventenpermanenceadapter le
référencement des produits, le
plan d’approvisionnement, l’or-
ganisation de la réception dans
les entrepôts. À ces difficultés
opérationnelles viennent s’ajou-
ter des pénuries structurelles
comme sur la volaille.
dans ce contexte tendu, les
équipes commerciales relais
d’or Miko limitent néanmoins
l’impact vis-à-vis de nos clients :
les dates longues en surgelé ab-
sorbent une partie des aléas à
l’amont avec la gestion des
stocks ; nous avons une offre tri-
température permettant des ar-
bitrages frais vs surgelé en fonc-
tion du contexte ; nous sommes
très axés sur le marché de la res-
tauration commerciale indépen-
dantequiaccepteplusfacilement
des alternatives que les chaînes
structurées ou que la restaura-
tion collective.

� Les ressources
humaines sont également
en tension. Comment
cela se passe-t-il
chez Relais d’Or ?
Plutôt bien. deux explications à
cela. tout d’abord, l’anticipation :
relais d’or est un réseau sai-
sonnier par nature, qui a donc
l’habitude des montées en puis-

sance et des baisses de charge.
cela fait partie de notre Adn.
cette année, nous avons fait le
choixd’anticiper lesrecrutements
pour réduire les risques. ensuite,
relais d’or reste une somme de
«petites»entreprisesrégionales,
plutôt situées dans des villes de
taille moyenne, ce qui permet
d’avoir relativement moins de
tension sur l’emploi.

� Quels sont les dossiers
qui vous occupent ?
nous continuons à travailler sur
l’enrichissement de notre
gamme, notamment le cœur
d’assiette. nous avons lancé au
printemps une filière de bœuf
frais,léprem.elleabeaucoupde
succès, carellecorrespondbienà
ce que cherchent les gens au-
jourd’hui : qualités gustatives et
régularité, à un prix qui est sous
contrôle.cesont400petitesex-
ploitations principalement fami-
liales du Massif central, avec des
bêtes qui sont autant que possi-
ble au pâturage.
nous travaillons avec les établis-
sementsPuigrenieràMontluçon,
donc en circuit court. le cahier
des charges est rigoureux avec
des exigences sur le taux d’en-

graissement, le persillé, la cou-
leur de la viande, la couleur du
gras,etc., lequelgarantitunequa-
lité constante et maîtrisée.
nous avons également mis en
place une filière exclusive sur les
produits de la mer surgelés qui
s’appelle ocean select avec le
même principe, à savoir des ori-
gines qui sontqualitativesetga-
ranties,sur lesespècesmajeures :
saumon de norvège, noix de co-
quilles saint-Jacques de dieppe,
merlu français, etc. les condi-
tionnementset lescalibragessont
parfaitement adaptés à la res-
tauration indépendante.
en parallèle, nous avançons sur
l’enrichissement de la relation
client : nous déployons actuelle-
ment un nouveau site web mar-
chand. il s’agit d’un outil de prise
de commande qui a été conçu
pourêtreadaptéausmartphone,
à la tablette ou au Pc, pour que
nos clients puissent passer leurs
commandes de façon simple, in-
tuitive et rapide.
enfin, nous continuons la mo-
dernisation de nos outils logis-
tiques : nous avons notamment
validé l’investissement pour
construireunnouvelentrepôt tri-
température à Bayeux. �

RELAIS D’OR MIKO-RELAIS D’OR CENTRALE• Victor cheVAllier • Président - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 28 JUIN

« Nous continuons de travailler sur
l’enrichissement de notre gamme »

resto.zepros.fr
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«Nous travaillons avec les établissements Puigrenier à Montluçon,
donc en circuit court. Le cahier des charges est rigoureux avec des
exigences sur le taux d’engraissement, le persillé, la couleur de la
viande, la couleur du gras, etc., lequel garantit une qualité constante
et maîtrisée», précise Victor Chevallier, à propos de Léprem.
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� Quel bilan de l'année
écoulée dressez-vous pour
la BU RHD de Stef ?
le mot qui caractérise le mieux
2021 est adaptabilité ! nous
avons en effet enregistré des va-
riationsd’activitéhebdomadaires
allant de - 30 % sur les premiers
mois, jusqu’à une semaine de
juillet record.lafind’annéeaéga-
lement été compliquée à piloter
en raison de la poursuite de la
crise sanitaire. globalement, on
peut dire que l’année 2021 reste
en retrait de 11 % par rapport à
2019.
nous avons dû faire preuve
d’adaptabilité aux volumes d’ac-
tivité de nos clients et d’adapta-
bilité dans la façon de servir, car
il y a eu des tensions fortes sur
les ressources, notamment hu-
maines.celanousaamenéspen-
dant l’été à faire des déplace-
mentsdepersonnels, sur labase
du volontariat, entre le nord et le
Sud ! Quelques dizaines de per-
sonnes, opérationnels et enca-
drants, sont ainsi allées soutenir
l’activité des sites de lyon, Bor-
deaux et Marseille.
À l’issue de la 5e année de créa-
tion de la Bu rhd, et malgré
deux ans de pandémie, grâce au
travail réalisé tant sur la perfor-
mance et le portefeuille clients,
notre activité est arrivée à l’équi-
libre opérationnel, ce qui est une
très grande satisfaction dans le
contexte. c’est un gage de

confiance important pour nos
clients, notre management et
nos équipes.
le deuxième élément marquant
pour nous se situe sur le 1er se-
mestre 2022, mais il s’est évi-
demment préparé en 2021, c’est
le retour à la croissance. non pas
à la croissance globale du mar-
ché mais au gain de parts de
marché. les projets de nos
clients, qui étaient un peu gelés,
se sont accélérés et des projets
de prospects ont également
aboutietdémarré,cequiexplique
notre activité très soutenue ac-
tuellement. globalement, en ce
moisde juin,nousdépassons les
3 500 points de livraison et
comptons 4 nouveaux grands
clients. le marché de la restau-
ration structurée est très actif et
nous sommes très bien posi-
tionnés sur le segment du bur-
ger et poulet, ultradynamique,
ainsi que sur les segments asia-
tiques et pizza qui ont le vent en
poupe. cela va nous permettre
de poursuivre la structuration de
nos activités. Sur les quatre der-
nièresannées,nousavons investi
plus de 85 M€ dans l’outil rhd,
et nous prévoyons 80 M€ d’in-
vestissements nouveaux à hori-
zon quatre ans.

� Sur quels projets/dossiers
travaillez-vous ?
en 2022, notre premier objectif
estd’accompagner lacroissance.

nous pensons retrouver nos vo-
lumes de 2019 car la dynamique
de nos clients - Burger King,
Quick, KFc, Subway, etc. - est
extrêmement positive. et nous
enclenchonsmi-juinnotre4e gros
dossier depuis le début de l’an-
née.lasommedeces4dossiers
représente près de 10 % de no-
tre chiffre d’affaires en année
pleine. depuis début 2022, nous
enregistronsunecroissanceheb-
domadaire de l’ordre de 20 %.
nous venons de démarrer un
nouveau site, au mois de mai, à
nancy et nous allons lancer des
extensions sur plusieurs de nos
sitesexistants.toutcelaenpleine
propriété et uniquement dédié à
la Bu rhd.
notre second objectif est l’inter-
nationalisation car, depuis l’été
2021, la Bu rhd France assure
la coordination de l’activité rhd
dugroupepour l’europe,unmar-
ché sur lequel le potentiel de
croissance est très important.
Ainsi, un client que nous accom-
pagnonsenFranceàpartirde juin
sera également distribué dans
7 pays d’ici à septembre-octo-
bre. À la suite de l’acquisition par
Stef de langdons au royaume-
uni, nous servirons aussi à par-
tir d’octobre un de nos clients ac-
tuels d’europe continentale vers
l’outre-Manche.
enfin,notre troisièmeobjectif est
de s’engager dans la démarche
rSedugroupe.cetteannée, cela
se traduit pour la Bu rhd par
l’installation de centrales de cel-
lulesphotovoltaïquessur lessites
de Bordeaux et Miramas, par la
commande de 19 véhicules rou-
lant au biogaz ainsi que par l’ins-
tallation de notre première sta-
tion biogaz sur le site de le
Plessis-Pâté (91) fin 2022.

� Face à la hausse du coût
de l'énergie, des produits
alimentaires, des produits
industriels, des salaires...
comment réagissez-vous ?
il est une chose qu’il est impor-

tant d’avoir à l’esprit, c’est que
nous sommes un prestataire et
pas un grossiste. nous ne négo-
cions ni les prix d’achat ni les prix
de vente des produits alimen-
taires. ce sont nos clients qui dé-
cident de leur stratégie commer-
ciale. Même si comptablement
nous portons leur stock, la stra-
tégie « pricing » est totalement
dans leurs mains. l’essentiel de
l’inflation des matières, qui est
de plus de 10 %, n’est pas un élé-
ment que nous gérons.
en ce qui concerne notre presta-
tion, nous signons des contrats
très structurés sur 3, 4, 5, voire
8 ans. et il est évident que sur de
tels horizons les deux parties
s’entendent sur des indexations
indicielles automatiques qui les
protègent toutes les deux, à la
hausse comme à la baisse.

� Comment surmontez-
vous les difficultés
de recrutement et de
fidélisation du personnel ?
les décisions de l’état en ma-
tière de chômage partiel puis
d’accord d’APld nous ont per-
mis de maintenir dans l’emploi,
même en activité partielle, notre
base d’effectifs. nous avons eu
très peu de départs de person-
nel et très peu de turn-over. en-
suite, chez Stef en général, et
dans la Bu rhd en particulier,

nousavonsuneorganisationtrès
décentralisée en termes d’éta-
blissements et nos filiales sont
des entreprises à taille humaine.
notre plus gros site compte
200 personnes,c’est l’exception,
tous les autres ont moins de
100 personnes. il s’ensuitque les
collaborateurssonttrès impliqués
dans leurs établissements. c’est
un réel atout. enfin, dès fin 2018,
le groupe a engagé d’importants
chantiers sur les conditions et la
qualité de vie au travail dans une
démarche toujours plus trans-
verse et collaborative. nous
avons renforcé notre collabora-
tion avec les réseaux cramif et
carsat sur nos engagements en
matière de politique Santé, Sé-
curité et conditions de travail.
le recrutement reste évidem-
ment difficile, notamment dans
la population des conducteurs
où,depuisquelquesannées, il ya
une réelle tension sur la res-
source. c’est pourquoi nous
avons aussi pris le parti de pro-
posercemétierànossalariésqui
souhaitent évoluer au sein du
groupe.nousensommesànotre
troisième promotionde conduc-
teurs dont nous prenons en
charge la formation, laquelledure
environquatremois,àtraversno-
tre propre école. enfin, nous
sommes toujours à la recherche
de manutentionnaires. �

STEF • AlexAndre de Suzzoni • directeur générAl délégué FrAnce, en chArge de lA Bu rhd - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 13 JUIN

« L’activité de RHD est à l’équilibre
opérationnel depuis fin 2021 »

resto.zepros.fr

CHIFFRES CLÉS DE STEF.

• CA comptable de la BU RHD de Stef France (marchandises SRF +
prestationsdiverses):346M€en2021(+14%sur2020)soit6%
de l'activité de Stef

• Impact total marché (activités de QSR Logistics, de SRF + activité
3PL confiée par divers clients) : environ 900 M€ en 2021

• 9 entrepôts tritempératures (dont 6 ouverts depuis cinq ans).
100 % du parc immobilier détenu en propre

• 800 personnes en logistique + 400 personnes en transport
• 3 144 points de livraison chez des clients structurés (chaînes de

restauration commerciale essentiellement)
• 5 000 références produits
• 200 fournisseurs (aux conditions des clients)
• 120 PL dédiés + appui de la flotte transport du Groupe Stef
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� Quel bilan tirez-vous
de l'activité de Creno sur
ce 1er semestre 2022 ?
D’unpointdevueconsommation,
c’estleretouràunebellecroissance
detoutesnosactivitésparrapport
à l’an passé mais sans pour au-
tantretrouverlesniveauxd’avant-
Covid. Plusieurs éléments nous
laissaientaugurerceredémarrage:
retour des libertés individuelles,
redémarrage de la restauration
commerciale et collective, senti-
mentderetrouverunepartiedela
vie d’avant malgré un contexte
géopolitiqueactuelqui laissepla-
ner de nombreuses incertitudes.
Maisn’allonspasnousplaindrede
ce 1er semestre !
Par ailleurs, les conditions clima-
tiques, facteur essentiel à notre
métier, sont plutôt favorables : il
n’y a pas eu d’impacts lourds sur
les productions de fruits, un peu
sur les produits précoces, et les
températures estivales du prin-
temps et ce début d’été portent
la consommation de produits de
saison. D’un point de vue écono-
mique,commela plupartdessec-
teurs, nous supportons des im-
pacts financiers importants sur
l’ensemble de nos postes de
charges, carburant en tête, et les
problématiques liées aux res-
sourceshumaines(recrutement)
font peser sur nos métiers des
contraintes lourdes.Si lesannées
Covid avaient un peu bouleversé
nos organisations, le retour à la
normale nous a permis de relan-
cernosprojetsetdereprendreune
véritable animation du réseau.

� Y a-t-il eu des évolutions
dans le réseau l'an dernier ?
Malgré un contexte qui nous
bousculeauquotidien,etcelade-
puis près de trois ans avec les
questionsderenchérissementdes
coûts, des difficultés de recrute-
ment, nous avons le sentiment
d’avoirgrandietrenforcénotresa-
voir-faire. Ilnesertàriendeperdre
son temps à tergiverser sur les
contours d’un futur inconnu et il

estplusimportantdetravaillersur
le quotidien de nos métiers : sa-
tisfactionclient,efficiencedesor-
ganisations, prise en compte de
l’intérêtdel’ensembledenospar-
ties prenantes et mise en œuvre
des projets à moyen terme.
Sans parler d’évolution majeure
dans leréseau,c’estpeut-êtreun
certainrenouveaudenotreCom-
munauté Creno qui me marque.
Vous connaissez la richesse de
nosentreprises indépendanteset
deleursdirigeantsquitémoignent
au quotidien de leur implication
sur leur territoire. Nous avons la
joieet lachanced’officierdansun
réseaud’entreprisesquivitetqui
travailleensemblesurtouslespro-
jets au niveau des dirigeants que
etéquipesopérationnelles.Nous
avons,début2022, initiéunpro-
cessus de réflexion stratégique
pouréclairer lesdécisionsàpren-
dre:quellessont lesévolutionsde
notremétieràcinqoudixans,de
notre environnement, des at-
tentes des consommateurs ? Et
cela pour mieux adapter et ajus-
ter les offres, les services et nos
organisations.
Une prise de conscience renfor-
cée montre que nous sommes
plus forts ensemble, et que si
seulsnouspouvonsallerplusvite,
à plusieurs nous irons plus loin.
Noustravaillonssurdebeauxpro-
jets,porteursdesensetdevaleur.
Ilyaunevraieviedecommunauté,
dans les échanges et la commu-
nication, lepartaged’informations
et de bonnes pratiques opéra-
tionnelles.Nousdevonspoursui-
vre l’accueil de nouveaux affiliés
dans les régions où nous pour-
rions être insuffisamment pré-
sents,entreprisesindépendantes,
quiont lesouhaitdetravailleràun
projet commun où leurs voix
comptent et où ils seront recon-
nusentantquetels.Nousregar-
dons également l’accueil de so-
ciétés dans des univers de
produitsfraiscomplémentairesà
nosmétiersd’origineFruitsetLé-
gumes et Marée.

� Face à la hausse du coût
de l'énergie, des produits
alimentaires, des produits
industriels, des salaires...
comment les adhérents
réagissent-ils ?
C’est une équation qui n’est pas
simpleàrésoudreoùfaceàunnet
retourde l’inflation ilyaaussiune
contraction de nos marchés.
Comment ajuster croissance de
nosmétiersetrentabilitédeceux-
ci ? L’agilité de nos entreprises
doitpermettredetrouverdesré-
ponses individuellesetcollectives
à ce constat. Une partie ne peut
qu’être répercutée dans les prix,
car rappelons que notre métier
est celui de distributeur ; nous
sommes l’un des maillons es-
sentiels de la chaîne de valeur
dans une relation de négoce
achat/vente, et sans cette réper-
cussion nos entreprises ne sau-
raient subsister longtemps. Les
hausses des entrants des pro-
duits 4e et 5e gammes se situent
ainsi entre 8 et 15 %.
L’autre partie relève de plusieurs
actions qui sont engagées : opti-
miser des postes de charges, ré-
duire certains coûts, adapter les
organisations, adapter les pro-
duitset lesgammes…enunmot
faire preuve d’imagination et de
créativité et préserver l’essentiel.
C’est leplussouventdansdessi-
tuations de tensions complexes
quenosintelligencestrouventdes
solutions pertinentes.

� Comment surmontent-
ils les difficultés
de recrutement et de
fidélisation du personnel ?
Leconstatgénéralquiest faitpar
l’ensemble des dirigeants du ré-
seau est la dureté du marché de
l’emploiet lesdifficultésderecru-
tement notamment dans les
postes de la logistique (prépara-
teurs et chauffeurs) ; le manque
de compétences et d’équipes
amène certains d’entre eux à ré-
duire des tournées et des zones
decouverture,à limiter lenombre

de jours de passage… c’est le
même constat que font les mé-
tiers de la restauration.
Àn’importequelpostedans l’en-
treprise,nousdevonspoursuivre
certainement les actions qui vi-
sent à communiquer et à infor-
mer sur nos métiers, à travailler
sur lesconditionsd’accueiletd’in-
tégration,à reconnaîtrepluspar-
ticulièrement lescompétencesde
ceux qui font avancer les projets
et lessociétés.Lesressourceshu-
mainessont les 1res ressourcesde
l’entreprise et nous devons en
prendre soin pour créer le socle
social capable d’affronter les
contextes difficiles conjoncturels
à court et moyen termes.
Ildevientdeplusenplusvitald’im-
pliquer le plus grand nombre de
nossalariésdansleprojetdesen-
treprisesautraversde l’informa-
tion,delacommunicationdesen-
quêtes de satisfaction internes,
desmomentscollectifspoursere-
trouver. Il n’y a pas de fatalité aux
difficultésactuelles,etunevérita-
ble dynamique de projets RH et
d’implicationdessalariésdemeure
les leviersessentiels, jecrois,pour
résoudre ces difficultés.

� Sur quels projets/dossiers
travaillez-vouspourlesmois
à venir ?
Ilyaplusieursprojetssur lesquels
leséquipessontmobiliséesmais
3plusparticulièrementmesem-
blent essentiels :
1- Développer des filières amont
enpropreouenpartenariatetac-
compagner les projets qui don-
nentdusensànosmétiers ; l’an-
crageamontànotremétierestun
point, jecrois, importantquenous
devonsprendreencomptedeplus
en plus dans les projets de déve-
loppement ; lararéfactiondepro-
duits, les changements clima-
tiques, ladifférenciationattendue
par les marchés peuvent nous
faireévoluerversunmétierdepro-
ducteur/distributeur.Celaestdéjà
réeldanslesfaitsautraversdenos
bureaux d’achats et d’activités

propresànosaffiliés.Nouspour-
suivons également l’accompa-
gnementprojetsporteursdesens
tel que celui de l’association
des AmisdeDomainedeMarce-
rolles, producteurs de fruits à
noyau du bassin rhodanien qui
tout en ayant été labellisée Agri-
Ethique en 2021, vient d’intégrer
la démarche Demain la terre.
2- Engager le groupe dans une
certificationRSEàl’horizon2025 ;
il ne s’agit plus aujourd’hui de
« simplement»livrerdesproduits,
mêmesicetaspectdenotremé-
tier n’est pas toujours aisé tous
lesjours,maisderéellements’ins-
criredansunedémarcheplusres-
ponsable et plus consciente des
enjeux de demain. Nous faisons
déjà beaucoup de belles choses
danschacunedenosentreprises
affiliées, il s’agit maintenant de
donnerencoreplusdesensànos
engagementssociaux,sociétaux
et environnementaux. Notre po-
litique groupe RSE s’est traduite
autourd’unensembledeconvic-
tions fortes qui ont donné lieu à
de nombreux engagements
concrets.
3- Développer des partenariats
spécifiques autour de la livrai-
son du dernier kilomètre ; nous
avons tous conscience que les
contraintes de distribution de
demain vont impacter notre mé-
tier de distributeur, notamment
pour les livraisons dans les
grandes agglomérations. Il nous
faut donc intégrer ces réalités
dans l’ensemble de nos ré-
flexions pour répondre au plus
juste aux enjeux de demain.
Leréseauaparailleursrenouvelé
sacertificationISO9001toussites
et tous produits frais en juin der-
nieretfêterases50ansen2023.
LeSirhaàLyonenjanvierprochain
sera l’occasion de marquer cette
étapedansnotreviedegroupe. �

CRENO • PIERRIC BOULEAU • DIRECTEUR GÉNÉRAL - PROPOS RECUEILLIS LE 4 JUILLET

« Faire preuve d’imagination,
et préserver l’essentiel »

resto.zepros.fr
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� Comment s’est déroulé
ce premier semestre 2022
pour le réseau
Distriboissons ?
Il s’estdérouléen2temps.Lapé-
riode janvier-février a connu des
turbulences du fait qu’il y avait
encoredescontraintessanitaires
mais avec une activité qui avait
tendanceàêtredans lacontinuité
de ce que nous avions vécu
fin2021.Etpuis,àpartirdemars,
lamachines’estaccélérée,et l’ac-
tivitéestextrêmementsoutenue.
Mai et juin sont des mois d’ex-
ception.Globalement,surcepre-
mier semestre, les adhérents de
Distriboissons surperforment et
enregistrent+20%envaleurpar
rapport à 2019. Il y a bien sûr un
effet inflation mais les volumes
sontaurendez-vous,car il yaune
belle reprise de la fréquentation
dans les bars, sur les terrasses
et dans le monde de la nuit. Les
gensveulentsefaireplaisir, cequi
explique laconsommationdespi-
ritueux et cocktails, les cham-
pagnes et autres effervescents.
La bière est également bien re-
partie avec des croissances po-
sitives : + 10 % en valeur et + 8 %
en volume.
Le tourisme est revenu en région
parisienne : les voyageurs étran-
gers sont là, les taux d’occupa-
tion en hôtellerie et les réserva-
tions en restauration sont très

élevés. De fait, la région pari-
sienne remonte en positif par
rapport à 2019 depuis avril-mai
alors que toutes les autres ré-
gionsétaientdéjàpasséesenpo-
sitif. Si cela continue -tout dé-
pendra b ien sûr de l ’été -
l’année2022serabiensupérieure
à 2019.

� Comment gérez-vous le
phénomène inflationniste
des entrants ?
Il y a effectivement des de-
mandes de hausses impor-
tantes des fournisseurs en
2022, qui ont été maîtrisées
dans la mesure du possible.
C’est aussi notre rôle de centrale
d’achat de ne faire ressortir que
la vraie part de l’inflation, mais
pas de l’opportunisme. Il ne faut
pas nier la réalité de ces aug-
mentations, de l’ordre de 5 %,
qui dans l’ensemble ont été ré-
percutées aux clients à l’issue
des négociations. Nousentrons
actuellementdansunedeuxième
phaseoùquelques fournisseurs
essaient de revenir à la charge
pour passer des hausses sup-
plémentaires. La consomma-
tion étant particulièrement
forte - jusqu’à + 40 % dans les
spiritueux - cela donne envie
à certains fournisseurs de
jouer la carte de la réouverture
des tarifs.

� Autre tension, celle sur
les ressources humaines,
comment les adhérents
Distriboissons la vivent-ils ?
Le sujet concerne surtout les
chauffeurs livreurs, car c’est un
vrai métier de service, et nos

adhérents l’avaient anticipé dès
2021. Lors de notre convention,
en mars, l’une des thématiques
à l’ordre du jour portait sur le re-
crutement, l’environnement sa-
larial, la motivation et la forma-
tion.Oui, il yades tensions,mais
le travail ayant été fait en amont
pour avoir le nombre de per-
sonnesnécessaires,celasepasse
globalement plutôt bien. Nous
sommes davantage confrontés
aux décalages des livraisons des
fournisseursqu’auxdifficultésde
livraisons des adhérents aux
clients.Lesressourceshumaines
sont là et le service est assuré.
D’ailleurs, les adhérents de Dis-
triboissons prennent des parts
de marché.

� Quels sont les dossiers
qui occupent le réseau ?
La gestion des tarifs ainsi que la
fluidité et la disponibilité des pro-

duits restent nos priorités en
tant que groupement d’achat. Il
s’agit d’assurer la continuité du
service dans tous les cas et de
maîtriser les velléités d’inflation
d’un certain nombre de fournis-
seurs. Nous restons tournés
vers le service et l’accompagne-
ment des clients.
La transformation digitale est
menéedirectementpar lesadhé-
rentseux-mêmes.LedossierRSE
reste, quant à lui, dominé par la
logistiqueurbaine.Lesadhérents
sont très impliquésdans lesZFE
etenparticulier leschartesde lo-
gistiqueurbaine.Enfin, l’accèsaux
centres-villeset lechoixdeséner-
gies constituaient la deuxième
thématique de notre convention
au mois de mars. Sur ces sujets,
noustravaillonsbeaucoupenpar-
tenariat avec la CGF et, entre au-
tres, son prestataire de service
Logistic Low Carbon. �

DISTRIBOISSONS • STÉPHANE MAURIN • DIRECTEUR GÉNÉRAL - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 27 JUIN

« Nous restons tournés vers le service
et l’accompagnement des clients »

resto.zepros.fr
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� Pouvez-vous nous rap-
peler le périmètre RHD du
pôle Even Distribution?
Evendistribution,c’estvingt-cinq
ans d’histoire, jalonnés de crois-
sancesexternes; les rachatssuc-
cessifs de distributeurs nous ont
permis de constituer 4 axes dif-
férenciés avec 3 objectifs : ré-
pondre aux professionnels de la
rHd avec des offres complé-
mentaires, conserver des entre-
prises à taille humaine alliant
agilité/proximité et préserver
l’identité comme l’histoire de
chacun des distributeurs qui
nous a rejoints. ce choix, parfai-
tement assumé et singulier, a
montré toute sa force durant la
crise covid et la reprise.
notre stratégie pour les métiers
de bouche s’appuie donc sur les
4 axes suivants : le réseau Krill,
regroupant 8 distributeurs ré-
gionaux visant une couverture
nationale, commercialise une of-
fre tritempérature auprès de la
restauration commerciale et col-
lective ; l’alliance atlanterra pro-
pose une gamme surgelée à une
clientèle essentiellement res-
tauration commerciale et cou-
vre, avec les 4 sociétés formant
l’alliance, la façade atlantique et
l’arc méditerranéen ; SovéFrais,
spécialiste du frais, livre des
clients en restauration collective
et commerciale sur la Bretagne ;

le réseau capella, constitué de
3 distributeurs, s’adresse, quant
à lui, aux professionnels de la
BVP et du snacking sur l’ouest
de la France avec une gamme tri-
température.

� Quel bilan dressez-vous
de l’année écoulée?
2021 a été une année complexe,
marquée par un redémarrage in-
tense en mai et par une activité
soutenue sur la saison estivale :
en juillet,nousavonsnotamment
dépassé nos historiques de chif-
fre d’affaires de 2019, qui reste
pour nous l’année de référence.
la fin d’année a malheureuse-
ment été chahutée par l’annula-
tionsanspréavisdetous lesévé-
nements festifs.
lepôleEvendistributionaréalisé
un chiffre d’affaires de 540 M€
en 2021 contre 645 M€ en 2019.
Face à cette perte de chiffre d’af-
faires, les aides gouvernemen-
tales ont été les bienvenues
pour maintenir l’emploi et l’en-
semble des projets sur nos
4 axes. le début d’année 2022
laisse augurer de bonnes pers-
pectives : nous sentons une vé-
ritable dynamique chez nos
clients depuis mars. il faut tou-
tefois noter que la progression
de notre chiffre d’affaires est en
partie portée par l’inflation ga-
lopante du moment.

� Comment réagissez-
vous face à ces différentes
hausses de prix?
comme toute la profession,
nous subissons des hausses
inédites des matières premières
combinées à des pénuries
conjoncturelles voire structu-
relles. nous avons fait le choix,
de longue date, de nouer des re-
lations durables de confiance
avec nos fournisseurs et cela
nous permet aujourd’hui de
nous appuyer sur nos partena-
riats historiques pour sécuriser
nos approvisionnements.
leshaussestarifairessubiessont
à la fois brutales et importantes ;
cela a inévitablement des réper-
cussionssurnosprixdeventeet,
par voie de conséquence, sur
ceux pratiqués par nos clients :
lesprofessionnelsde larHddoi-
vent préserver leur compétitivité
en limitant l’augmentation de
l’addition pour le client final et
nous sommes plus que jamais
force de proposition pour les ac-
compagner dans l’adaptation de
leuroffre.Àtitred’exemple,nous
encourageons nos clients à pré-
senter d’autres pièces du bou-
cher que l’entrecôte, celle-ci su-
bissant des hausses tarifaires et
des pénuries récurrentes.
l’inflation touche, par ailleurs,
l’énergie (carburant, électricité)
et cela nous incite à rechallenger
nos process : nous remettons,
entre autres, en question nos
tournées logistiques pour ne pas
faire subir à nos clients ces
hausses, tout en conservant une
qualité de service, marqueur de
notre modèle de proximité.

� Avez-vous fait
de la croissance externe
durant l’année écoulée?
artimat et Occitanie distribution
ont rejoint le pôle Even distribu-
tion fin 2021; ces 2 grossistes,
anciensadhérentsdedgF,rayon-
nent sur l’Occitanie avec une
gamme axée BVP et snacking.
ils réalisent environ 25 M€ de

chiffred’affairesetnoussommes
particulièrement heureux d’ac-
cueillir leurs 70 salariés. ils ont
vocationàrejoindre le réseauca-
pella, spécialiste de la BVP et du
snacking. nous faisons le choix
d’investir dans cemétier trèsdy-
namique : en 2021, l’activité du
réseau capella a progressé de
25 %, portée notamment par la
très bonne santé du snacking.
nous allons continuer d’accom-
pagner cette tendance de fond
du marché à travers le réseau
capella mais aussi via nos autres
axes, l’allianceatlanterraet leré-
seau Krill.

� Sur quels autres dossiers
avez-vous travaillé?
nous avons mobilisé beaucoup
d’énergie sur 2 chantiers ma-
jeurs : les ressources humaines
tout d’abord, pour lesquelles,
comme nos confrères, nous
sommes en tension sur certains
métiers (préparateurs, livreurs).
deux cents postes sont à pour-
voir sur toute la France. nous
veillons à assurer un travail ma-
nagérial au quotidien pour re-
cruter et pour fidéliser nos
équipes.notremodèleàtaillehu-
maine est un atout certain pour
accueillir et accompagner nos
nouveauxéquipiers.notre trans-
formationdigitaleva,parailleurs,
se poursuivre : nous avons lancé
avec succès les sites marchands

duréseauKrill etde l’allianceat-
lanterra et allons plancher dans
les prochains mois sur les sites
deSovéFraisetduréseaucapella.

� D’autres projets?
nous avons structuré notre dé-
marche rSE autour de 3 axes
majeurs - l’humain, le client et
l’environnement - et lançons de
nombreuses initiativesconcrètes
dans ces 3 domaines. nous ac-
célérons, par exemple, sur la for-
mation de nos salariés avec le
renforcementdenotreéquipe in-
terne dédiée. nous réfléchissons
aussi à améliorer notre écoute
clients pour un service toujours
plus optimal. En matière d’envi-
ronnement, plusieurs chantiers
sontencours :adaptationdeno-
tre flotte de véhicules pour limi-
ter notre impact carbone, diag-
nostic énergétique de notre parc
immobilier et de l’utilisation des
fluides frigorigènes.
début 2020, à la veille de la crise
covid, nous avons validé notre
feuillestratégiquebaptisée«am-
bition 2024» avec un objectif de
chiffre d’affairesde700M€.les
crisessuccessivesnousontcertes
bousculés mais elles n’ont en-
tamé en rien notre motivation et
notre dynamique : nous n’avons
reculé sur aucun chantier, grâce
à l’engagementsansfailledenos
managers et de l’ensemble de
nos salariés. �

resto.zepros.fr

EVEN DISTRIBUTION • JEan-MariE arnal • dirEctEur général - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 16 MAI

« Nous n’avons reculé
sur aucun chantier » ©
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� Quel bilan dressez-vous
de l’année écoulée?
Il est très positif. 2021 a été l’an-
née record en termes de chiffre
d’affaires et de profitabilité dans
l’histoire du groupe. Nos résul-
tats sont au-dessus de ceux de
2019, avec notamment un chif-
fre d’affaires et un Ebitda qui af-
fichent une croissance à deux
chiffres. Nous sortons de la pan-
démie Covid avec un an d’avance
surnosprévisions.C’estunetrès
bonne nouvelle qui tient à la
structure même du groupe : de
plus en plus international, donc
de plus en plus résilient grâce à
cela. S’il n’avait été que français,
nous n’aurions sans doute pas
eu ces résultats. Le Moyen-
Orient a enregistré une crois-
sance exceptionnelle l’an dernier
tirée par l’Exposition universelle
à Dubai et la hausse des revenus
pétroliers, tandis que l’Australie
connaît une très forte croissance
tirée par l’efficacité de notre mo-
dèleomnicanal.Aujourd’hui, l’in-
ternational représente environ
50 % de l’activité du groupe.

� Comment se sont
comportées les différentes
marques?
Les marques historiques, qui
souffraient en début d’année
2021,ontterminé l’annéeenforte
hausse. Je dirais que chacune a
bien joué sa partie. Comme nos
marquessontcomplémentaires,
elles nous ont permis de couvrir
tous les besoins des clients sur
toutes lescatégoriesdeproduits,
dans tous les canaux de vente.
Les magasins Ecotel ont conso-
lidé la force de la proximité, Cho-
metteaconfortésonrôledemul-

tispécialiste dans toutes les ca-
tégories du foodservice; à leur
côté, les marques nouvellement
acquises affichent des crois-
sances à deux chiffres : Cobal,
positionnée sur le tourisme et le
camping, enregistre vraiment un
succès spectaculaire et devient
la référence du secteur; Novéo et
Ideria surfent sur le sous-jacent
très dynamique de la restaura-
tion rapide, avec un quasi dou-
blement du chiffre d’affaires en
deuxans.Coldis,acquise l’ander-
nier, a surperformé dans l’hy-
giène, dans un environnement
sanitaire certes favorable, et Pro
Inoxégalement,dans legrosma-
tériel et le digital. Au Royaume-
Uni, G&G Goodfellows a repris la
routede lacroissancesur lemar-
ché porteur des arts de la table
Premium et Lifestyle. Restofair
et Reward Hospitality consoli-
dent année après année leur po-
sition de leader aux Émirats ou
en Australie-Pacifique.

� Avez-vous enregistré
des hausses de prix
et des ruptures chez vos
fournisseurs?
Oui, bien sûr! Comme partout,
notre métier est touché directe-
ment par les difficultés apparues
dans l’organisation des flux de
marchandises au niveau mon-
dial. Toutefois, l’ancienneté de
nosrelationsd’affaires, trèséqui-
librées,avecnosfournisseurs fait
que nous avons été bien servis
etbientraités.C’estdanscesmo-
ments-làque l’onmesure laqua-
litédespartenariatsà longterme
que nous avons construits. C’est
une grande force d’ECF Group.
Nous somm es face à des

hausses de tarifs fournisseurs
depuis six mois qui sont d’abord
liées aux pénuries - la situation
logistiqueenChineétanttrèsten-
due, certaines activités ont cessé
deproduire -,maiségalementau
conflit en Ukraine qui augmente
le coût de l’énergie. La bonne
nouvelle, en revanche, vient de
notre croissance en volume, le
nombre de pièces vendues est
aussi en hausse par rapport à
2019. Cela est un excellent indi-
cateur de performance com-
mercialeetdefidélitéclients,sans
doute le plus important pour un
distributeur : notre chiffre d’af-
faires ne se fait pas uniquement
avec du prix mais toujours avec
du volume.

� Quelle est votre
politique tarifaire dans
ce contexte?
Nousrépercutons leshaussesde
prix sur les produits finaux, nous
ne pouvons faire autrement.
Celles-cisesituentdansunefour-
chette de 5 à 50 %, selon les
types de produits, les fournis-
seurs, le type de sourcing, mais
aussi selon nos positions de

stocks. Nous avons toutefois la
chance d’avoir des marques pro-
pres fortes et reconnues (Pro
Mundi, Pro Cooker, Pro Inox, par
exemple) qui, positionnées dans
le «cœur des gammes», sont
toujours moins chères que les
marques internationales. Selon
les gammes, nos marques pro-
pres pèsent entre 15 et 30 % de
l’offre, cequinouspermetd’avoir
une proposition différenciante
avecunevaleurpour leclient tout
à fait significative. J’ajouterais
que l’environnementaégalement
été difficile pour nos équipes
commerciales, celles-ci qui ont
fait un travail remarquable d’ex-
plication, de conviction et d’ac-
compagnement de nos clients.

� Comment gérez-vous la
transition écologique?
L’engagementdugroupeest fort
et ancien sur le développement
durable puisque nous faisons
partie du programme Global
Compact des Nations unies de-
puis plus de quinze ans. Nos
équipes achats franco-austra-
liennes ont récemment déve-
loppéunegammedeproduitsde

vente à emporter, spécifique et
bien positionnée en termes de
prix, EarthEssential.Nousallons
doubler cette gamme, qui
compte pour l’instant une cin-
quantaine de produits, et dont le
démarrage est déjà un succès en
Australie; le déploiement se fera
progressivement partout dans le
groupe. D’ici à la fin de l’année
cette gamme sera proposée en
France, qui dispose par ailleurs et
depuis longtemps d’une offre
complète et très significative en
matièredeproduits labellisésdé-
veloppement durable. Pour ac-
célérer notre démarche, nous
avons également recruté, en dé-
butd’année,unedirectricedudé-
veloppementdurableetde laRSE
pour le groupe, dont la feuille de
route est d’internationaliser no-
tre démarche, nos engagements
et nos outils. Ainsi, notre ambi-
tion pour le rapport Développe-
ment durable/RSE 2022-2023,
est d’avoir une restitution réelle-
ment internationale de ce que
nous faisons sur nos grands
marchés : France, Europe,
Moyen-Orient, Australie et Nou-
velle-Zélande. �

Version intégrale sur resto.zepros.fr

ECF GROUP • CHRISTOPHE ALAUX • PRÉSIDENT ET CEO - ENTRETIEN RÉALISÉ LE 8 JUIN

« Notre chiffre d’affaires se fait avec
du prix et toujours avec du volume »

« Le chiffre d’affaires groupe s’établit à 445 M€ pour la dernière année fiscale 2021-2022, en hausse de 18 %
par rapport à 2019-2020 », commente Christophe Alaux.



Édité pour la 10e année consécutive,
ce Top 100 propose en exclusivité le classement

des distributeurs indépendants de la RHD
en produits alimentaires, non alimentaires
(hygiène, entretien, vaisselle, petit et gros

électroménager) et boissons.
Établi sur les chiffres d’affaires HT déclaratifs

des entreprises pour 2021, il est le fruit
de centaines de contacts et de recherches
sur des bases de données, auprès des Min

de France, des principaux réseaux
d’indépendants, des plus grosses criées

et de différentes interprofessions.
Un travail de fond effectué par notre

collaborateur Olivier Bitoun,
pour vous livrer ce palmarès 2022.

CONSULTABLE AUSSI SUR RESTO.ZEPROS.FR

MÉTHODOLOGIE

D
u sang neuf ! Zepros se félicite de voir arri-
ver avec cette édition 2022 de nouvelles en-
treprises, dans son Top 100 des distribu-

teurs indépendants. Deux acteurs, BLM, spécialiste
de la boulangerie-pâtisserie (79e), et Deloye Marée
(87e), acteur reconnu dans les produits de la mer,
l’intègrent cette année. L’an dernier, en raison de la
crise du Covid qui bouleversait l’activité, nous avions
décidé de n’éliminer aucun distributeur de notre
classement et donc de n’en admettre aucun.
Autre bonne nouvelle, 7 réintègrent le Top 100
(Groupe Boissons de Corse, Comptoirs Océaniques,
J’Océane, Richard Vins, Groupe Rouquette, Établis-
sements Michard et Metzger Frères). Dans l’édition
2021, ils figuraient en grisé dans le classement se-
condaire des distributeurs refusant de communiquer
leurs chiffres d’affaires. En 2022, soit ils ont à nou-
veau accepté de jouer le jeu de la transparence,

comme leurs confrères - merci à eux -, soitZepros a
réussi à obtenir des informations suffisamment fia-
bles pour être publiées dans le classement principal.
Ils font donc leur retour dans le Top 100. Sept distri-
buteurs figurent toujours en grisé cette année car ils
refusent de communiquer des chiffres d’activité ré-
cents mais ont leur place sur le marché des gros-
sistes alimentaires servant la RHD. En espérant qu’ils
changeront d’avis lors de l’édition 2023… Deux dis-
tributeurs, Blanc Sas (Maison Gillardeau) et Grande
Boucherie Première, quittent notre Top 100.
Pour finir, nous avons choisi cette année encore
de ne pas afficher les progressions ou reculs des
distributeurs dans le classement en comparaison
de l’édition précédente, car les effets de la crise
Covid étaient toujours visibles dans leurs comptes
2021, et leurs évolutions de chiffres d’affaires par-
fois erratiques. �

Commentaires avant
lecture du Top 100

OTTTTO
0

OOP 100
OP 100

D
H
D

RH
STSNT

0000

TSTIIS
D DNDENPEÉPDÉNDINSRUETEUBUIBRITR

TNANDAND



Zepros 15 | Juillet-Août 2022 INDÉPENDANTS | TOP 100 43
RESTODISTRIB. RHD

P
lus 0,8 % en 2021. Seulement, a-t-on envie de dire ! Cette année, le CA cumulé
desdistributeursdenotreTop100-sur labasede leurexercice2021-progresse
très légèrement pour atteindre 6,3 Md€ contre 6,25 Md€ dans notre édition

précédente.Soitungainde50M€.Lafaiblesseduredressementde l’activitéaprèsune
année 2020 calamiteuse – en raison de la crise Covid - a 2 explications. La 1re est sta-
tistique. Dans notre Top 100 de 2021, 14 entreprises figuraient dans le classement se-
condairedecelles refusantdecommuniquer leursderniersCA.Nousavionsdoncretenu
ceux de 2019, forcément flatteurs par rapport à la réalité. Cette année, 7 d’entre eux ré-
intègrent le Top 100 avec des performances 2021 parfois sensiblement inférieures à
celles de 2019. L’effet est automatique sur l’ensemble de notre Top 100. Abstraction
faitedecebiaisstatistique, le totaldesCAdesdistributeursdenotreTop100progresse
de 2,4 % cette année. C’est mieux que 0,8 %, mais cela reste poussif.

C’est quecetteanémieaune2de explication.Elle traduitunexercice 2021encore difficile
pourbonnombrededistributeurs.Dix-huitentreprisesdenotreTop100ontvu leursCA
baisser l’année dernière et, parfois, comme dans le secteur des boissons, de plus de
25 %. Ces entreprises ont à nouveau dû encaisser de longues périodes de fermetures
oud’ouverturesrestreintesde leursclientscafetierset restaurateurs,et,biensûr,deséta-
blissements de nuit…
Mais l’embellieest là.Aprèssixmoisd’activitéen2022, laplupartdesdistributeurspré-
voient des ventes records, en hausse de 10 ou 15 % sur leur exercice 2019. À la réserve
près qu’après la pandémie d’autres nuages s’annoncent : difficultés d’approvisionne-
ment majeures sur certains produits et retour de l’inflation qui fait craindre, outre le ren-
chérissementdesprixd’achat,quelesFrançaisboudentlescafés,hôtelsetrestaurantspour
privilégier les dépenses dites « essentielles »… Mais pour l’heure, bon été à tous ! �

55 Réseau Subery 35,1 M€ (+ 3,5 %)
56 Gougeon Fournitures 34,5 M€ (+ 15 %) à 35 % en RHD et snacking
57 Groupe Rega 34 M€ (+ 13,3 %)
58 Ets Esnault 31,5 M€ (+ 31,3 %) à 48 % en RHD et snacking
59 Margain Marée 29,9 M€ (+ 2,4 %) à 30 % en RHD
60 Sodiboissons 29,4 M€ (+ 30,6 %) à 94 % en RHD
61 Brasserie Milles 28,5 M€ (+ 24 %)
62 æ Montrimat 28 M€ sur 9 mois (+ 24,4 %) à 60 % en RHD
62 æ Boucheries Nivernaises 28 M€ (- 28,2 %)
64 Établissements Mespoulet 26,5 M€ (+ 12,3 %) à 87 % en RHD
65 Vibel SAS 26,3 M€ (+ 35 %) à 97 % en RHD
66 Gelvar 25,6 M€ (+ 28 %) à 80 % en RHD
67 Auvergne Marée 25,5 M€ (+ 17,5 %)
68 Avidoc 25,4 M€ (+ 25 %)
69 SDV Les Marchés du Monde 25,1 M€ (+ 32,1 %) à 85 % en RHD
70 æ Groupe Rossi 25 M€ (+ 9 %) à 98 % en RHD
70 æ PVM 25 M€ (+ 13,6 %) à 50 % en RHD
70 æ Heintz-Actifrais 25 M€ (+ 4,2 %) à 30 % en RHD
73 Établissements Arnaud* 24,9M€ (- 11,7 %) à 40 % en RHD
74 Rémy Liboureau SAS 23,7 M€ au 30/09/2021 (- 10,9 %) à 70 % en RHD
75 æ Groupe Lambelin 23 M€ (+ 13,9 %) à 100 % en RHD
75 æ Bono Distribution 23 M€ (inchangé) à 95 % en RHD
77 æ La Réserve des Saveurs 21,4 M€ (+ 25,9 %) à 10 % en RHD et snacking
77 æ NPN Distribution 21,4 M€ (+ 7 %) à 100 % en RHD
79 BLM (entrant) 21,3 M€ à 25 % en RHD
80 Lashol 21,2 M€ à 55 % en RHD
81 Souchon Boissons Services 20,3 M€ (- 25 %)
82 Reilhe-Martin 20 M€ (+ 14,3 %) à 30 % en RHD
83 Groupe Sofata 19,2 M€ au 30/09/2021 (+ 15,7 %)
84 Beuvain 18,8 M€ (+ 19,7 %) à 100 % en RHD
85 Les Glacières d'Ajaccio 18,7 M€ (+ 35 %) à 75 % en RHD (exercice de 15 mois)
86 Promocash Lyon Gerland (Ionone Sarl) 18,6 M€ (+ 11,4 %) à 75 % en RHD
87 Deloye Marée (entrant) 17 M€ à 75 % en RHD
88 Metzger Frères* 16,3 M€
89 Adam Boissons 15,2 M€ (+ 15,1 %) à 85 % en RHD
90 Toute la Marée 14,5 M€ (- 5 %) à 33 % en RHD
91 L'Écrevisse* 12,5 M€ en 2020 (+ 29 %) à 60 % RHD
92 Cash Alimentaire du Sud-Est 12,1 M€ (- 9,7 %)
93 Audebert Boissons 10 M€ (- 28,8 %) à 87 % en RHD

Source, déclaratif entreprises sauf *, source Société.com et estimations. Les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.

Il est trop tôt pour se réjouir
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1 Réseau Le Saint 580 M€ (+ 10 %) dont F&L (65 %), Marée (23 %),
autres produits frais (12 %), à 42,5 % en RHD

2 Groupe Mericq 355 M€ (+ 39,2 %) à 32 % en RHD
3 R&O Seafood Gastronomy 270 M€ (+ 5,9 %) à 55 % en RHD
4 DS Restauration 256 M€ (+ 22 %) à 100 % en RHD
5 Réseau Provence-Dauphiné 201,8 M€ au 30/09/2021 (- 1 %) à 50 % en RHD
6 æ Groupe Cercle Vert 195 M€ (+ 2,6 %) à 100 % RHD
6 æ Blampin SAS 195 M€ (+ 18,2 %) à 25 % en RHD
8 Montaner Pietrini Boissons 150,9 M€ (+ 6,3 %) à 95 % en RHD
9 Demarne 150 M€ (+ 15 %) à 15 % en RHD
10 Hadès-Soredis-Rhône-Alpes Distribution 140 M€ (+ 22 %) à 100 % en RHD
11 Groupe Boissons de Corse (GBC) 135 M€ (+ 18,4 %) à 60 % en RHD
12 Alpagel 132 M€ (+ 10,9 %) à 100 % en RHD
13 Les Halles Mandar 130 M€ (+ 18 %) dont 25 % en RHD
14 Comptoirs Océaniques 120 M€ à 20 % en RHD
15 Groupe Prodal-Lenaja 95,2 M€ (+ 20,1 %) à 54,9 % en RHD
16 Salade 2 Fruits 95 M€ (+ 38 %) à 75 % en RHD
17 Cafés Richard 94 M€ (+ 8 %) à 85 % en RHD
18 Maison Henri Brunel 92,2 M€ (+ 11,8%) à 25 % en RHD et snacking
19 Deroche 91 M€ (+ 30 %) à plus de 50 % en RHD
20 J'Océane* 90,2 M€ (- 4,9 %) à 90 % en RHD
21 CSP (Ex-Cozigou) 90 M€ (+ 35,5 %) à 80 % en RHD
22 Fimabo SAS (ex-Fornel Frères) 82,4 M€ (+ 15%) à 22 % en RHD
23 Gineys SAS 82 M€ (+ 6 %)
24 Groupe Ame Haslé 81 M€ (+ 3,8 %) dont 34 % en RHD
25 Réseau Ribé (ex-Ribégroupe) 80 M€ (+ 15,9 %) à 55 % en RHD
26 Sapam 76 M€ (- 4,4 %) à 46 % en RHD
27 Schoen Distribution 70 M€ (+ 14,8 %) à 80 % en RHD
28 Lelièvre 69,1 M€ au 31/05/2022 (+ 14 %) à 14 % en RHD
29 Groupe GMD 69 M€ (+ 7,8 %) à 80 % en RHD
30 Balicco SA 68,9 M€ (+ 1 %) à 80 % en RHD
31 Fuseau SAS 68,6 M€ (+ 29,5 %) à 10 % en RHD, le solde en boulangerie
32 Estivin Groupe 63,5 M€ (- 17,5 % dont activité logistique) à 46 % en RHD
33 Groupe Scal 63 M€, exercice clos au 31/03/2022 (+ 23,2 %) à 97 % en RHD
34 Eurodis (Européenne de Distribution) 60,7 M€ (+ 16,7 %)
35 Ducreux 58,6 M€ (+ 5,5 %) à 26 % en RHD
36 Groupe Sedda 57,2 M€ (+ 23,8 %) à 69 % en RHD
37 VF Entreprise (ex-VF Distribution) 56 M€ (+ 70 %) à 15 % en RHD dont snacking
38 Richard Vins* 49,7 M€ en 2020 (hors Inter Caves), à 75 % en RHD
39 æ Ouest Boissons 49 M€ (+ 7 %) à 97 % en RHD
39 æ Groupe Charlet 49 M€ (+ 11 %) à 63 % en RHD
41 æ Groupe Rouquette 48 M€ (- 45 %) à 80 % en RHD
41 æ Le Delas 48 M€ (+ 6,7 %) à 50 % en RHD
43 Groupe Murgier 47 M€ (+ 4 %) à 98 % en RHD
44 Disprodal 46 M€ (+ 24,7 %) à 25 % en RHD
45 Michard* 45,6 M€ en 2020
46 Courtin Hervouet 45,3 M€ (- 3,5 %)
47 Réseau Cadegau (ex-Maison Berjac) 44,9 M€ (+ 13,4 %) à 90 % en RHD
48 Arnoult SAS 44,4 M€ (+ 9 %) à 30 % en RHD
49 Groupe Coerys (ex-Mag-Fruits) 43 M€ (- 2,3 %) à 65 % en RHD
50 Maison Laurance 39,5 M€ (- 9,6 %)
51 Le Bihan TMEG 38,5 M€ (+ 13,2 %) à 90 % en RHD
52 Pedrero 38 M€ (+ 31 %) à 18 % en RHD
53 Forezia Snacking 36 M€ (+ 33 %) à 85 % en RHD
54 Atlantique Boissons 35,5 M€ (+ 14,5 %) à 100 % en RHD

- A. Tribouillet 124 M€

- Groupe Charraire 100 M€ à 100 % en RHD

- Fresh Food Village 63,2 M€ à 20 % en RHD

- J.Milliet 45,1 M€ à plus de 90 % en RHD

- Groupe Mauro 39,8 M€ à 87 % en RHD

- Lesage & Fils SARL 20 M€ à 50 % en RHD

- La Ferme du Froid 19,7 M€ à 100 % en RHD
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CA HT 2021 :580 M€ (+ 10 %) dont F&L (65 %),
Marée (23 %), autres produits frais (12 %), à 42,5 %
en RHD.
PROPRIÉTAIRE : Fidege (holding de Gérard
et Denis Le Saint)
FILIALES : Fruits et légumes : Armor Fruits, Aunis Fruits
(participation avec Fornel Frères), Bourguignon, Bouyer
Marché, DC Primeurs, Devaud, Foissier, Franchadour,
Fruidis, Garonne Fruits, Le Saint, Occitanie Fruits,
Roucaud Marché, Sainfruit, Valifruit. Marée : Cap Marée,
Sobomar Atl., Top Atlantique. Autres produits frais :
Askel, Armoric Viandes, LSVLOT (regroupement de CBS
et Estiveau), Comptoir des Viandes. Autres activités :
Sygia (entretien, hygiène et équipements), mûrisseries
RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Vivalya, Paste, Pro à Pro
PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes frais
(4e et 5e gammes), fleurs et plantes, produits de la mer,
viandes-volailles, B.O.F., charcuterie-traiteur, épicerie
NB DE SITES : Plus de 30 dont : 21 en F&L, 3 en marée,
4 en autres produits frais, 2 ateliers de découpe de
légumes et de viandes et 2 mûrisseries
NB DE SALARIÉS : 2 000
NB DE CLIENTS RHD : 36 000
FLOTTE DE VÉHICULES : 537

RéSeau
Le Saint

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Guipavas (29)
TÉLÉPHONE : 02 98 84 58 20
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CA HT 2021 : 270 M€ (+ 5,9 %) à 55 %

en RHD

PROPRIÉTAIRE : Actionnariat privé

FILIALES : Ets. Reynaud SNC, Paris-Reynaud-

Ferrel (PRF), Paris-Reynaud Sushi (PRS), So-

comar, Marée Tropézienne, OSO Farming-Les

Gambas de l’Ankarana, Reynaud Les Halles

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Produits de la mer,

produits de la mer bio, aquaculture bio

NB DE SITES : 6

NB DE SALARIÉS : 1 250

NB DE CLIENTS RHD : 5 310

FLOTTE DE VÉHICULES : 50

R&o SeafooD
GaStRonoMy

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 45 12 71 71
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CA HT 2021 : 355 M€ (+ 39,2 %) à 32 %
en RHD

PROPRIÉTAIRE : André Abadie

FILIALES : Mericq, Mericq Innovation,
Beganton, Homard Atlantique, Les Viviers de
Loctudy, Kermarée, Distrifraich, Armement
(5 bateaux), La Poissonnerie (Puget-sur-
Argens, Agde, Nice), Breizon, Seafood
Académie

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Produits de la mer
(frais, vivants, filetés, portionnés, fumés,
surgelés), produits élaborés

NB DE SITES : 29

NB DE SALARIÉS : 850

NB DE CLIENTS RHD : 6 300

FLOTTE DE VÉHICULES : 157

GRoupe MeRicq

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Estillac (47)
TÉLÉPHONE : 05 53 77 28 77
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CA HT 2021 : 256 M€ (+ 22 %) à 100 %

en RHD

PROPRIÉTAIRES : Financière

et Gestion Raison

FILIALES : Sirf, Disval, DS Armorique, DS

Rhône-Alpes, Fresca

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Produits surgelés

du cocktail à la glace, produits frais (traiteur,

charcuteries, viandes et volailles)

NB DE SITES : 5 et 25 bases logistiques

NB DE SALARIÉS : 785

NB DE CLIENTS RHD : 23 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 250

DS ReStauRation

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Nantes (44)
TÉLÉPHONE : 0 800 530 532

Source : déclaratif entreprises sauf *, source Société.com et estimations. Les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.



Zepros 15 | Juillet-Août 2022 INDÉPENDANTS | TOP 100 45
RESTODISTRIB. RHD

Le Réseau Le Saint
n’est plus un distri-
buteur régional de

fruits et légumes et de pro-
duitsdelamer.Annéeaprèsan-
née, il boucle des opérations de
croissance externe toujours plus
loin de ses bases de la façade at-
lantique et intensifie ses diversi-
fications dans de nouveaux mé-
t i e r s d e l a d i s t r i b u t i o n .
Explications. En 2022, le leader
de notre Top 100 annonce deux
acquisitionsd’entreprisesprèsde
Montpellierpour lapremièreetde
Cavaillon pour la seconde, dans
les fruits et légumes.
En 2021, le Réseau Le Saint avait
déjàeffectuédeuxpousséesvers
l’Està lafaveurdurachatd’autres
distributeurs,danslesproduitsde
lamer, cette fois.Fin2021, il s’of-
freLesHomardsAcadiens(de15
à 16 M€ de CA), un confrère du
groupement Vivalya distributeur
de produits de la mer à destina-
tion des restaurants et des GMS

du lyonnais ; une affaire implan-
téetrès loindesbasesdugroupe.
«Nousconnaissonslepropriétaire,
MartialCochet,depuis longtemps,
et il fallait éviter que l’entreprise
sorte du groupement Vivalya en
cas de rachat par un distributeur
extérieur»,expliqueDenisLeSaint
quipartage ladirectiondugroupe
avec son frère Gérard.

Diversifications dans
l’hygiène et le vin
Si la nouvelle filiale continue de
s’appuyer sur ses circuits d’ap-

provisionnement pour des pro-
duitsspécifiques–grenouillesde
Marlieuxetpoissonsd’eaudouce
notamment – elle reçoit aussi,
désormais,dupoissonenprove-
nance de Bretagne. Une navette
Lorient-Lyon livre les Homards
Acadienspar la route,à raisonde
deuxàtroisfoisparsemainepour
l’instant ; le voyage dure une di-
zaine d’heures. Plus tôt en 2021,
le Réseau Le Saint avait fait l’ac-
quisitiondeRigaill (8M€deCA),
unautredistributeur deproduits
de la mer pour la restauration et

lespoissonneries,àCarcassonne
(Aude), cette fois. À ses visées
géographiquesquipourraientfaire
grincer les dents d’autres distri-
buteurs, Le Saint ajoute depuis
plusieurs années des ambitions
dedistributeurgénéraliste.Après
desdéveloppementsdans lacré-
merie, lesviandes, lacharcuterie-
traiteur et l’épicerie, le spécialiste
desfruitset légumesetde lama-
rée crée cette année Sygia, sa fi-
liale dédiée à la distribution des
produitsd’hygièneetd’entretien.
Pour doper cette activité em-

bryonnaire jusque-là, le Réseau
Le Saint rachète début 2022
LMC Net, un voisin finistérien
spécialiste du secteur. Objectif ?
« Compléter notre offre pour nos
clientsetamortirenmêmetemps
nosfraisdedistribution», indique
Denis Le Saint. Et maintenant le
vin !Avec lacréationdeVinéa,Le
Saint s’attaque aussi à la distri-
butiondecesproduitsà forteva-
leur ajoutée auprès de la RHD,
descavistesetmêmede laGMS.
Assisterait-onà lanaissanced’un
nouveau Pomona ? �

Installée dans son nouvel entrepôt de 4 500 m2 à Villeneuve-sur-Lot, CBS, l’une des 30 filiales du Réseau
Le Saint, distribue viande, volaille, produits frais et épicerie dans le Sud-Ouest.
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Près du tiers de son
chiffre d’affaires de
355 M€ grâce aux

tourteaux, homards, lan-
goustines, crevettes et co-
quillages. C’est ce que réalise le
Groupe Mericq depuis qu’il a ra-
cheté le 3 mai 2022 Breizon
(18 M€ de CA avec 42 salariés),
une entreprise familiale installée
en Irlande dans la région du
Connemara. Fondée par un Bre-
tonen1977,commesonnoml’in-
dique,Breizon,qui livraitdéjàBe-
ganton(unefilialedeMericq),est
spécialisée dans la ramasse de
crustacés vivants sur les côtes
d’Irlande ; plus de 200 pêcheurs
luiapportent leurcollectechaque
semaine.Plusde lamoitiéde leur
pêche approvisionne des viviers
dunorddelaFranced’oùsontser-
vis les restaurants très deman-
deursdecrustacésvivantsdequa-
lité et notamment de homards.
Lapetitemoitiéestcongeléeafin
de livrer des grossistes d’Europe

du Sud et des enseignes irlan-
daisesde laGMS.«Grâceàcera-
chat, nous sécurisons nos appro-
visionnementsencrustacésdepuis
l’amont»,expliqueCharlotteAba-
die, ladirectricemarketingetcom-
municationdudistributeurdepro-
duitsdelamer,etfilleduprésident
André Abadie. L’acquisition de
Breizonest lapoursuitedelastra-
tégie de sourcing entamée en
2016avec lerachatdeBeganton,
une entreprise de Roscoff pro-
priétairedebateauxcaseyeurs(5
aujourd’hui) pour la pêche aux
crustacés.

Deux rachats
sur la Côte d’Azur
Àla faveurdece rachatetencore
plus après celui de La Poisson-
nerieenmars2021(24M€deCA
avec 115 salariés), la restauration
est au cœur des ventes de Me-
ricq. « Avec 34 % de notre chiffre
d’affaires, la RHD est désormais
notre premier client, devant les

GMS(22%desventes)et lespois-
sonneries (17 %) », calcule Char-
lotte Abadie.
Installée à Puget-sur-Argens
(Var) et Agde (Hérault), La Pois-
sonnerie rayonne sur la région
Paca et sert principalement les
grandsrestaurantset lespalaces
duVaretde laCôted’Azurenpro-
duits de la mer. Mericq n’attend
pas longtemps avant d’imposer
davantagesanouvelle filialedans
le Sud-Est.
En juin 2021, le numéro deux de
notre Top 100 acquiert la filiale
azuréenne de R&O (3e de notre
Top 100) et la fusionne avec La
Poissonnerie. Pour la cohérence
de l’ensemble, Mericq confie la
direction de ses affaires du Sud-
Estde laFranceàAnthonyGarn-
ham qui lui a cédé La Poisson-
ner ie . Ce dern ier conna i t
parfaitement les restaurants et
hôtels très exigeants de larégion
et est le garant « d’une qualité de
service et d’un savoir-faire dans

la gestion des ateliers et de la lo-
gistique » qui font la renommée
de La Poissonnerie, pour Char-
lotte Abadie. Qualité de service,
encore, avec l’ajout, cette année,
d’un moteur d’intelligence artifi-
cielleà l’applicationcrééeparMe-
ricq l’andernier,afindepermettre
auxrestaurateursdepassercom-

mande,ycomprisaprès leservice
du soir. « Plus de 1 000 clients s’y
connectentchaque jour», indique
CharlotteAbadie,cesdernierspro-
fitantaussidesfonctionnalitésde
suggestion de plat du jour ou de
l’outil de calcul du prix de revient
des plateaux de fruits de mer, un
exercice piégeux. �

Situé à Galway, au bord de la mer d’Irlande, le site de Breizon, la
nouvelle filiale du groupe Mericq, lui offre un lien direct avec plus
de 200 pêcheurs de crustacés.
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Groupe Mericq en pince pour les crustacés
47 ESTILLAC

Réseau Le Saint affirme ses ambitions de distributeur
généraliste et national

29 GUIPAVAS
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CA HT 2021 : 201,8 M€ au 30/09/2021
(- 1 %) à 50 % en RHD
PROPRIÉTAIRES : Éric, Jean-Michel
et Denis Ginard
FILIALES : Provence Dauphiné, Viale
et Dumay, Cussac, Annemasse Primeurs,
Leman Primeurs, Clédor La Provence, Clédor
Primeurs Services, Dorina Sud Fréjus, Dorina
Sud Marseille, Primsud, Provence-Dauphiné
Savoie, Provence Primeurs, Gavignaud Marée
Service, SN Abeil Briançon, SN Abeil Gap,
Illibéris, Grand Fruit Distribution, Corthival,
Auvergne Primeurs, Annecy Marée,
Vertoprim, Margain Marée (participation 50 %)
RÉSEAU D’APPARTENANCE : Vivalya
PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes (4e

et 5e gammes), produits de la mer
NB DE SITES : 22
NB DE SALARIÉS : 479
NB DE CLIENTS RHD : 4 000
FLOTTE DE VÉHICULES : 200

réSeau ProVenCe-
DauPhiné

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Barbentane (13)
TÉLÉPHONE : 04 90 95 50 61
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CA HT 2021 : 195 M€ (+ 2,6 %) à 100 % RHD
PROPRIÉTAIRE : Jean-Claude
et Joseline Regnault
FILIALES : Cercle Vert (produits d’épicerie
pour les collectivités), Cercle Vert Prestige
(spécialiste de la restauration commerciale),
MR Net (produits d’hygiène, d’entretien,
ustensiles et matériels de cuisine, vêtements
de protection, vaisselle jetable et arts de la
table), Ets Roussel (installation de cuisines
professionnelles)
RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Gedal, Gafic
PRODUITS/SECTEURS : Épicerie, produits
bio, produits locaux, hygiène, entretien, EPI,
arts de la table, nappage, vaisselle jetable,
ustensiles et matériels de cuisine, conception
et installation de cuisines professionnelles
NB DE SITES : 2
NB DE SALARIÉS : 330 + 110 chauffeurs-livreurs
NB DE CLIENTS RHD : 6 500
FLOTTE DE VÉHICULES : 110

GrouPe
CerCLe Vert

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Beaumont-sur-Oise (95)
TÉLÉPHONE : 01 34 70 99 30
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CA HT 2021 : 195 M€ (+ 18,2 %) à 25 %
en RHD

PROPRIÉTAIRES : Famille Blampin 80 %,
salariés 20 %

FILIALES : Blampin Marseille, Blampin Nice,
D’Oriano Nice, Solor Perpignan, Couton
Tours, Blampin Therme Lyon, Blampin Fruits
Import Rungis, Frugisol Rungis, Bauza
Rouen, Soulage-Favarel Toulouse, Mighirian
Rungis, Kerleguer Rungis, Imbatex Hyères

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes
frais et secs

NB DE SITES : 13

NB DE SALARIÉS : 240

NB DE CLIENTS RHD : 402

FLOTTE DE VÉHICULES : 35

BLaMPin SaS

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Marseille (13)
TÉLÉPHONE : 04 91 98 04 46
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CA HT 2021 : 150,9 M€ (+ 6,3 %) à 95 %
en RHD

PROPRIÉTAIRES : Éric Pietrini
et Jean-Pascal Montaner

FILIALES : Delta Boissons, CDC, PM Centuri,
CDB, PM Miss Carna, PM Azur Drink’s, Dis-
tribution Azuréenne de Boissons, RNV, Ets
David, Ets Raymond Albi & Carcassonne,
Sobcal, ABD

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Distriboissons

PRODUITS/SECTEURS : Boissons (bières,
vins, champagnes, spiritueux, cafés, eaux,
sodas, jus, sirops…)

NB DE SITES : 16

NB DE SALARIÉS : 490

NB DE CLIENTS RHD : 9 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 195 permanents +
20 saisonniers

Montaner
Pietrini BoiSSonS

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Toulon (83)
TÉLÉPHONE : 04 98 04 04 39

Source : déclaratif entreprises sauf *, source Société.com et estimations. Les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.
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CA HT 2021 : 150 M€ (+ 15%) à 15 %

en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Demarne

FILIALES : N.C.

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Tous produits

de la mer

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : 165

NB DE CLIENTS RHD : N.C.

FLOTTE DE VÉHICULES : N.C.

DEMARNE

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 45 60 80 80
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CA HT 2021 : 140 M€ (+ 22 %) à 100 %
en RHD

PROPRIÉTAIRE : Hadès (François Guy
et managers)

FILIALES : Sadis, Vendis, Soredis, Ardial,
Aubdis, Somic, Viadis, La Bourgogne, Bicbo,
Tronche, Solodis, Ruby, Grand Lyon Boissons,
Alpdis, Capponi, Haute-Savoie Boissons, HM
Distribution. Participations : Hybord, FCBS,
Caves du Mont, Kihl, Karak, Planète
Boissons, Provence Boissons

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons

NB DE SITES : 31

NB DE SALARIÉS : 470

NB DE CLIENTS RHD : 10 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 220

HADÈS-SOREDIS-RHÔNE-
ALPES DISTRIBUTION

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Reims (51)
TÉLÉPHONE : 03 26 87 46 43 – 03 26 79 11 40
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les Halles mandar

CA HT 2021 : 130 M€ (+ 18 %) dont 25 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Abramczyk

FILIALES : Halles Mandar, Halles Orly Sud, Jardins du Midi,
Solanès, Hélianthe, Val Prim, Cadiou, Léguromat

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Fruits, légumes, herbes
aromatiques fraîches, condiments, légumes secs, aromates

NB DE SITES : 8

NB DE SALARIÉS : 500

NB DE CLIENTS RHD : 1 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 25

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 41 80 50 00

source : déclaratif entreprises sauf *, source société.com et estimations. les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.
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alpaGel

CA HT 2021 : 132 M€ (+ 10,9 %) à 100 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Gérard et Stéphane Ubrun

FILIALES : Alpagel Gap, Alpagel Grenoble, Alpagel Annecy,
Alpagel Languedoc, Atlagel

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Relais d’Or Miko

PRODUITS/SECTEURS : Surgelés, glaces, frais, B.O.F.,
épicerie

NB DE SITES : 8

NB DE SALARIÉS : 480

NB DE CLIENTS RHD : 14 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 180

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Gap (05)
TÉLÉPHONE : 04 92 51 48 68 – 04 76 33 27 27
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Groupe Boissons

de Corse (GBC)

CA HT 2021 : 135 M€ (+ 18,4 %) à 60 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Familles Sialelli et Dary

FILIALES : Socobo, Balagne Distribution, Brasserie Pietra
(production), Distillerie LN Mattei

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Distriboissons

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons

NB DE SITES : 6 entrepôts, 1 brasserie et 1 plate-forme
logistique dédiée à la brasserie

NB DE SALARIÉS : 270

NB DE CLIENTS RHD : N.C.

FLOTTE DE VÉHICULES : 65

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Borgo (20)
TÉLÉPHONE : 04 95 30 14 72
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Groupe prodal-lenaja
CA HT 2021 : 95,2 M€ (+ 20,1 %) à 54,9 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Elnaggar

FILIALES : Prodal, Lenaja, Maison Cathelin (anciennement
Cabadis)

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Produits carnés et tripiers,
plats cuisinés, charcuteries et salaisons

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 95

NB DE CLIENTS RHD : 411

FLOTTE DE VÉHICULES : 1 camion Cabadis

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 41 80 02 80 (Prodal) - 01 56 30 02 00 (Lenaja)
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salade 2 Fruits

CA HT 2021 : 95 M€ (+ 38 %) à 75 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : VYF Holding

FILIALES : N.C.

RÉSEAU D’APPARTENANCE : N.C.

PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes, marée,

produits carnés, B.O.F.

NB DE SITES : 16

NB DE SALARIÉS : 495

NB DE CLIENTS RHD : 4 800

FLOTTE DE VÉHICULES : 149

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Aubagne (13)
TÉLÉPHONE : 04 13 60 00 13
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Comptoirs oCéaniques
CA HT 2021 : 120 M€ à 20 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Alain Bailly et Alireza Mohammady

FILIALE : Cap Cavally

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Produits de la mer,

épicerie ethnique

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 100 environ

NB DE CLIENTS RHD : 400

FLOTTE DE VÉHICULES : 5

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Thiais (94)
TÉLÉPHONE : 01 46 87 99 41



Vous avez besoin d’une solution de
lavage du linge complète, avec une
gamme courte et modulable, efficace
même à basse température (60° max),
et qui permet de diminuer les relavages,
tout en désinfectant votre linge selon les
normes d’hygiène* ? C’est ce qu’offre le
système Ariel Professional OPL de P&G
Professional dédié aux établissements
disposant d’une blanchisserie intégrée.

PUBLI-COMMUNIQUÉ

Pour plus d’informations sur P&G Professional, consultez notre site : https://pgpro.fr
Pour trouver un distributeur, rendez-vous sur : https://pgpro.fr/trouver-un-distributeur

Système Ariel Professional OPL : la propreté en 1 lavage!

Conçu pour s’adapter aux besoins des CHR
et d’autres établissements accueillant du pu-
blic (maisons de retraite, cliniques…), le sys-
tème Ariel Professional OPL vous apporte
une solution sur-mesure pour un budget op-
timisé. Grâce à sa formulation, il peut être
utilisé en cycle courts et à basse tempéra-
ture, ce qui vous permet de réduire la
consommation d’eau, d’énergie et optimi-
ser l’utilisation de la machine.
La gamme Ariel Professional OPL permet
également l’allongement de la durée de vie
du linge blanc (jusqu’à quatre fois plus), et
du linge coloré (jusqu’à deux fois plus) vs
l’emploi de produits alcalins. Un avantage
non négligeable quand on estime le coût du
remplacement du linge d’un hôtel à environ
15% de son budget !

Une gamme de produits
adaptée à tous les usages
professionnels
Le système de dosage du système Ariel
Professional OPL a été pensé pour être
adaptable : la taille et le nombre de machines
présentes dans l’établissement ne sont
donc pas une contrainte.
La gamme contient un détergent au PH
presque neutre (Ariel S1) suffisamment
puissant pour s’attaquer à toutes les tâches
tenaces, ainsi que plusieurs additifs de
lavage (Ariel S3, S5, S6, S7 & S8) pour
désinfecter* et venir à bout des tâches
même très colorées comme les tâches de thé
ou de vin. Pour les besoins de l’hôtellerie,
notre gamme propose aussi Ariel S4 qui
peut non seulement raviver la blancheur du
linge mais aussi la préserver pendant toute
sa durée de vie.

Pour encore plus de confort pour vos visi-
teurs et vos résidents, notre gamme contient
aussi un adoucissant Lenor (S2) spéciale-
ment conçu, qui apportera une douceur et
une fraicheur longue durée à votre linge
même après le passage en sèche-linge et le
repassage.

Comment choisir la
combinaison de produits qui
conviennent le mieux à vos
besoins ?
Notre équipe de vente possède une grande
expertise de nos produits et saura vous
conseiller au mieux lors d’un diagnostic gra-
tuit. Nos conseillers sauront vous apporter
la solution idéale, parfaitement adaptée à
votre activité et à vos besoins en termes de
nettoyage, de désinfection, de douceur et
de fraîcheur.
Équipé d’une gamme courte de produits
adaptés à vos besoins, le système Ariel
Professional OPL est facile et sûr à utiliser
pour vos équipes. De plus, l’installation du
système est gratuite avec un équipement
prêté dans le cadre de l’utilisation des pro-
duits P&G Professional.

Une solution de lavage
professionnelle «Green &
Clean»
Chez P&G Professional, nous développons
des produits qui combinent conscience de
leur impact environnemental, haute perfor-
mance et bon rapport qualité-prix, dans le ca-
dre de notre démarche de conception
« Green & clean ».
Ainsi, les technologies présentes dans

notre système de lessive au pH presque
neutre sont à 100% composées de surfac-
tants biodégradables, tout en assurant un
nettoyage impeccable avec un temps de la-
vage plus court, à températures basses. Cela
permet d’éviter la nécessité d’un re-lavage
et génère de grandes économies d’énergie,
permettant une réduction jusqu’à 40%
de notre impact CO2.
Le système Ariel Professional OPL est re-
connu par la Solar Impulse Foundation
comme l’une des solutions qui sont à la fois
propres et rentables et qui ont un impact
positif sur la qualité de vie et la protection
de l’environnement.
*Utiliser les biocides avec précaution. Avant utilisation, lire l’étiquette
et les informations de sécurité concernant le produit.

*Élimine les virus enveloppés selon la norme EN 14476 à 20°C en 10
minutes de temps de contact en conditions de saleté en combinant
Ariel S1 et S3. Non testé sur le SARS-CoV-2. Conformément à la
norme EN1276, élimine 99,999% des bactéries à 40°C en utilisant
Ariel S3 pendant 20 minutes en conditions sales.
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derOcHe

CA HT 2021 : 91 M€ (+ 30 %) à plus de 50 % en RHD
PROPRIÉTAIRE : Holding familial Wilson
FILIALES : Deroche Région parisienne, Deroche Normandie,
Deroche Picardie, Deroche Est
RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Gedal, UNL, Gral
Grancœur, Magec
PRODUITS/SECTEURS : Épicerie, viande, charcuterie, frais,
B.O.F., surgelés, produits de la mer, boissons, confiserie,
produits d’entretien, petits matériels jetables et emballages
NB DE SITES : 4
NB DE SALARIÉS : Plus de 200
NB DE CLIENTS RHD : 8 000
FLOTTE DE VÉHICULES : Plus de 50

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Paris (75)
TÉLÉPHONE : 01 45 18 40 40

Source : déclaratif entreprises sauf *, source Société.com et estimations. les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.
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caFéS ricHard

CA HT 2021 : 94 M€ (+ 8 %) à 85 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Richard

FILIALES : Expresso Service (service technique matériel de
caféterie), Académie du Café (formation), Alto Café (événe-
mentiel et modules mobiles), Comptoirs Richard (retail)

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Torréfaction, distribution de cafés,
thés, boissons chaudes, chocolat

NB DE SITES : 12

NB DE SALARIÉS : 458

NB DE CLIENTS RHD : 40 000 points de livraison

FLOTTE DE VÉHICULES : 175

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Gennevilliers (92)
TÉLÉPHONE : 01 40 85 75 00
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maiSOn Henri brunel
CA HT 2021 : 92,2 M€ (+ 11,8 %) à 25 % en RHD
et snacking
PROPRIÉTAIRE : Famille Brunel
FILIALES : Normandie Service Frais, Losfeld, Socopal,
Socopal Distribution Nord, Thomas Export, Fromageries
des Régions
RÉSEAU D’APPARTENANCE : Eurodistribution (Eudipat,
L’Écho du Goût)
PRODUITS/SECTEURS : Produits frais, surgelés, ambiants
NB DE SITES : 8
NB DE SALARIÉS : 330
NB DE CLIENTS RHD : 780
FLOTTE DE VÉHICULES : 70

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Les Grandes-Ventes (76)
TÉLÉPHONE : 02 35 04 64 00

SRS
UR

EU

TE

UT
BU

IB
R

I

*DHRH
S D00010POT

T
U

T
BU

IIB
RTR

STIISD

R
T

R
SI

D
0

01
P

OT
*

DHD POP
TO

*
D

H
D

R
S

R
UEU

T

DHD

RH
SRSRUR EU TE UBI RTST IS DI

000010

P

21
cSP (ex-cOzigOu)

CA HT 2021 : 90 M€ (+ 35,5 %) à 80 % en RHD
PROPRIÉTAIRE : Famille Cozigou
FILIALES : Distribution : Cozigou (15 sites). Participations
dans : Hybord, Caves du Mont, Vittet, Karak, Planète
Boissons. Provence Boissons, cave à vin (5 unités).
Production : Cafés Coïc, Brûlerie Ménez Bré, Cafés Villeret
(torréfaction), Baronny’s (thés et infusions), brasseries
RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10
PRODUITS/SECTEURS : Bières, vins, cafés, sodas, thés
NB DE SITES : 38
NB DE SALARIÉS : 650
NB DE CLIENTS RHD : 9 000
FLOTTE DE VÉHICULES : 230

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Plouisy (22)
TÉLÉPHONE : 02 96 44 16 48
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FimabO SaS

(ex-FOrnel FrèreS)

CA HT 2021 : 82,4 M€ (+ 15%) à 22 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Fornel

FILIALES : Fornel Frères, Focean, Boissonot, Aunis Fruits
(participation)

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Vivalya

PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes frais et secs (1re,
4e et 5e gammes, bio), produits traiteur, marée fraîche

NB DE SITES : 4

NB DE SALARIÉS : 330

NB DE CLIENTS RHD : 1 200

FLOTTE DE VÉHICULES : 160

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Barbezieux-Saint-Hilaire (16)
TÉLÉPHONE : 05 45 78 16 33
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J’Océane*

CA HT 2021 : 90,2 M€ (- 4,9 %) à 90 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : José Correia

FILIALES : Le Royaume des Mers

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Tous produits de la mer

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : 121

NB DE CLIENTS RHD : 3 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 50

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 49 79 09 75



« SAVOIR REMETTRE EN CAUSE LES GESTES
DU PASSÉ ET CRÉER SON PROPRE MODÈLE
EN "FAISANT BIEN LES BONNES CHOSES" »

n Werner&Mertz est partenaire des Ze Awards de la
Restauration pour la 2e fois. Qu'est-ce qui vous
séduit dans cette initiative?

Werner&Mertz est un fabricant européen de solutions d'hygiène. Nos nettoyants
Green Care Professional accompagnent quotidiennement les restaurateurs. Dès
la 1re édition des ZeAwards de la Restauration, nous avions aimé l'idée de fêter les
réussites des meilleurs entrepreneurs du secteur et de faire connaître plus large-
ment les meilleures initiatives.

Joséphine Copigneaux, Marketing Manager chez Werner&Mertz France Professional

n Après ces deux années de crise, les entrepreneurs
de la restauration se doivent d'être agiles. Selon
vous, quels sont les principaux défis qu'ils ont à
relever aujourd'hui?

Il est vrai que la crise a accéléré les tendances. Les défis tels que digitalisation, ges-
tion des déchets et du plastique, approvisionnements respectueux, attractivité du
travail sont aujourd'hui incontournables. Les restaurateurs ont montré pendant
la crise leur capacité à évoluer. Pour les accompagner, les restaurateurs peuvent
compter sur leurs fournisseurs. Ainsi Green Care Professional, avec son approche
d'écopionnier dans le domaine de l'hygiène, se prépare depuis plus de trente ans
à ces grandes mutations. Et a adapté son offre de produits de nettoyage qui ré-
pond à ces défis.

n Le 12 septembre, vous allez remettre le Ze
Award de l'Entrepreneur de l'année en restaura-
tion collective. En quoi votre entreprise est par-
tie prenante des enjeux de la collective?

Larestaurationcollectiveestunsecteur très importantde la restaurationoùdenom-
breuses initiatives ont été mises en place ces dernières années notamment en ma-
tière de durabilité. Ils ont été les 1ers à intégrer des critères écologiques pour l'achat
de leurs nettoyants.
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n Comment voyez-vous évoluer la restauration
dans les prochaines années?

La restauration d'aujourd'hui doit être adaptable et multicircuit à l'image de la so-
ciété et intégrer les grandes aspirations sociétales des clients et des salariés. C'est
une période certes compliquée, mais passionnante, un nouveau champ des pos-
sibles. Il faut savoir remettre en cause les gestes du passé et créer son propre mo-
dèle en « faisant bien les bonnes choses ».

« Avec notre approche d'écopionnier dans
le domaine de l'Hygiène, nous nous
préparons depuis plus de trente ans
aux grandes mutations sociétales »
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ScHoen DiStRibution
CA HT 2021 : 70 M€ (+ 14,8 %) à 80 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Patrick et Thierry Schoen

FILIALES : LGS, Brasseries Étoile Boulogne, Pichon (partici-
pation), Hybord (participation), Canal Bière (participation)

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons chaudes
et froides, snacks salés, confiserie

NB DE SITES : 10

NB DE SALARIÉS : 250

NB DE CLIENTS RHD : 5 200

FLOTTE DE VÉHICULES : 140

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Déols (36)
TÉLÉPHONE : 02 42 05 01 15
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lelièvRe

CA HT 2021 : 69,1 M€ au 31/05/2022 (+ 14 %) à 14 %
en RHD
PROPRIÉTAIRE : Bruno Verlhac
FILIALE : Aucune
RÉSEAU D’APPARTENANCE : Back Europ France
PRODUITS/SECTEURS : Tous produits frais, secs, surgelés,
emballages, produits d’entretien pour la boulangerie-
pâtisserie, restauration rapide, restauration traditionnelle,
restauration collective
NB DE SITES : 4
NB DE SALARIÉS : 235
NB DE CLIENTS RHD : 434
FLOTTE DE VÉHICULES : 88

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Croissy-Beaubourg (77)
TÉLÉPHONE : 01 64 62 59 59

Source : déclaratif entreprises sauf *, source Société.com et estimations. les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.
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gineyS SAS

CA HT 2021 : 82 M€ (+ 6 %)

PROPRIÉTAIRES : Hervé et Sylvain Gineys

FILIALE : Aucune

RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Carigel, UNL

PRODUITS/SECTEURS : Produits surgelés, glaces, frais,

épicerie

NB DE SITES : 6

NB DE SALARIÉS : 350

NB DE CLIENTS RHD : 5 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 93

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Reventin-Vaugris (38)
TÉLÉPHONE : 04 74 58 98 98
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gRouPe AMe HASlé

CA HT 2021 : 81 M€ (+ 3,8 %) dont 34 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : France Ame

FILIALES : Distrimalo, Nantes Frais, Primeurs de Saint-
Malo (cédée à Jacob en mai 2022), AH Logistique

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Creno

PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes frais (1re, 4e

et 5e gammes), produits de la mer, produits carnés,
produits élaborés, produits de crèmerie, fleurs et plantes

NB DE SITES : 4

NB DE SALARIÉS : 201

NB DE CLIENTS RHD : 1 375

FLOTTE DE VÉHICULES : 55

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Melesse (35)
TÉLÉPHONE : 02 99 13 01 01
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RéSeAu Ribé

(ex-RibégRouPe)

CA HT 2021 : 80 M€ (+ 15,9 %) à 55 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Lavaire

FILIALES : RibéPrim, Velders, Rodafruits, Ardennes
Primeurs, Rivoallon, Ribexpe, Bio’Emoi, Promer Océan
Beauvais, Promer Océan Rungis

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Vivalya

PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes, produits
de la mer, B.O.F.

NB DE SITES : 9

NB DE SALARIÉS : 310

NB DE CLIENTS RHD : 2 800

FLOTTE DE VÉHICULES : 85

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Ribécourt (60)
TÉLÉPHONE : 03 44 96 39 65
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SAPAM

CA HT 2021 : 76 M€ (- 4,4 %) à 46 % en RHD
PROPRIÉTAIRES : Familles Wirrmann et Haentzler
FILIALES : Sapam Strasbourg, Sapam Mulhouse, Sapam
Franche-Comté, Sapam Bourgogne, Sapam Provence,
Sapam GmbH
RÉSEAU D’APPARTENANCE : Vivalya
PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes frais et secs,
fruits et légumes transformés, produits de la mer,
conventionnels et bio
NB DE SITES : 6
NB DE SALARIÉS : 258
NB DE CLIENTS RHD : 2 500
FLOTTE DE VÉHICULES : 65

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Strasbourg (67)
TÉLÉPHONE : 03 88 77 78 78





54 TOP 100 | INDÉPENDANTS Zepros 15 | Juillet-Août 2022

DISTRIB. RHD

SRS
UR

EU

TE

UT
BU

IB
R

I

*DHRH
S D00010POT

T
U

T
BU

IIB
RTR

STIISD

R
T

R
SI

D
0

01
P

OT
*

DHD POP
TO

*
D

H
D

R
S

R
UEU

T

DHD

RH
SRSRUR EU TE UBI RTST IS DI

000010

P

31
FuSeAu SAS

CA HT 2021 : 68,6 M€ (+ 29,5 %) à 10 % en RHD,
le solde en boulangerie

PROPRIÉTAIRES : Christophe et Nathalie Fuseau

FILIALES : Délices Agro, C’Propre

RÉSEAU D’APPARTENANCE : UNL

PRODUITS/SECTEURS : Produits pour la boulangerie-
pâtisserie

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 115

NB DE CLIENTS RHD : 120

FLOTTE DE VÉHICULES : 21

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Beaucouzé (49)
TÉLÉPHONE : 02 41 35 10 90
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euroDiS

(européenne De DiStriBution)

CA HT 2021 : 60,7 M€ (+ 16,7 %)

PROPRIÉTAIRE : Francis Fauchère

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Produits carnés (bœuf, veau,

agneau)

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 31

NB DE CLIENTS RHD : N.C.

FLOTTE DE VÉHICULES : Aucune

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 41 80 04 40

Source : déclaratif entreprises sauf *, source Société.com et estimations. Les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.
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Groupe GMD

CA HT 2021 : 69 M€ (+ 7,8 %) à 80 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Antoine et Vincent Metge

FILIALES : Fromafruit, Slad Multifrais, Pélissié, Les Délices

de l’Ouest, Antonin 1919

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Gedal

PRODUITS/SECTEURS : Frais, épicerie, surgelés

NB DE SITES : 8

NB DE SALARIÉS : 250

NB DE CLIENTS RHD : 4 360

FLOTTE DE VÉHICULES : 60

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Agen (47)
TÉLÉPHONE : 05 53 98 44 02
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BALiCCo SA

CA HT 2021 : 68,9 M€ (+ 1 %) à 80 % en RHD
PROPRIÉTAIRE : Famille Balicco
FILIALES : Maco Primeurs, SNDA Quaroll, Salmoïka, Top
Méditerranée, Crys, Balicco Gadeafruits, Balicco, Sodipro,
Paca Frais, Les Primeurs Monégasques
RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Creno (pour Top
Méditerranée, Balicco et Balicco Gadeafruits)
PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes (dont 4e gamme
jus et salades) produits de la mer (dont poissons fumés),
B.O.F., épicerie, liquides, entretien, hygiène
NB DE SITES : 10
NB DE SALARIÉS : 337
NB DE CLIENTS RHD : N.C.
FLOTTE DE VÉHICULES : 176

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Pegomas (06)
TÉLÉPHONE : 04 97 05 05 05
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eStivin Groupe

CA HT 2021 : 63,5 M€ (- 17,5 % dont activité logistique) à 46 % en RHD
PROPRIÉTAIRE : Famille Estivin
FILIALES : Estivin Primeurs de Loire, Touraine Primeurs Estivin Marché, Chantal
Primeurs, Bonafruits, Gaté Primeurs, Gautier SAS, Gautier Sarlat, Darcy Estivin
Limoges, Bourgogne Primeurs, Gauthier-Girard, Les Primeurs
de la Champagne, Mars Fruits, Fraich’envie, SEE Bofruits, Logiprest
RÉSEAU D’APPARTENANCE : Vivalya
PRODUITS/SECTEURS : Négoce : fruits et légumes frais (1re, 4e et 5e gammes,
fraîche découpe), produits de la mer, produits traiteurs, fruits et légumes secs,
condiments, épices, fruits confits, viandes, volailles, produits gras dérivés.
Activité logistique : transport pour compte de tiers, prestation logistique
NB DE SITES : 15
NB DE SALARIÉS : 350
NB DE CLIENTS RHD : 5 000
FLOTTE DE VÉHICULES : 100

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Tours (37)
TÉLÉPHONE : 02 47 32 22 22
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Groupe SCAL

CA HT 2021 : 63 M€, exercice clos au 31/03/2022
(+ 23,2 %) à 97 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Jacques Merran

FILIALE : Italim

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Produits frais, surgelés, épicerie,
emballage

NB DE SITES : 5

NB DE SALARIÉS : 92

NB DE CLIENTS RHD : 4 458

FLOTTE DE VÉHICULES : 12

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Villebon-sur-Yvette (91)
TÉLÉPHONE : 01 69 82 85 85
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ouEst boissons

CA HT 2021 : 49 M€ (+ 7 %) à 97 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : SN Ouest Boissons (Frédéric Pouliquen,
président, Hugues Dunoyer, DG)

FILIALES : Saint Nazaire, Auray, Lorient, Pontivy, Belle-Ile,
Rennes, Fougères, Coëtmieux, Laval, Andaine, Châteaulin

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Distriboissons

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons

NB DE SITES : 11

NB DE SALARIÉS : 250

NB DE CLIENTS RHD : 4 300

FLOTTE DE VÉHICULES : 107

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Auray (56)
TÉLÉPHONE : 02 97 24 25 02
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GRoupE chaRLEt

CA HT 2021 : 49 M€ (+ 11 %) à 63 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Coopérative Advitam

FILIALES : Charlet, Norocéan, Houssoye Transports

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Creno

PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes frais, produits

de la mer

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 96

NB DE CLIENTS RHD : 1 228

FLOTTE DE VÉHICULES : 45

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Bois-Grenier (59)
TÉLÉPHONE : 03 20 48 40 00

source : déclaratif entreprises sauf *, source société.com et estimations. Les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.
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ducREuX

CA HT 2021 : 58,6 M€ (+ 5,5 %) à 26 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Famille Ducreux et Pascal Vincent

FILIALES : Le Saloir de St-Rémy

RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Disgroup, GP Groupe

PRODUITS/SECTEURS : Produits de snacking, épicerie,
frais, surgelés, petits matériels, boulangerie-pâtisserie,
restauration, boucherie-charcuterie

NB DE SITES : 4

NB DE SALARIÉS : 195

NB DE CLIENTS RHD : 4 700

FLOTTE DE VÉHICULES : 50

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Sainte-Consorce (69)
TÉLÉPHONE : 04 78 44 24 46
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GRoupE sEdda

CA HT 2021 : 57,2 M€ (+ 23,8 %) à 69 % en RHD
PROPRIÉTAIRE : Famille Bourdiec
FILIALES : Sedafrais, Sedagel, Sedaco, Poyet (propriétaire
du Monoprix de Bastia + 2 Picard et un Carrefour Contact),
Kalligel, Isula Cash (Promocash Bastia)
RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Transgourmet, Sysco
PRODUITS/SECTEURS : Frais (B.O.F., viandes, volailles,
charcuteries, poissons, fruits et légumes), surgelés et glaces,
épicerie salée et sucrée pour Horeca et Bakery, hygiène
et entretien, emballages, petit matériel pour Bakery
NB DE SITES : 2
NB DE SALARIÉS : 159
NB DE CLIENTS RHD : 1 693
FLOTTE DE VÉHICULES : 29 PL, 6 VL

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Bastia (20)
TÉLÉPHONE : 04 95 54 34 00
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VF EntREpRisEs

(EX-VF distRibution)

CA HT 2021 : 56 M€ (+ 70 %) à 15 % en RHD dont
snacking
PROPRIÉTAIRES : Christophe et Yannick Vimond
FILIALES : Destrebecq-Dulac, VF Distribution Caen la Mer,
Montebello, VF Armorique, Praud-Approfournil
RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Disgroup, C9 (gros matériel)
PRODUITS/SECTEURS : Tous produits de snacking,
restauration (hors boissons alcoolisées), boulangerie-
pâtisserie, chocolaterie-glacerie, confiserie, gros matériel
NB DE SITES : 5
NB DE SALARIÉS : 150
NB DE CLIENTS RHD : 600
FLOTTE DE VÉHICULES : 35

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Granville (50)
TÉLÉPHONE : 02 33 91 19 67
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RichaRd Vins*

CA HT : 49,7 M€ en 2020 (hors Inter Caves),
à 75 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Richard

FILIALES : 9 domaines Richard, Le Vin en Tête, Inter Caves

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Distriboissons (spiritueux et
soft uniquement)

PRODUITS/SECTEURS : Vins, spiritueux, softs

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : 173

NB DE CLIENTS RHD : 8 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 70

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Gennevilliers (92)
TÉLÉPHONE : 01 41 47 41 47



«NOTRE OBJECTIF DEPUIS BIENTÔT DIX ANS EST DE
SIMPLIFIER LE QUOTIDIEN DES PROFESSIONNELS CHR»

n ePack Hygiene est partenaire des Ze Awards de
la Restauration pour la 4e fois consécutive.
Qu'est-ce qui vous séduit dans cette initiative?

On ne change pas une équipe qui gagne! Plus sérieusement, sponsor de la pre-
mière heure, nous sommes ravis de nous engager pour une quatrième édition en-
core plus ambitieuse. En quatre années, il s’en est passé bien des événements,
tant pour notre entreprise, pour le secteur de la restauration que pour le monde
dans sa globalité (cf. période du Covid-19). Malgré cette longue période de doute,
les restaurateurs entrepreneurs sont restés mobilisés et débordent d’énergie pour
développer leur activité. Il faut soutenir cette «niaque» à toute épreuve! De plus,
il faut reconnaître que les Ze Awards sont un bon indicateur, un baromètre des
tendances et des besoins de la profession. À nous ensuite, prestataires de ser-
vices, d’innover et d’apporter à ces professionnels CHR, l’accompagnement et les
solutions (digitales) dont ils ont besoin pour aller plus loin dans leur business.

Yves Rallon, P-DG d’ePack Hygiene, une marque CHR Group

n Après ces deux années de crise, les entrepreneurs
de la restauration se doivent d'être agiles. Selon
vous, quels sont les principaux défis qu'ils ont à
relever aujourd'hui?

Après avoir été particulièrement touchés par la crise sanitaire durant plus de deux
ans, je pense que les entrepreneurs ont déjà relevé avec succès de nombreux dé-
fis (mise en place de la vente à emporter, de la livraison, voire de réseaux de dis-
tribution alternatifs). Aujourd’hui, à mon avis, nos clients restaurateurs sont
confrontés non pas à un nouveau défi, mais plutôt à un nouveau fléau; celui de
la pénurie de personnel. Ces difficultés de recrutement ne sont pas nouvelles pour
eux, mais dorénavant le phénomène s’emballe. Alors que leur activité redémar-
rait très fort, ils se retrouvent désemparés et frustrés une fois encore…
Cette pénurie pousse inévitablement les restaurateurs à s'adapter à cette nou-
velle donne, à travailler autrement et surtout à fidéliser leurs collaborateurs… En
l’état actuel des choses, le visage de la restauration pourrait bien changer et l’ave-
nir du service à table pourrait être menacé. Et si la digitalisation était une des so-
lutions pour mieux recruter? Outre l’aspect humain, le personnel doit disposer
d’outils adéquats pour réaliser ses tâches dans les meilleures conditions possi-
ble et contribuer à son épanouissement.

n Comment voyez-vous évoluer la restauration
dans les prochaines années?

Ah… difficile à prévoir tant le secteur est en mouvement perpétuel. Nous l’avons
dit et répété, les acteurs de la restauration ne cessent d’évoluer afin de s’adap-
ter aux nouveaux modes de consommation, aux nouveaux concepts, au nou-
veau mode de vie de leurs clients (télétravail), à la qualité de vie de leurs employés,
au manque de personnel, à l’augmentation du coût des matières premières. Alors,
je pense que l’on tend vers deux types de restauration : d’un côté une restaura-
tion snacking et de l’autre une restauration haut de gamme, étoilée, palace. L’en-
tre-deux pourrait se raréfier pour les raisons citées précédemment.
Par ailleurs, la transformation digitale est déjà bien amorcée. Cependant, dans
un marché très concurrentiel où les solutions digitales pour la restauration abon-
dent, l’absence de « communication » entre ces solutions est source d’erreurs
dans l’usage. La simplification par la digitalisation implique une mise en relation
avec tous les acteurs de la filière. C’est ce qu’attendent aujourd’hui tous les ac-
teurs de la restauration : avoir un tableau de bord unique comme nous pouvons
le proposer avec ePack Hygiene pour gérer l’en-
semble de leur activité pour se consacrer vé-
ritablement à leur cœur de métier : la cui-
sine et le service.

« Il faut reconnaître que
les Ze Awards sont un bon
indicateur, un baromètre

des tendances et des besoins
de la profession. »

Zepros 15 | Juillet-Août 2022 PAROLES DE PARTENAIRE 57
DISTRIB. RHD

n Le 12 septembre prochain, vous allez remettre le
Ze Award de la Meilleure initiative digitale. En
quoi le digital est-il déterminant chez ePack
Hygiene?

Le digital, c’est notre cœur de métier, c’est dans notre ADN! Notre objectif de-
puis bientôt dix ans est de simplifier le quotidien des professionnels CHR (évi-
ter les tâches répétitives, automatiser des tâches administratives les plus re-
dondantes, mais essentielles, gagner du temps, gagner en conformité). Aujourd’hui,
nous allons encore plus loin. Issues du même groupe, ePack Hygiene et Adoria
apportent à leurs clients une suite de solutions logicielles unique puissante et in-
novante pour gérer efficacement le prévisionnel, les approvisionnements, les stocks
et inventaires, la production, la conformité et le suivi de la performance. Nous offrons
ainsi une des solutions les plus complètes du marché avec toujours la même ob-
session : garder un produit simple et un usage métier fort.
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disprodaL

CA HT 2021 : 46 M€ (+ 24,7 %) à 25 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Thierry Grandjean

FILIALES : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Back Europ France

PRODUITS/SECTEURS : Produits frais, secs et surgelés,
emballages, produits d’entretien, petits matériels,
arts de la table

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 90

NB DE CLIENTS RHD : 1 500 dont 375 en RHD

FLOTTE DE VÉHICULES : 24

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Genay (69)
TÉLÉPHONE : 04 78 91 20 04

source : déclaratif entreprises sauf *, source société.com et estimations. Les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.
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Le deLas

CA HT 2021 : 48 M€ (+ 6,7 %) à 50 % en RHD
PROPRIÉTAIRE : Antoine Boucomont (P-DG)
FILIALES : Provinces Gastronomie, Société Harcourtoise de
Distribution, Bovendis
RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun
PRODUITS/SECTEURS : Viandes, charcuteries, produits
frais bruts et élaborés, épicerie, épicerie fine, surgelés,
boissons, fruits et légumes, marée, crèmerie et fromages,
équipements et produits d’entretien
NB DE SITES : 4
NB DE SALARIÉS : 150
NB DE CLIENTS RHD : 3 000
FLOTTE DE VÉHICULES : Externalisée

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 45 12 38 38
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Groupe MurGier

CA HT 2021 : 47 M€ (+ 4 %) à 98 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Murgier

FILIALES : Murgier Distribution, Tresallet-Arragone, Grand
Arc, Union-Nouvelle Annecy et Sallanches, Union-Nouvelle
Léman, Brasserie Alpine, Besson, Cave de l’Aiguille, Technic
Boissons, La Voie Maltée

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Distriboissons

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons

NB DE SITES : 14

NB DE SALARIÉS : 230

NB DE CLIENTS RHD : 5 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 65

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : La Boisse (01)
TÉLÉPHONE : 04 78 55 83 70
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courtin hervouet

CA HT 2021 : 45,3 M€ (- 3,5 %)

PROPRIÉTAIRE : Marc Hervouet

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Volailles, gibiers

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 49

NB DE CLIENTS RHD : 2 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 6

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 41 73 09 80
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Groupe rouquette

CA HT 2021 : 48 M€ (- 45 %) à 80 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Rouquette

FILIALES : Rouquette, Jacquier, Brasseries Paillette,
Rouquette Normandie, Rouquette Production, Rouquette
Picardie, Domaine La Seigneurie

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Distriboissons

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons, épicerie,
produits d’hygiène

NB DE SITES : 4

NB DE SALARIÉS : 250

NB DE CLIENTS RHD : 6 700

FLOTTE DE VÉHICULES : 120

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Chelles (77)
TÉLÉPHONE : 01 60 08 12 34
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Michard*

CA HT : 45,6 M€ en 2020

PROPRIÉTAIRE : Aude Michard-Morvan

FILIALES : Michard Bretagne, Michard Pays de Loire,
Michard Restauration

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Back Europ France

PRODUITS/SECTEURS : Produits de snacking,
boulangerie-pâtisserie, confiserie

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : Plus de 100

NB DE CLIENTS RHD : N.C.

FLOTTE DE VÉHICULES : N.C.

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Theix (56)
TÉLÉPHONE : 02 97 47 05 50
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52
pedrero

CA HT 2021 : 38 M€ (+ 31 %) à 18 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Philippe Pedrero

FILIALES : Pedrero Réunion, Colrat Rodez,

Patilabo Limoges

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Back Europ France

PRODUITS/SECTEURS : Produits frais, secs, surgelés,
emballages, petits matériels, entretien

NB DE SITES : 7

NB DE SALARIÉS : 120

NB DE CLIENTS RHD : 2 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 24

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Narbonne (11)
TÉLÉPHONE : 04 68 41 38 35

source : déclaratif entreprises sauf *, source société.com et estimations. Les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.
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réseau cadeGau

(ex-Maison Berjac)

CA HT 2021 : 44,9 M€ (+ 13,4 %) à 90 % en RHD
PROPRIÉTAIRES : Mikaël Cadio (capital familial)
et collaborateurs
FILIALES : Maison Berjac & SVRO, Maison TGVM, Maison
Savia, St Guénolé Mareyage (structures indépendantes
et autonomes)
RÉSEAU D’APPARTENANCE : PSI
PRODUITS/SECTEURS : Viandes, volailles, charcuterie,
crèmerie, épicerie, fruits et légumes, marée, produits fumés
fabriqués en interne
NB DE SITES : 4
NB DE SALARIÉS : 200 (dont 35 apprentis)
NB DE CLIENTS RHD : 2 000
FLOTTE DE VÉHICULES : 55

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rezé (MIN de Nantes, 44)
TÉLÉPHONE : 02 51 72 92 35
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arnouLT sas

CA HT 2021 : 44,4 M€ (+ 9 %) à 30 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Yann Arnoult et Régis Brun

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Viandes et abats frais et congelés

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 36

NB DE CLIENTS RHD : 100 environ

FLOTTE DE VÉHICULES : 1

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 41 80 54 70
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Groupe coerys

(ex-MaG-FruiTs)

CA HT 2021 : 43 M€ (- 2,3 %) à 65 % en RHD
PROPRIÉTAIRE : Étienne Gilles
FILIALES : Mag-Fruits, Mag-Prim, Marco-Danielou,
Colom Alberti, Banabel, Egimer, Ternao (produits bio),
Laugier et Fils
RÉSEAU D’APPARTENANCE : Creno
PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes, produits
de la mer, produits bio (fruits et légumes, épicerie,
produits laitiers, produits carnés)
NB DE SITES : 8
NB DE SALARIÉS : 137
NB DE CLIENTS RHD : 1 900
FLOTTE DE VÉHICULES : 80

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Ingré (45)
TÉLÉPHONE : 02 38 22 75 75
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Maison Laurance

CA HT 2021 : 39,5 M€ (- 9,6 %)

PROPRIÉTAIRES : Pascal Laurance (P-DG),
Rémy Moreau (DG)

FILIALES : UPL, Verger Étoilé, Hiodée

RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Vivalya, Gral Grancœur

PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes (1re, 4e

et 5e gammes), crèmerie, produits de la mer, charcuterie

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 125

NB DE CLIENTS RHD : 3 200

FLOTTE DE VÉHICULES : 22 PL, 8 VL et 2 hybrides-
électriques

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Lisses (91)
TÉLÉPHONE : 01 69 64 48 35
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Le Bihan TMeG

CA HT 2021 : 38,5 M€ (+ 13,2 %) à 90 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Le Bihan

FILIALES : Périgueux, Bordeaux, Arcachon, Jarnac, Royan,
Dolus d’Oléron

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons, vins, cafés,
matériel hôtelier

NB DE SITES : 6 + 4 caves Comptoir des Vignes

NB DE SALARIÉS : 122 dont 7 contrats
de professionnalisation

NB DE CLIENTS RHD : 2 500

FLOTTE DE VÉHICULES : 45 PL + 45 VL

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Bordeaux (33)
TÉLÉPHONE : 05 56 87 20 20
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ForeziA snAckinG

CA HT 2021 : 36 M€ (+ 33 %) à 85 % en RHD
PROPRIÉTAIRE : Famille Brias
FILIALE : Aucune
RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun
PRODUITS/SECTEURS : Pains, charcuteries, viandes, volailles,
fromages, produits de la mer, fromages, alternatives
végétales, plats cuisinés, pâtes, légumes, céréales, antipasti,
tartinables, snacks salés et sucrés, sauces, fruits, desserts,
laitages, glaces, boissons, emballages et produits d’hygiène
NB DE SITES : 2
NB DE SALARIÉS : 100
NB DE CLIENTS RHD : 2 000
FLOTTE DE VÉHICULES : N.C.

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Chasse-sur-Rhône (38)
TÉLÉPHONE : 04 78 35 02 85

SRS
UR

EU

TE

UT
BU

IB
R

I

*DHRH
S D00010POT

T
U

T
BU

IIB
RTR

STIISD

R
T

R
SI

D
0

01
P

OT
*

DHD POP
TO

*
D

H
D

R
S

R
UEU

T

DHD

RH
SRSRUR EU TE UBI RTST IS DI

000010

P

58
ets esnAult

CA HT 2021 : 31,5 M€ (+ 31,3 %) à 48 % en RHD
et snacking

PROPRIÉTAIRE : Christophe Esnault

FILIALES : Rachel’s, Käes

RÉSEAU D’APPARTENANCE : UNL

PRODUITS/SECTEURS : Matières premières pour
la boulangerie-pâtisserie, snacking, boissons

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : 115

NB DE CLIENTS RHD : 1 064

FLOTTE DE VÉHICULES : 21 PL et 20 VL

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Bondoufle (91)
TÉLÉPHONE : 01 69 11 82 82

source : déclaratif entreprises sauf *, source société.com et estimations. les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.
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AtlAntique boissons

CA HT 2021 : 35,5 M€ (+ 14,5 %) à 100 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Barre, Chiffoleau, Tremaudan

FILIALES : Atlantique Boissons Nantes, Atlantique
Boissons Rennes, Atlantique Boissons Redon,
V2B Distribution

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Bières, vins, softs, eaux,
spiritueux, cafés

NB DE SITES : 5

NB DE SALARIÉS : 150

NB DE CLIENTS RHD : 2 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 45

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rennes Saint-Jacques (35), Nantes-Carquefou (44)
TÉLÉPHONE : 02 40 25 22 58
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réseAu subery

CA HT 2021 : 35,1 M€ (+ 3,5 %)

PROPRIÉTAIRE : Famille Subery

FILIALES : Subery Claude et Fils, Bio-Rennes, La Criée
Rennaise, Vivy Fruits

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Vivalya

PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes, produits
de la mer, conventionnels et issus de l’agriculture bio

NB DE SITES : 4

NB DE SALARIÉS : 100

NB DE CLIENTS RHD : 200

FLOTTE DE VÉHICULES : 18

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rennes (35)
TÉLÉPHONE : 02 99 54 46 80
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GouGeon Fournitures
CA HT 2021 : 34,5 M€ (+ 15%) à 35 % en RHD
et snacking

PROPRIÉTAIRE : Éric Lechipey

FILIALES : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Back Europ France

PRODUITS/SECTEURS : Produits de boulangerie-
pâtisserie, snacking

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : 85

NB DE CLIENTS RHD : N.C.

FLOTTE DE VÉHICULES : 26

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Glos (14)
TÉLÉPHONE : 02 31 62 71 40
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Groupe reGA

CA HT 2021 : 34 M€ (+ 13,3 %)

PROPRIÉTAIRE : Gilles Claudel

FILIALES : Rega, Servidis, Doquet, Comptoir des Vignes

Lorraine (2 caves), Servicash

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons

NB DE SITES : 9

NB DE SALARIÉS : 150

NB DE CLIENTS RHD : 1 750

FLOTTE DE VÉHICULES : 60

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Metz (57)
TÉLÉPHONE : 03 87 31 83 83
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ÉTABLISSEMENTS

MESPOULET
CA HT 2021 : 26,5 M€ (+ 12,3 %) à 87 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Jean-Jacques et Simon Mespoulet

FILIALES : Mespoulet Distribution, Prolidis, Mespoulet

Boissons Service

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons

NB DE SITES : 5 dépôts et 5 caves à vin

NB DE SALARIÉS : 130

NB DE CLIENTS RHD : 1 719

FLOTTE DE VÉHICULES : 62 + 12 véhicules atelier

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Argentat-sur-Dordogne (19)
TÉLÉPHONE : 05 55 28 02 18
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BRASSERIE MILLES

CA HT 2021 : 28,5 M€ (+ 24 %)

PROPRIÉTAIRE : Famille Milles

FILIALE : NC

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Production de bières (Mil.lenari
et Occicana) et de BRSA (eau de source Sémillante,
limonade Limonette, Orangina, Pepsi-Cola). Distribution
de toutes les boissons

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 70

NB DE CLIENTS RHD : 1 250

FLOTTE DE VÉHICULES : 60

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Toulouges (66)
TÉLÉPHONE : 04 68 54 44 66
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MONTRIMAT

CA HT 2021 :28 M€ sur 9 mois (+ 24,4 %) à 60 % en RHD
PROPRIÉTAIRE : Michel Montrozier. Entreprise rachetée en
novembre 2021 par Even Distribution
FILIALES : Artimat Distribution, Occitanie Distribution,
Octodis Distribution
RÉSEAU D’APPARTENANCE : UNL
PRODUITS/SECTEURS : Épicerie, B.O.F., surgelés,
produits d’entretien, produits jetables, liquides,
petit matériel hôtelier
NB DE SITES : 4
NB DE SALARIÉS : 85
NB DE CLIENTS RHD : 2 500
FLOTTE DE VÉHICULES : 20 PL

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Creissels (12)
TÉLÉPHONE : 05 65 60 59 14
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MARGAIN MARÉE

CA HT 2021 : 29,9 M€ (+ 2,4%) à 30 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Michel Margain. Entreprise rachetée le
1er janvier 2022 par Provence Dauphiné et Auvergne Marée
à 50/50

FILIALES : Annecy Marée 74, Margain Marée Dôle 39

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Vivalya

PRODUITS/SECTEURS : Produits de la mer

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 44

NB DE CLIENTS RHD : 850

FLOTTE DE VÉHICULES : 15

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Saint-Priest (69)
TÉLÉPHONE : 04 78 38 00 00
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SODIBOISSONS

CA HT 2021 : 29,4 M€ (+ 30,6 %) à 94 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Laurent Pecqueur

FILIALES : Sodiboissons

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 98

NB DE CLIENTS RHD : 1 691

FLOTTE DE VÉHICULES : 37

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Leulinghem (62)
TÉLÉPHONE : 03 21 88 67 00
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BOUCHERIES NIVERNAISES
CA HT 2021 : 28 M€ (- 28,2 %)
PROPRIÉTAIRE : Famille Bissonnet
(Michel et Bernard Bissonnet)
FILIALES : Boucheries Nivernaises Saint-Honoré,
Boucheries Nivernaises Parly 2, L’Atelier des Boucheries
Nivernaises, Boucheries Nivernaises Rungis, Le Coq Saint-
Honoré, Lalauze, Cédral
RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun
PRODUITS/SECTEURS : Produits carnés
NB DE SITES : 7
NB DE SALARIÉS : 220
NB DE CLIENTS RHD : N.C.
FLOTTE DE VÉHICULES : 50

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Paris (75)
TÉLÉPHONE : 01 42 89 10 01
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GeLvAr

CA HT 2021 : 25,6 M€ (+ 28 %) à 80 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Gehlen

FILIALE : Aucune

RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Disgroup, Gral Grancœur

PRODUITS/SECTEURS : Produits surgelés, frais, épicerie,

boulangerie-pâtisserie, hygiène

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 55

NB DE CLIENTS RHD : 950 dont 150 boul-pât

FLOTTE DE VÉHICULES : De 20 à 40 selon les saisons

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Signes (83)
TÉLÉPHONE : 04 94 90 65 80
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vibeL sAs

CA HT 2021 : 26,3 M€ (+ 35 %) à 97 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Nomellini

FILIALE : Transports Frigorifiques Corses

RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Sysco, Pro à Pro Distribution

PRODUITS/SECTEURS : Frais, épicerie, surgelés,
glaces, viandes, légumes et accompagnements,
pains et viennoiseries, produits régionaux corses

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 77

NB DE CLIENTS RHD : 1 500

FLOTTE DE VÉHICULES : 17

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Sarrola-Carcopino (20)
TÉLÉPHONE : 04 95 23 77 40
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sdv Les MArchés

du Monde
CA HT 2021 : 25,1 M€ (+ 32,1 %) à 85 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Maumont

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Importation et distribution

de produits d’épicerie, liquides et surgelés

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : 75

NB DE CLIENTS RHD : 2 500

FLOTTE DE VÉHICULES : 4 + prestataires

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Cognac (16)
TÉLÉPHONE : 05 45 82 83 11
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Avidoc

CA HT 2021 : 25,4 M€ (+25 %)

PROPRIÉTAIRE : Famille Strub

FILIALE : ECL

RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Disgroup et Carigel

PRODUITS/SECTEURS : Surgelés, glaces, frais, épicerie,

hygiène

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 100

NB DE CLIENTS RHD : 1 200 (RHD et snacking)

FLOTTE DE VÉHICULES : 29

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Vendres (34)
TÉLÉPHONE : 04 67 31 45 31
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AuverGne MArée

CA HT 2021 : 25,5 M€ (+ 17,5 %)

PROPRIÉTAIRE : Groupe Fayet Investissements détenu par
Stéphane et Isabelle Fayet

FILIALE : Margain Marée à 50 % depuis le 1er janvier 2022

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Marée fraîche, coquillages,
crustacés

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 16

NB DE CLIENTS RHD : 186

FLOTTE DE VÉHICULES : Aucun

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Gannat (03)
TÉLÉPHONE : 04 70 90 87 50

source : déclaratif entreprises sauf *, source société.com et estimations. Les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.
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Groupe rossi

CA HT 2021 : 25 M€ (+ 9 %) à 98 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Groupe Rossi Distribution

FILIALES : Rossi Boissons 13, Rossi Boissons 83/06, Rossi
Boissons 84, MC Distribution

RÉSEAUX D’APPARTENANCE : C10, Gedal

PRODUITS/SECTEURS : Boissons, produits secs, produits
d’hygiène

NB DE SITES : 4

NB DE SALARIÉS : 66

NB DE CLIENTS RHD : 1 900

FLOTTE DE VÉHICULES : 25

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Marseille (13)
TÉLÉPHONE : 04 91 73 25 81
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PVM

CA HT 2021 : 25 M€ (+ 13,6 %) à 50 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Racheté par RéseauRibé en octobre 2021

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Vivalya

PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes frais 4e

et 5e gammes

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 65

NB DE CLIENTS RHD : 350

FLOTTE DE VÉHICULES : 18 PL et 6 VL

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Méré (78)
TÉLÉPHONE : 01 34 86 79 00
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HEINTZ-ACTIFRAIS

CA HT 2021 : 25 M€ (+ 4,2 %) à 30 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Racheté par RéseauRibé au 31/12/2021

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Vivalya

PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes frais et secs,

produits élaborés, bio, traiteur, marée

NB DE SITES : 4

NB DE SALARIÉS : 75

NB DE CLIENTS RHD : 477

FLOTTE DE VÉHICULES : 19

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Norroy-le-Veneur (57) - Vandœuvre-lès-Nancy (54)
TÉLÉPHONE : 03 87 31 67 67
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ÉTABLISSEMENTS ARNAUD*

CA HT 2021 : 24,9M€ (- 11,7 %) à 40 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Georges Deschamps

FILIALE : Cogefob

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Back Europ France

PRODUITS/SECTEURS : Épicerie, frais dont fruits
et légumes, produits traiteurs (quiches, pizzas),
surgelés, boulangerie-pâtisserie, boissons, garnitures,
produits d’entretien, hygiène, emballage

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : Entre 20 et 50

NB DE CLIENTS RHD : 2 100

FLOTTE DE VÉHICULES : 17

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Barby (73)
TÉLÉPHONE : 04 79 72 95 05
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RÉMY LIBOUREAU SAS

CA HT 2021 : 23,7 M€ au 30/09/2021 (- 10,9 %)
à 70 % en RHD

PROPRIÉTAIRES: Sofel SAS/Éric Liboureau

FILIALE : Le Monde du Vin

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Distributeur toutes boissons,
spécialiste en vins fins (éleveur et embouteilleur)

NB DE SITES : 4

NB DE SALARIÉS : 125

NB DE CLIENTS RHD : 4 500

FLOTTE DE VÉHICULES : 49

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Saint-Mesmin (85)
TÉLÉPHONE : 02 51 61 71 72
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GROUPE LAMBELIN

CA HT 2021 : 23 M€ (+ 13,9 %) à 100 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Alexis Lambelin

FILIALES : Brasserie Vigneron, Brasserie Lambelin,
Maison Lampin

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 90

NB DE CLIENTS RHD : 1 450

FLOTTE DE VÉHICULES : 22 PL, 5 VL,
15 véhicules commerciaux

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Faches-Thumesnil (59), Lens (62), Campagne-lès-Hesdin (62)
TÉLÉPHONE : 03 20 59 32 22
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BONO DISTRIBUTION

CA HT 2021 : 23 M€ (inchangé) à 95 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Claude Brehat

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Distriboissons

PRODUITS/SECTEURS : Bières, café, spiritueux, vins,

autres boissons

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 85

NB DE CLIENTS RHD : 1 600

FLOTTE DE VÉHICULES : 45

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Oissel (76)
TÉLÉPHONE : 02 32 95 85 30
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la RéSeRve DeS SaveuRS

CA HT 2021 : 21,4 M€ (+ 25,9 %) à 10 % en RHD
et snacking

PROPRIÉTAIRE : Aldia Finance

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Back Europ France

PRODUITS/SECTEURS : Produits frais, secs et surgelés,
emballages, produits d’entretien, petits matériels,
arts de la table

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 53

NB DE CLIENTS RHD : 1 100 dont 150 en RHD

FLOTTE DE VÉHICULES : 15

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Saint-Symphorien-d’Ozon (69)
TÉLÉPHONE : 04 78 02 49 49
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nPn DiStRiBution

CA HT 2021 : 21,4 M€ (+ 7 %) à 100 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Laxenaire

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Relais d’Or Miko

PRODUITS/SECTEURS : Frais, surgelés, glaces, épicerie

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 113

NB DE CLIENTS RHD : 3 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 45

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Saint-Étienne-du-Rouvray (76)
TÉLÉPHONE : 02 35 65 23 62
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BlM

CA HT 2021 : 21,3 M€ à 25 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Christophe Becus et Thierry Leboucq

FILIALE : N.C.

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Disgroup

PRODUITS/SECTEURS : Boulangerie-pâtisserie

et snacking

NB DE SITES : N.C.

NB DE SALARIÉS : 45

NB DE CLIENTS RHD : 800

FLOTTE DE VÉHICULES : 13 bitempératures

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Grigny (91)
TÉLÉPHONE : 01 69 02 18 06
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laShol

CA HT 2021 : 21,2 M€ à 55 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Masse

FILIALES : Lille Volailles SAS, Audofrais SAS

RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Les Artcutiers, Gral
Grancœur

PRODUITS/SECTEURS : Volailles, viandes, charcuterie,
B.O.F., épicerie

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : 55

NB DE CLIENTS RHD : 500

FLOTTE DE VÉHICULES : 22

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Lomme (59)
TÉLÉPHONE : 03 20 52 52 30
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Souchon BoiSSonS

SeRviceS
CA HT 2021 : 20,3 M€ (- 25 %)

PROPRIÉTAIRE : Famille Souchon

FILIALES : Udivel, Gévaudan Boissons

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Distriboissons

PRODUITS/SECTEURS : Boissons, équipement

de comptoirs

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 100

NB DE CLIENTS RHD : 1 600

FLOTTE DE VÉHICULES : 36

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : La Ricamarie (42)
TÉLÉPHONE : 04 77 35 00 20
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Reilhe-MaRtin

CA HT 2021 : 20 M€ (+ 14,3 %) à 30 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Racheté par Agrial en mai 2022

FILIALE : MP Distribution

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Volailles, agneau, gibier, bœuf,
porc ibérique, lapin, viandes exotiques (bison, autruche,
kangourou)

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 18

NB DE CLIENTS RHD : N.C.

FLOTTE DE VÉHICULES : Aucun

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 46 86 91 49 - 01 45 60 91 61



Zepros 15 | Juillet-Août 2022 INDÉPENDANTS | TOP 100 67
RESTODISTRIB. RHD

SRS
UR

EU

TE

UT
BU

IB
R

I

*DHRH
S D00010POT

T
U

T
BU

IIB
RTR

STIISD

R
T

R
SI

D
0

01
P

OT
*

DHD POP
TO

*
D

H
D

R
S

R
UEU

T

DHD

RH
SRSRUR EU TE UBI RTST IS DI

000010

P

85
LES GLACIÈRES D’AJACCIO
CA HT 2021 : 18,7 M€ (+ 35 %) à 75 % en RHD
(exercice de 15 mois)
PROPRIÉTAIRE : Racheté par Groupe Sedda en décembre
2021
FILIALE : Promocash Ajaccio (à 50 %)
RÉSEAUX D’APPARTENANCE : France Frais, Carigel, Coup
de Pates, Promocash
PRODUITS/SECTEURS : Produits frais, épicerie, surgelés,
boissons, non-alimentaire
NB DE SITES : 2
NB DE SALARIÉS : 64
NB DE CLIENTS RHD : 1 265
FLOTTE DE VÉHICULES : 15

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Ajaccio (20)
TÉLÉPHONE : 04 95 22 07 97
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PROMOCASH LYON
GERLAND (IONONE SARL)

CA HT 2021 : 18,6 M€ (+ 11,4 %) à 75 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Nicolas Diénis (locataire gérant)

FILIALES : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Promocash

PRODUITS/SECTEURS : Tous produits alimentaires et non

alimentaires

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 42

NB DE CLIENTS RHD : 2 400

FLOTTE DE VÉHICULES : 3

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Lyon (69)
TÉLÉPHONE : 04 72 71 53 00
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BEUVAIN

CA HT 2021 : 18,8 M€ (+ 19,7 %) à 100 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Benoît Chevalier via le holding Chevalier

FILIALES : Beuvain, Boyauderie Picarde

RÉSEAUX D’APPARTENANCE : Gedal, Gafic

PRODUITS/SECTEURS : Épicerie, hygiène, boucherie-

charcuterie

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : 61

NB DE CLIENTS RHD : 2 300

FLOTTE DE VÉHICULES : 15

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Montreuil-sur-Mer (62)
TÉLÉPHONE : 03 21 06 06 87
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GROUPE SOFATA

CA HT 2021 : 19,2 M€ au 30/09/2021 (+ 15,7 %)

PROPRIÉTAIRE : Famille Thomas

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Back Europ France

PRODUITS/SECTEURS : Produits pour le snacking
(sandwichs, pizzas, feuilletés…) : fromage, charcuterie,
volaille, boissons, sauces, condiments

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 43

NB DE CLIENTS RHD : 800 (RHD et snacking)

FLOTTE DE VÉHICULES : 11 PL

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Cholet (49)
TÉLÉPHONE : 02 41 62 10 80
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DELOYE MARÉE

CA HT 2021 : 17 M€ à 75% en RHD

PROPRIÉTAIRE : Alliance LGP

FILIALES : Sovio, Alliance Ô (participation)

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Produits de la mer

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : Plus de 50

NB DE CLIENTS RHD : 1 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 15

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Saint-Jeannet (06)
TÉLÉPHONE : 04 93 07 11 91
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METZGER FRÈRES*

CA HT 2021 : 16,3 M€
PROPRIÉTAIRES : Franck et Olivier Metzger

FILIALES : N.C.

RÉSEAU D’APPARTENANCE : N.C.

PRODUITS/SECTEURS : Produits carnés

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 28

NB DE CLIENTS RHD : N.C.

FLOTTE DE VÉHICULES : N.C.

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 41 80 10 30
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AdAm boissons

CA HT 2021 : 15,2 M€ (+ 15,1 %) à 85 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Paul Adam

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Distriboissons

PRODUITS/SECTEURS : Vins, bières, cafés, thés, eaux,

softs, jus, spiritueux, sirops, grignotage

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : 74

NB DE CLIENTS RHD : 3 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 27

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Guewenheim (68)
TÉLÉPHONE : 03 89 82 40 37
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TouTe lA mArÉe

CA HT 2021 : 14,5 M€ (- 5 %) à 33 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Joël Chatzimichalis

FILIALE : Saboros

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Vivalya

PRODUITS/SECTEURS : Produits de la mer, viande

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : 28

NB DE CLIENTS RHD : 450

FLOTTE DE VÉHICULES : 9

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Entraigues-sur-la-Sorgue (84)
TÉLÉPHONE : 04 90 31 22 45
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91
l’ÉCrevisse*

CA HT : 12,5 M€ en 2020 (+ 29 %) à 60 % RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Aounali

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Produits de la mer

NB DE SITES : 1

NB DE SALARIÉS : 19

NB DE CLIENTS RHD : 300

FLOTTE DE VÉHICULES : 2

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Rungis (94)
TÉLÉPHONE : 01 46 86 41 91
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CAsh AlimenTAire

du sud-esT
CA HT 2021 : 12,1 M€ (- 9,7 %)

PROPRIÉTAIRE : Famille Tripodi

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Frais, épicerie, surgelés, fruits

et légumes, condiments, glaces, hygiène et droguerie

NB DE SITES : 3 dont 2 cash&carry

NB DE SALARIÉS : 45

NB DE CLIENTS RHD : 500

FLOTTE DE VÉHICULES : 18

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Nice (06)
TÉLÉPHONE : 04 89 03 23 23
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AudeberT boissons
CA HT 2021 : 10 M€ (- 28,8 %) à 87 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Philippe Audebert

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons, torréfaction
marque TEO, fabrication de sodas marque Auvergnat Cola
et de bières marque Bière Bougnat

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 65

NB DE CLIENTS RHD : 1 500

FLOTTE DE VÉHICULES : 50 dont 20 PL

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Lempdes (63)
TÉLÉPHONE : 04 73 77 85 04
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A. TribouilleT
CA HT ESTIMÉ 2018 : 124 M€
PROPRIÉTAIRES : Laurent et Marie Tribouillet

FILIALES : Robert Distribution, O.B.D.

RÉSEAU D’APPARTENANCE : C10

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons

NB DE SITES : 6

NB DE SALARIÉS : N.C.

NB DE CLIENTS RHD : N.C.

FLOTTE DE VÉHICULES : N.C.

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Antony (92)
TÉLÉPHONE : 02 37 28 20 20
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source : déclaratif entreprises sauf *, source société.com et estimations. Les entreprises en grisé sont celles pour lesquelles nous n'avons pas pu obtenir de chiffres récents.
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Fresh Food ViLLage
CA HT 2017 : 63,2 M€ à 20 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Jean-Marc Krief

FILIALE : CDL

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun

PRODUITS/SECTEURS : Panification, épicerie, boissons

NB DE SITES : N.C.

NB DE SALARIÉS : N.C.

NB DE CLIENTS RHD : 200

FLOTTE DE VÉHICULES : Aucune

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Paris (75)
TÉLÉPHONE : 01 45 27 66 66
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groupe Charraire
CA HT ESTIMÉ 2019 : 100 M€ à 100 % en RHD
PROPRIÉTAIRES : Michel Charraire-Foucher
et autres actionnaires
FILIALES : Maurice Charraire, Armara, Les Vergers
St-Eustache, Les Halles Trottemant, Primeurs Passion,
Comptoir des Producteurs, Herbes du Monde,
Pommes de Terre M. Charraire
RÉSEAU D’APPARTENANCE : Aucun
PRODUITS/SECTEURS : Fruits et légumes, marée
NB DE SITES : 7
NB DE SALARIÉS : 300
NB DE CLIENTS RHD : 3 000
FLOTTE DE VÉHICULES : 100 environ

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Vitry-sur-Seine (94)
TÉLÉPHONE : 01 47 18 33 33
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J. miLLiet
CA HT 2020 : 45,1 M€ à plus de 90 % en RHD

PROPRIÉTAIRES : Familles Duloum, Sandrin et Zylberbogen

FILIALE : Bistrocash

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Distriboissons

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons

NB DE SITES : 7 (1 entrepôt et 6 cash&carry

dont 2 en franchise)

NB DE SALARIÉS : 48 pour la Sté J. Milliet

NB DE CLIENTS RHD : 3 500

FLOTTE DE VÉHICULES : 28 pour la Sté J.Milliet

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Paris (75)
TÉLÉPHONE : 01 44 75 47 80
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groupe mauro
CA HT 2019 : 39,8 M€ à 87 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Famille Mauro

FILIALES : Giedica, Gilardi, Sassi SARL (cash&carry)

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Distriboissons

PRODUITS/SECTEURS : Toutes boissons (bière 40 %
de l’activité, vin avec embouteillage 22 % de l’activité,
eau 15 %, soda 10 %, café 8 à 10 %, alcools)

NB DE SITES : 1 cash&carry

NB DE SALARIÉS : 123

NB DE CLIENTS RHD : 2 400

FLOTTE DE VÉHICULES : 40

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Antibes (06)
TÉLÉPHONE : 04 92 91 20 20
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Lesage & FiLs sarL
CA HT 2020 : 20 M€ à 50 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Société Financière Lesco (détenue par la

famille Lesage)

FILIALE : Boucherie de la Halle

RÉSEAU D’APPARTENANCE : PSI

PRODUITS/SECTEURS : Viandes et charcuteries

NB DE SITES : 3

NB DE SALARIÉS : 103

NB DE CLIENTS RHD : 1 100

FLOTTE DE VÉHICULES : 10

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Chemy (59)
TÉLÉPHONE : 03 20 90 30 99
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La Ferme du Froid
CA HT 2019 : 19,7 M€ à 100 % en RHD

PROPRIÉTAIRE : Nicolas Montaurier

FILIALE : Aucune

RÉSEAU D’APPARTENANCE : Relais d’Or Miko

PRODUITS/SECTEURS : Glaces, frais, surgelés et épicerie

NB DE SITES : 2

NB DE SALARIÉS : 46

NB DE CLIENTS RHD : 3 000

FLOTTE DE VÉHICULES : 23

IMPLANTATION (SIÈGE SOCIAL) : Vichy (03)
TÉLÉPHONE : 04 70 59 84 84
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Et de 28 et de 29 !
Avec les rachats de
Sobcal à Toulouse et

d’ABD à Ruoms (Ardèche), le
groupe Montaner Pietrini boucle
ses 28e et 29e opérations de
croissanceexterneendouzeans.
En suivant le même principe.
« Nous nous développons dans
unevilleouunerégionquandnous
avons les moyens d’y devenir lea-
der ou numéro deux à court ou
moyen terme. Sinon, nous n’y al-
lons pas », explique Éric Pietrini,
coprésident du distributeur tou-
lonnaisdeboissonsavecsonas-
socié Jean-Pascal Montaner. Il-
lustrations : grâce à l’acquisition
de Sobcal (30 M€ de CA avec
plus de 45 salariés) bouclée le
1er janvier 2021, après une prise
de participation minoritaire dans
le capital en 2020, le groupe
MontanerPietrinidevient lenou-
veau numéro un de la distribu-
tion de boissons sur Albi, Car-
cassonneetToulouse.Troisvilles

où le distributeur toulon-
nais avait seulement posé
le pied en 2020 suite à
l’acquisition de Raymond
Boissons, un grossiste
d’Albi.
Avec le rachatd’ABD,unefiliale
deSobcal, lepremierdistributeur
deboissonsdenotreTop100ne
découvre pas un nouveau terri-
toire mais conforte sa position
géographique. Ce distributeur
ardéchois complète le maillage
dugroupe,déjàpropriétaired’un
entrepôt à Valence, dans la
moyenne et la basse vallée du
Rhône.

Production doublée pour
la Fada cette année
Plus présent géographique-
ment, le groupe Montaner Pie-
trini doit également être plus
présent chez ses clients CHR.
« Nous avons des parts de mar-
ché à gagner, en particulier avec
les vins et les spiritueux », dé-

taille Éric Pietrini. Sans oublier
la bière ! Pour le vin ainsi que
pour la bière, le distributeur joue
aussi la carte de la production
co m m e p l u s i e u rs d e s e s
confrères ; une stratégie qui vise
à gagner en légitimité.

En 2015 d’abord, Montaner Pie-
trini rachète le Clos Réal, un do-
maine viticole des Côtes de Pro-
vence qui travaille en biodynamie
depuis vingt-deux ans. Puis fin
2019, vient le tour de la bière,
avec le lancement de la craft pro-

vençale : la Fada. Brassée au
Castellet (Var) et distribuée en
CHR et en GMS dans la région
Paca, la Fada devrait produire
12 000 hectolitres cette année
selon Éric Pietrini, soit deux fois
plus qu’en 2021. �
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Créée fin 2021, la Fada, la bière provençale du groupe Montaner Pietrini, présente une gamme complète
pour une production qui devrait atteindre les 12000 hectolitres cette année.

Montaner Pietrini Boissons débarque en Occitanie
83 TOULON
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Cafés Richard récompensé de ses efforts en matière de RSE
92 GENNEVILLIERS

Les engagements
RSE d’une entre-
prise se mesurent.

Les Cafés Richard l’ont fait cette
année. Avec succès ! En mars,
après un audit de l’Afnor, le dis-
tributeur francilien atteint le ni-
veau « confirmé » - le troisième
sur quatre - de la norme ISO
26 000, la référence en matière
de RSE. « Cette labélisation - il ne
s’agit pas d’une certification - at-
teste la maturité de notre dé-
marche et le respect de nos en-
gagements », se félicite Anne
Richard Bellanger, directrice gé-
néraledesCafésRichard.Lesau-
diteurs de l’Afnor saluent plu-
sieurs choix opérés par les Cafés

Richard. À commencer par leur
modèle de distribution décen-
tralisé avec ses 12 directions ré-
gionales, qui évite de tout faire
partirdeParis.«58%denoscol-
laborateurs travaillent en régions
et 55 % sont sur le terrain au
contact direct des clients », an-
nonce la directrice générale.
Cette organisation qui respon-
sabilise et favorise la proximité
explique peut-être un autre bon
point. Le taux de service des Ca-
fés Richard – adéquation entre
les commandes et les livraisons
- est de 99 % et le délai de ré-
ponse de ses plateformes télé-
phoniques de vingt secondes en
moyenne.Deschiffresencoredes

chiffres ! L’Afnor apprécie que
100%descafésverts«puresori-
gines » importés par le torréfac-
teur soient « traçables jusqu’à la
coopérative ». Approvisionne-
ments, distribution, service et…
réemploi.
Làaussi, lesCafésRichardsemo-
bilisent depuis longtemps.
20 000 machines à cafés sont
reconditionnées chaque année
dans ses 3 ateliers. Et si le distri-
buteur a été le premier en France
à industrialisercetteactivitéd’in-
térêt économique et écologique,
d’autres (C10, Cozigou) suivent
sa voie aujourd’hui. Afin de
conserver « un coup d’avance »
sur lesujet,LesCafésRichardont

milité pour que soit reconnu et
validéparL’Alliance7undiplôme
national pour le métier de tech-
nicien réparateur de machines.
Gagné ! En 2021, le certificat de

qualification professionnelle
d’agentdemaintenance, répara-
teur de machines à café est créé
et lespremiersdiplôméssont is-
sus des Cafés Richard. �
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Les Cafés Richard comptent parmi leurs salariés (filiale Expresso
Service) quatre premiers diplômés, ici avec leurs tuteurs, du nou-
veau certificat de qualification professionnelle d’agent de main-
tenance, réparateur de machines à café.

Le11novembreEsti-
vin Groupe fêtera
ses 60 ans. Le distri-

buteur généraliste (fruits et lé-
gumes,marée,épices, fruitssecs,
condiments et B.O.F.) s’est déjà
offert deux jolis cadeaux d’anni-
versaire cette année. Le 1er juin, il
rachetait Le Duff Primeurs, un
grossiste en fruits et légumes
(4 M€ de CA avec 18 employés)
détenuparsessalariésdepuisune
douzaine d’années et installé à
Saint-Aubin-du-Plain(Deux-Sè-
vres).Bonneopérationpourledis-
tributeurtourangeauqui renforce
sa présence auprès des restau-
rantssituésdansletriangleTours,
Poitiers, Cholet, trois villes où il
rayonne depuis plusieurs décen-
nies.Troismoisplustôt,enmars,
EstivinGroupeavait rachetéFau-
rie, un grossiste en fruits et lé-
gumesdePérigueux(2M€deCA,
6salariés).Cetteentreprisefami-
liale, dont Marie Faurie, la fille de
l’ancien propriétaire, assurera la
direction,estprochedessitesque
sanouvellemaisonmèreexploite
à Sarlat et Brive. La cohérence
géographiqueet logistiqueestga-
rantie.MaisFaurieasurtoutlapar-
ticularité d’être un expéditeur de
fraisesdepuisunerégion, lePéri-
gord,oùsontcultivéespasmoins
de 9 variétés de fraises, et qui en

est la première productrice en
France.«L’opportunitéestbellecar
elle nous offre un lien de première
main avec les producteurs de
fraisesduPérigord»,expliquePhi-
lippe Bertin, le P-DG d’Estivin
Groupe.

Une alliance tactique dans
les fruits secs et les épices
La croissance interne est aussi
au rendez-vous ! En premier lieu
grâce aux épices, condiments et
fruits secs « qui se développent
très vite ». Une famille de l’épice-
rie pour laquelle Estivin propose
aujourd’hui aux restaurateurs li-
vrés par ses 15 sites de distribu-
tionenFrance,uncatalogueriche
d’un millier de produits depuis
qu’il a invité son concurrent de
Tours, au capital de sa filiale La
Malle aux Épices. « Nous deve-

nons spécialistes de cet univers
où les clients recherchent des ré-
férences bien spécifiques », se
félicite Philippe Bertin qui vante
au passage la « vingtaine de ré-
férences d’olives » dans l’offre
désormais. Sur ces petits pro-
duits secs, faciles à caler dans
les camions, la concurrence est
aussi moins forte que sur les
fruits et légumes et les DLUO
plus longues...
Le P-DG espère que les produits
de crémerie connaîtront bientôt
lamêmecroissance.Lademande
de la restauration collective, no-
tamment, pour des produits lo-
caux - fromages - est là. Reste
encore à étendre la distribution
decesréférencesauxplateformes
du groupe Estivin et à diffuser la
« culture multiproduit » auprès
des équipes en interne. �
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EnrachetantFaurie,ungrossistespécialistedel’expéditiondefraisesdepuis
le Périgord, Estivin Groupe établit un lien direct avec les producteurs.

Estivin Groupe se fait un nom
dans les fraises et les épices

37 TOURS

C’est un scoop ! Le
1er août, leRéseauRibé
sera le nouveau pro-

priétaired’ungrossisteenvolaille
implanté en Picardie comme lui.
L’entreprisedont lenomn’estpas
communiqué (à l’heure où nous
écrivonsces lignes) réalise 10M€
de CA et emploie 20 salariés.
Spécialiste des fruits et légumes
et de la marée, Réseau Ribé
cherche d’abord avec ce rachat
« à consolider ses flux logistiques
auprès de ses clients de la RHD »,
comme l’explique Jérôme La-
vaire, le président dudirectoire.
Grâce à la volaille, Réseau Ribé
souhaite augmenter la valeur
moyenne livrée à chacun de ses
clients, comme cela se fait cou-
ramment aussi avec l’ajout de
produits de la mer ; une optimi-
sation nécessaire compte tenu
du renchérissement du coût du
transport. L’objectif a du sens
sachant que Réseau Ribé et sa
nouvelle filiale comptent « 80 %
de clients communs environ »,
évalue le dirigeant.
Avec cette opération, l’intention
est aussi de se positionner sur
unproduitanimaldeplusenplus
demandé par les restaurations
commerciale et collective afin de
remplacer le poisson et le bœuf
devenus trop chers. Et ce, même

si la volaille connaît un problème
d’approvisionnement cette an-
née, suite à l’abattage de 16 M de
têtes dans l’ouest de la France
pour raisons sanitaires.
RéseauRibéneperdpasnonplus
de vue son marché principal. Le
1er mars, le groupe rachète Sodi-
prim, un petit distributeur de
fruits et légumes. Adhérente au
groupement Vivalya comme sa
nouvellemaisonmère,cettePME
(5M€deCA) implantéeàLisieux
(Calvados) était à vendre. « L’en-
treprise devait faire face à plu-
sieurs investissements importants
- informatique, certifications ISO
et Ecocert, renouvellement de ca-
mions - pour lesquels elle ne dis-
posait pas des moyens humains
et financierssuffisants», explique
Jérôme Lavaire. Façon de dire,
entre les lignes,que lespetitsdis-
tributeurs régionaux indépen-
dantsvontsefairedeplusenplus
rares. �
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Réseau Ribé optimise
ses livraisons

60 RIBÉCOURT



Zepros 15 | Juillet-Août 2022 INDÉPENDANTS | TOP 100 73
RESTODISTRIB. RHD

Groupe Sedda s’impose en Corse
20 BASTIA

LeGroupeSeddaest
le seul propriétaire
desGlacièresd’Ajac-

cio (85e) depuis le rachat, fin
2021, des 8 % du capital en-
coreauxmainsdePierre-Ma-
rieGrisoni. Cedernierayantdé-
finitivement abandonné la
direction des Glacières le 30 no-
vembre2021.L’évolutionestsur-
tout symbolique puisque le
GroupeSedda, implantéàBastia,
était déjà majoritaire dans le ca-
pitaldesonhomologued’Ajaccio.
Lerachatnesignifiepaslafusion !
« Les Glacières conservent leur
identitéet leurautonomiedeges-
tion.Seddan’interviendrapasdans
la politique commerciale au quo-
tidien », tient à préciser Thierry
Cerutti, le secrétaire général de
Sedda.

Un Promocash et demi
en Corse
Le nouveau propriétaire a d’au-
tant moins de raison de regrou-

per les deux entreprises qu’elles
ne sont pas géographiquement
concurrentes. C’est Christophe
Mazaudquipilotedésormais l’ac-
tivité des Glacières d’Ajaccio. Ar-
rivéenavril2021, ilvientdumonde
desgrossistesoù il aexercédans
les Dom-Tom notamment, d’où
sa connaissance des particula-
rismes insulaires.

Pour leGroupeSedda,cetteopé-
ration de croissance externe est
une bonne affaire à plusieurs ti-
tres.D’abordparceque« l'équipe
enplacegèretrèsbiencetteunité »,
assureThierryCerutti.Compren-
dre que l’entreprise est autosuf-
fisante. Grâce à ce rachat, Sedda
protège aussi son marché corse.
De grands distributeurs issus du

continent s’étaient portés candi-
dats à la reprise des Glacières
lorsquePierre-MarieGrisoniavait
manifestéson intentiondecéder
son entreprise il y a plusieurs an-
nées. Enfin, à la faveur de cette
opérationleGroupeSeddadevient
le leader des cash&carry sur l’Ile
debeautéoùMetron’apasréussi
à poser le pied. Déjà propriétaire

d’unPromocash-IsulaCash-créé
àBastiaen2021, il récupèrelapart
-50%-desGlacièresdanslePro-
mocash d’Ajaccio. Le point de
vente ajaccien, ouvert il y a sept
ans, montre un nouveau visage
depuis mai dernier : remplace-
ment des chambres froides par
desmeublesfroidsetéquipement
en étiquettes électroniques. �
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36 Ouvert en mai 2021, le Promocash – Isula Cash – de Bastia s’étend sur 1 600 m2 dont 1 480 m2 de surface de vente.
En 2022, il affiche des progressions de vente à trois chiffres comparées aux mêmes semaines de l’an dernier.
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« Les pouvoirs pu-
blics demandentaux
Français de baisser la

température dans leurs mai-
sons cet hiver, nous, depuis
mai, nous l’avons augmentée
dansnotreentrepôt», s’amuse
Rémy Moreau, le directeur gé-
néral de Maison Laurance. Mais
c’est pour la bonne cause ! Les
fruits et légumes de 1re gamme
sont désormais stockés entre 4
et 5 degrés - contre 2 à 4 degrés
dans la profession - pour éco-
nomiser l’énergie nécessaire à
la production de froid. Les pro-
duits de 4e gamme et les ca-
mions demeurent réfrigérés en-
tre 2 et 4 degrés. Économies
d’énergie toujours, avec la déci-
sion de calculer depuis le 1ermars,
les primes sur objectifs des

chauffeurs-livreurs sur des cri-
tères d’écoconduite. Ces déci-
sions illustrent la politique très
RSE du distributeur de fruits et
légumes et de produits de la
mer. Jugez plutôt.
Depuis avril, Maison Laurance
collabore, en test, avec un cen-
tre de méthanisation local créé
par un agriculteur. Chaque mois,
le distributeur lui expédie
5 tonnes de déchets végétaux.
« Nous diminuons ainsi le ton-
nage de nos déchets collectés et
donc notre facture qui s’élève à
plus de 100000 € par an », cal-
cule Rémy Moreau. Autre do-
maine : depuis 2019, les sani-
taires, le lavage de l’entrepôt -
à l’exception des zones dédiées
à la marée - et le nettoyage des
camions sont assurés grâce aux

eaux de pluies récupérées dans
un réservoir de 50 000 litres.
De quoi fonctionner en autono-
mie huit mois par an.

Du made in Paris
Sur les routes, la flotte de livrai-
sonrouledepuis2021à l’Ecolium
30, un biodiesel. Maison Lau-
rance a fait ce choix face à l’élec-
trique - les camions manquent
d’autonomie - et au gaz dont le
réseaud’avitaillementest ridicule
enrégionparisienne.Etce,même
si « le prix des biocarburants est
plus élevé que celui du diesel de
10 % environ et les approvision-
nements parfois tendus en raison
de laprogressionde lademande »,
explique Rémy Moreau. La RSE
a aussi voix au chapitre dans les
approvisionnements. Maison

Laurance est à l’origine du
référencement d’une trentaine
d’agriculteurs francilienssur«La
Vie a du goût », le site dédié
du groupement Vivalya. Du local
voire de l’hyperlocal, puisque
Maison Laurance travaille avec
trois producteurs dans Paris
intra-muros : deux pour les
micropousses dans les XVIIIe et
XXe arrondissements et un de
champignons dans un parking
du XVIIIe ! �

Maison Laurance acteur d’une RSE pragmatique
91 LISSES

Depuis janvier, Maison Laurance
travaille avec un pisciculteur de
l’Essonne, ici sur la photo.

Le président de la
communauté d’ag-
glomération de Li-

sieuxNormandiepeutêtresa-
tisfait !Avecsonnouvelentrepôt
de 8000 m2 inauguré en mai,
GougeonFournituresparticipeaux
objectifs RSE que s’est fixés la
deuxièmecommunautédecom-
munes laplus importanteduCal-
vados, où est implanté son siège
social. Le toit de la nouvelle pla-
teformedestockageetdeprépa-
rationestcouvertde2000m2 de
panneaux photovoltaïques cen-
sés produire 37 % de l’électricité
nécessaireàsonfonctionnement ;
lesgazfrigorigènes,polluants,uti-
lisésjusque-làontdisparu; lapro-
ductiondufroidétantdésormais
assurée grâce à une technologie
oùlescircuitsremplisdeCO2fonc-
tionnent « un peu comme une
pompeàchaleur inversée», résu-
ment Éric et William Lechipey, le
pèreet le filsauxcommandesdu
distributeurspécialisteenproduits
pourlaboulangerie-pâtisserie.En-
fin, leseauxdepluiesontrécupé-
rées et réutilisées. C’est vertueux
et plus économique ! « Nous
n’avons pas hésité même si cette
miseauxdernièresnormesenma-

tière d’écologie représente un in-
vestissement important ; il sera
rentabilisé d’ici cinq à sept ans »,
assurent en cœur les représen-
tants des deux générations de la
famille Lechipey.
Pourgérer latransitionécologique
de leur entreprise, les Lechipey
ontfaitappelàuncabinetd’ingé-
nierie de la Manche qui les a ac-
compagnésdans lediagnostic, le
plan d’investissements et la sé-
lection des fournisseurs d’équi-
pements. Autant de sujets très
chronophages que les distribu-
teursnesaventpasbiensouvent
par quel bout prendre.
Moins à l’étroit dans ses nou-
veauxmurs- l’entrepôtprécédent
était deux fois plus petit - Gou-
geon Fournitures prévoit main-
tenantdesedévelopperplusfor-
tement sur le marché de la RHD
assise.« Noussommesadhérents

du réseau Back Europ France qui
souhaite depuis quelques années
travailler davantage avec la res-
tauration commerciale », confir-
ment les deux dirigeants.
Pour Gougeon Fournitures, cette
diversification ne constitue pas
un saut quantique ! Si la clien-
tèle du distributeur se compose
principalement d’artisans bou-
langers, elle comprend déjà des
restaurants qu’il livre en produits
de pâtisserie. Il devra mainte-
nant les convaincre de lui com-
mander en même temps des
produits frais, des surgelés et de
l’épicerie. Pour y parvenir, les
deux dirigeants comptent sur
leur catalogue qu’ils étofferont
lors du prochain salon des four-
nisseurs de Back Europ en sep-
tembre et sur le recrutement, en
cours, de forces commerciales
supplémentaires. �
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Dans son nouvel entrepôt, le distributeur normand a fait poser
2 000 m2 de panneaux photovoltaïques pour assurer jusqu’à 37 % de ses
besoins en électricité.

Gilles Claudel (au c.), le président du Groupe Rega, est entouré du
directeur des mobilités Volvo et du concessionnaire Volvo Trucks.
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Rega nouveau poids
lourd de l’électrique

57 METZ

Un 16 tonnes tout
électrique ! Le 6 juil-
let, en présence d’une

quarantained’invités,GillesClau-
del, leprésidentduGroupeRega,
reçoit, à Nancy, les clefs de son
camiondelivraisonFLdemarque
Volvo.C’est lepremiervéhiculedu
genre livré à un distributeur de
boissonsenFrance.Uneraretésur
cesegmentdespoidslourdspau-
vre en offre constructeur. Le vé-
hicule,compatibleZFE,estaffecté
aux livraisons du centre-ville de
Nancy. La question qui vient aux
lèvresestcelledesonautonomie,
le point faible des camions élec-
triques. « Depuis une semaine,
nousn’avonsrencontréaucunpro-
blème sur nos tournées de 120 à
150km»,constateGillesClaudel.
Le nouveau véhicule plaît aussi
beaucoup à l’un de ses premiers
utilisateurs, un chauffeur-livreur
de l’entreprise. « Il apprécie le
confortdeconduiteetneveutpas
reveniràuncamiondiesel», relate
le dirigeant. Les riverains croisés
en ville saluent également le si-
lenceet l’absenced’odeursdega-

soil.Cebénéficequipeutsembler
secondairepourraitpeseràl’heure
oùlesassociationsderiverainsse
fontentendresur lesujetde la lo-
gistique du dernier kilomètre.
Reste la question du prix. Gilles
Claudel reconnaîtqu’«uncamion
électriquecoûtetrois foispluscher
à l’achatqu’unvéhiculediesel».Et
mêmesi lecoûtd’exploitationd’un
camionélectriqueestenprincipe
inférieur (carburant, entretien)et
que des aides publiques à l’achat
existent(100000€parcamion),
la motorisation « verte » est loin
defaire l’unanimitéparmi lesdis-
tributeurs. Ilshésitentavec legaz,
le biodiesel et demain peut-être
l’hydrogène.LepatronduGroupe
Regajustifiesonchoix.«L’électrique
estlasolutionquimesemblelaplus
verte, et il arrive un moment où il
faut bien trancher ». Objectif de
Gilles Claudel : faire rouler unique-
ment des camions zéro émission
dès 2025 pour ses livraisons en
centre-ville.Ilad’ailleurscommandé
un2eVolvoqu’ilrecevraauplustard
début 2023, pour livrer l’hyper-
centre de Metz. �
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Gougeon Fournitures fier de son
entrepôt durable

14 GLOS



Zepros 15 | Juillet-Août 2022 INDÉPENDANTS | TOP 100 75
RESTODISTRIB. RHD

Les Ets Esnault évitent la disparition
de Rachel’s

91 BONDOUFLE

Le redressement
tient quasi du mira-
cle ! Après cinq mois

d’activité seulement en 2022, le
chiffre d’affaires de Rachel’s
(marque Kaës), la filiale des Éta-
blissements Esnault spécialisée
dans la fabricationdeproduits fi-
nis pour la RHD (buns, bagels,
cheese-cakes, cookies, muffins,
tartes salées…), atteint 1,9 M€.
C’est 125 % de plus qu’au cours
descinqpremiersmoisde l’exer-
cice2021etdéjà60 %deplusque
l’ensemble de l’exercice 2020 !
Aujourd’hui, Rachel’s livre des
chaînesderestaurationetdeshô-
telssur labasederecettesexclu-
sivesparfois,ainsiquedeschaînes
de vente à emporter dans les
gares,et lesTGV.Prochainobjec-
tif : lecateringpour lesavions.Ra-
chel’scommencemêmeàsefaire
connaître en dehors de l’Ile-de-
France. Le fabricant livre depuis

peu des chaînes de restauration
commercialeetcollectiveainsique
desgaresSNCFàBordeaux,Lille,
Lyon et Marseille.

Le renfort
des deux fils
Pourtant, c’est loin d’être gagné
le1er février2020quandSandrine
et Christophe Esnault, le couple
propriétaire du distributeur fran-
cilien de produits pour la boulan-
gerie-pâtisserie, rachètent Ra-
chel’s alors en dépôt de bilan. Ils
décident de conserver 47 des
118 salariés et de relancer l’entre-
prise ; ilspensentavoir fait leplus
dur.Saufqu’unmoisplustarddé-
marre le premier confinement
aveclafermeturedeshôtelsetdes
restaurants clients de leur nou-
velle filiale… Heureusement que
Rachel’s est désormais adossé à
une maison mère solide dont la
clientèledesartisansboulangers

va très bien travailler pendant les
périodes de confinement de
2020.«OnasauvéRachel’sgrâce
aux Ets Esnault », analyse San-
drine Esnault avec le recul.
Dansledétail,en2020eten2021
lesnouveauxpropriétairesdeRa-
chel’s relancent l’outil de produc-
tion,valorisent lesavoir-fairemai-
son et surtout développent le
fichierclientsgrâceàleursfilsAn-
thony(25ans)etDylan(27 ans).
« Nos fils ont su remobiliser les
équipesmalgré leCovidet redorer
l’imagedeRachel’s»,conclutSan-
drine Esnault. �

Rachel’s, filiale
des Ets Esnault,

fabrique des
produits finis

sans conserva-
teur, sous sa

marque Kaës.
Son cheese-cake

a été distingué
par Paris Zigzag.
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Sandrine et Christophe Esnault entourés
de leurs deux fils Dylan (à g.) et Anthony.
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Le 1er janvier 2022,
Auvergne Marée a
pris le contrôle d’un

distributeur de produits de la
merplusgrosquelui.Enfinpas
exactement. Fayet Investisse-
ments, propriétaire d’Auvergne
Maréegrossistemareyeur installé
dans l’Allier,à20kmdeVichy, ra-
chète la moitié seulement du ca-
pital de Margain Marée (59e du
Top 100), un confrère du dépar-
tement du Rhône. L’autre moitié
est désormais la propriété de Gi-
nard Invest, lepropriétaireduRé-
seau Provence-Dauphiné - il en
détenait déjà 35 % - un poids
lourdde ladistributiondefruitset
légumes(5e duTop100)maisun
acteur très modeste jusque-là
dans le métier de la marée. Avec
cette acquisition - Margain Ma-
rée atteint près de 30 M€ de CA
et rayonne sur le lyonnais, la ré-

giond’Annecyet leJura- lesdeux
nouveaux propriétaires passent
un palier dans les produits de la
mer.«En2022,nouspensonsréa-
liserprèsde80M€dechiffred’af-
faires avec Auvergne Marée et
MargainMarée»,prévoit Isabelle
Fayet qui dirige Auvergne Marée
avecsonmariStéphane.Surtout
que la complémentarité devrait
fonctionner : lessecteursgéogra-
phiques des deux distributeurs
sontproches-AuvergneetLyon-
nais-maisnesechevauchentpas
et les cibles de clientèles ne sont
pasexactementlesmêmes;Mar-
gainMaréeestplusaxésur lares-
taurationquandsanouvellemai-
sonmèretravaillemajoritairement
avec les GMS.
Enfin, Auvergne Marée compte
bien faire profiter sa nouvelle fi-
liale de ses réseaux d’approvi-
sionnement bien rodés pour le

mareyage et le grand import de
poissonsblancsetdesaumonen
provenanced’Islande,deNorvège,
d’Écosse et du Danemark.

La force de deux
maisons mères
Trèsprometteurégalementpour
MargainMarée, l’adossementau
RéseauProvence-Dauphiné.Mar-
gainMarée,dont ladirectionopé-
rationnelleresteassuréeparLau-
rentPourcelot,a làunformidable
potentiel de croissance.
Ledistributeurpourradésormais
vendresesproduits,etAuvergne
Marée aussi sans doute, à son
nouvelactionnairequi livreplusde
4 000 clients et réalise la moitié
de ses 201,8 M€ de chiffre d’af-
fairesavec laRHD.Orchacunsait
quel’associationfruitset légumes
etmaréeestunevaleursûrede la
distribution foodservice. �
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Auvergne Marée en taille XXL
03 GANNAT

Quatremillionsenvi-
ron ! C’est la quantité
debouteillesplastiques

distribuées par Adam Boissons
chaque année à ses clients. On
peut iciparlerdegisement !C’est
précisément ce qui a décidé Paul
Adam, le président du distribu-
teuralsaciendeboissons,àcréer,
l’an dernier, un circuit de collecte
avec l’aidedelasociétéLemonTri.
AdamBoissonsramasselesbou-
teillesplastiques-principalement
chezsesclientsdel’hôtelleriepour
l’instant- lescompactegrâceà la
machine mise à disposition sur
sonsite,puis lesstockedansdes

bigbagsensuitecollectésetache-
minésverslesusinesderecyclage.
Paul Adam a conscience des li-
mitesdusystème.«Lesbouteilles
plastiquessonttrès liéesà lavente
à emporter et finissent souvent
dans des poubelles dans la rue »,
ou dans la nature ! « Nos clients,
à l’exception des hôtels, les récu-
pèrent trop rarement. »
Pas découragé, Paul Adam a
même visité début juillet une
grande usine de recyclage des
plastiques, près de Beaune, ex-
ploitéepar lespécialisteaméricain
Plastipak. Pour capter ce gise-
ment, la solution passera peut-

êtrepar laconsignationdesbou-
teilles plastiques, pour leur réuti-
lisation et pas seulement leur re-
cyclage, comme cela se pratique
en Allemagne…

Le verre retrouvé !
Recycler est une démarche an-
cienne chez Adam Boissons. Le
distributeur le fait depuis six ans
pour le verre. Pas celui des bou-
teilles consignées bien sûr, habi-
tude de la profession, mais le
« verre perdu » des bouteilles de
vin et de spiritueux. « Nous en
avons collecté 250 tonnes ces
douze dern ie rs mois pour
100 tonnesen2016», annoncent
fièrementPaulAdametGeoffrey
Rinner, responsable marketing.
La collecte du « verre perdu » se
généralise en France depuis que
la Fédération nationale des bois-
sons (FNB) propose des caisses
pour en faciliter la logistique.
« L’opération n’occasionne aucun
transportsupplémentairepuisque
noscamionsrécupèrentenmême
temps leverreconsigné», conclut
Paul Adam. Optimisation logis-
tique et écologie ! �
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Adam Boissons s’attaque au
recyclage des bouteilles plastiques

68 GUEwENHEIM

Les clients des CHR participent à hauteur de 2 € HT au financement
des caisses plastiques mises à disposition des distributeurs par la FNB.
Chaque caisse peut contenir 18 kg de verre.

Michel Margain (au centre), l’ancien propriétaire de Margain Marée, avec
sesacquéreurs:Jean-Michel(àg.)etÉricGinard(àd.)duRéseauProvence-
Dauphiné, ainsi qu’Isabelle et Stéphane Fayet pour Auvergne Marée.

Cash Alimentaire
du Sud-Est fédère

06 NICE

Les distributeurs du
Top 100 savent faire
cause commune

quand il le faut. ChristopheTri-
podi, gérant de Cash Alimentaire
duSud-Est(92e),LaurentBalicco,
présidentdudirectoiredeBalicco
(30e),etGillesMoll,gérantdeDe-
loye Marée (87e), en fournissent
la preuve. Le 28 mars, ils créent
le Syndicat des Grossistes Ali-
mentaires (SGA) des Alpes-Ma-
ritimes (06), un syndicat profes-
sionneldéjàadoubépar leMedef,
l’Unionpatronaledesentreprises
locale, et la CCI de Paca.

Des demandes pour
le transport
Les trois dirigeants se connais-
sent de longue date pour travail-
lerdanslemêmesecteurgéogra-
phique,celuide latrèstouristique
Côte d’Azur. Et quand ils sont
concurrents, comme c’est le cas
entreCashAlimentaireetBalicco
sur les fruits et légumes, « il y a
entrenousungrandrespect», as-
sure Christophe Tripodi, le prési-
dent du nouveau syndicat.
Surtoutqu’ilyaurgence.«Quand
on n’est pas regroupés, on n’est
pas écoutés », lâche Christophe
Tripodi. À eux trois, Balicco, De-
loye Marée et Cash Alimentaire
du Sud-Est pèsent 100 M€ de
chiffre d’affaires et près de 500
emplois directs. De quoi éveiller

l’intérêtdesmunicipalitésdeNice,
Cannes et Antibes, sans oublier
Monaco.
Car l’un des sujets qui fait bondir
lenouveauprésident lesconcerne
au premier chef. « Redéfinir notre
métier de distributeur en prenant
notamment mieux en compte sa
composante transport est néces-
saire », explique Christophe Tri-
podi. Cela commence par l’épi-
neuse question des livraisons,
aveclamiseenplacedesZFE(ho-
raires, motorisations, stationne-
ment), dont les règles sont aux
mainsdesmunicipalités,pourse
poursuivre avec celle du régime
des distributeurs Gasc*. « Nous
sommes distributeurs mais aussi
transporteurs en compte propre,
ornousn’avonspaslesmêmesga-
rantiesquelesentreprisesdetrans-
port notamment en cas d’im-
payés », détaille le président du
SGA.D’autressujetssontdéjàsur
la table du nouveau syndicat : la
concurrence des voisins italiens,
pastoujourssoumisauxmêmes
règles, et un appel adressé aux
municipalitésdeNice,Cannesetà
Monaco,villesà l’aura internatio-
nale, afin qu’elles cessent « leurs
guéguerres»etdonnentnaissance
à une « grande agglomération »
partageant lesmêmesrègles.Le
SGA montre la voie de l’union. �

*Grossistes à service complet, c’est-à-
dire assurant jusqu’à la livraison.
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De g. à d. : Jean-Luc Monteil (vice-président du Medef), Jean-Pierre
Savarino (président de la CCI du 06), Laurent Balicco, Philippe Renaudi
(président de la CCI de Paca), Christophe Tripodi, Gilles Moll et Pierre
Ippolito (président de l’UPE 06).
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