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BIOCOOP OUEST bioc

Présentation du magasin

e Surface de 600 mz
e Magasin novateur en terme

d’expérience d’achat
e CAde 2355600 € en 2023
e CA inférieur au prévisionnel
e Equipe jeune mais peu compétente
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LES

e Situé sur un des meilleurs emplacements de la ville. (périphérie)
e Emplacement qui s’ouvre sur une “zone de marché” permettant un développement important

pour Biocoop.
e Surface de vente de 600 m2
e Parking

Il n’y a pas de recommandations possible sur I'implantation car tous les ¢léments constituent des
points forts qui jouent un role important dans le développement du magasin.
Ce n’est pas un point a travailler au vu de la stratégie que nous avons choisie.
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Ambiance moderne et chaleureuse

Circuit d’achat optimisé pour une meilleure expérience d’achat
Largeurs importantes entre les allées (favorise les flux)

3 caisses ouvertes sur demande

Grand parking

Il n’y a pas de recommandations possible non plus sur I'aménagement car tous les éléments
constituent des points forts qui jouent un role important dans le développement du magasin.
Ce n’est pas un point a travailler au vue de la stratégie que nous avons choisie.
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e Communication sur les réseaux sociaux au niveau de la marque Biocoop en géneral mais pas
ou tres tres peu de communication sur le magasin d’Angouleme
e Peu de communication hors média

e Point faible pour le magasin

Biocoop de I'Ouest
2023

Fréquentation/an Montant mensuel % de‘la A flu C!‘\iﬂ‘re
des achats clientele d’affaires

Bio coopain Supérieur a 40 visites Plus de 300€ 5% 10%

Bio coopés Supérieur A 24 visites Enfre 80€ et 300€ 10% 35%

Bio occasionnel | Supérieur & 12 visites Moins de 80€ 35% 30%

Bio nouveau Moins de 12 visites Moins de 50€ 50% 25%

e Probleme au niveau de la fidélisation car peu de Bio
coopain et Bio coopés. (85% de la clientele est
occasionnelle ou nouvelle).

e Le but étant de communiquer afin de créer de la
récurrence d’achat.

o Communication pour attirer de nouveaux clients

n’est pas forcément nécessaire \-)




LES

e Campagne de communication fondée sur les valeurs de Biocoop:

Insister sur la qualité des
produits, le respect de
I’environnement, la juste
rémunération des producteurs,
les bienfaits sur la sante.

bioc

Insister sur ’appartenance a une
“famille”, a un groupe réuni
derriere une “cause”.

Instaurer un climat de proximité
avec les consommateurs

Affiches dans la ville (arrets de bus, panneaux publicitaires...) + réseaux sociaux (instagram et facebook)
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e [.a communication hors lieu de vente:

e Sur panneaux publicitaire et abribus en périphérie
e Inciter a consommer plus frequemment

e Pallier au probleme de manque de fidélité

CUMULEZ DES GRAINES o Effet de proximite avec les consommateurs

ET AIDEZ DES ASS0S !




LES

e La communication hors lieu de vente:

,
4

%NOTRE BIO RASSEMBLE

NOTRE BIO RASSEMBLE CEUX QUI VEULENT JUSTE
CEUX QUI AIMENT RAMENER ENDRE LE BRAS POUR
LEUR FRAISE. RAMENER DES POMMES. -

i comme noug vous pensez qu'il faut privilégier
“les produite locaux, bienvenue chez Biocoop.

Si comme nous vous pensez que c'est mieux loreque leg
producteurs, les congsommateurs et les gociétaires décident
ensemble, bienvenue chez Biocoop.

bienvenue chez Biocoop.

NOTRE BIO RASSEMBLE
CEUX QUI PREFERENT LES

PAS DE GLYPHOSATE.

Si comme nous voug pensez que toug les produite

<
CHOUX QUI NE CACHENT e Sur abribus en périphérie
devraient étre 100% bio, zéro pesticide et zéro OGM, PS InSiSter Sur lQappartenance é

une “famille”
o Insister sur la proximite de
Biocoop avec ses

consommateurs
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e L.a communication sur lieu de vente:

e Mettre I’accent sur la qualite des
produits, sur la question
environnementale.

e Placer les produits au centre de la

communication sur les PLV

POUR UNE PECHE D
DES ORIGINES SELE

CTIONNEES !



LES

1. RELOCALISER, |
en donnant la Ilrillmé al

- local et a I'origine France.

Biocoop soutient
des filiéres francaises,

e La communication sur les réseaux sociaux:

. 1

2. TENDRE VERS LE ZERO DECHET

Biocoop oeuvre pour Ia fin
de I'emballage a usage unique
~ avec des produits non emnallés
' rechargeables ou avec des
emballages réemployables. .-, -

biocnop

e Ici on met ’accent sur les

valeurs éthiques de

pour produire sur le territoire = p Oy o o
i et limiter Iimpact écologique; =" L x i l’entreprlse-
des transports. L5 ‘fﬁj = 8

e On évoque les actions mises

en place afin d’accélérer la

transition écologique.

“Protéger la qualité de I'eau a été
une de mes motivations premiéres
quand jai repris et converti

ma ferme familiale en bio !

BARNABE
PAYSAN'
1

e On évoque I'authenticité et

Main dans la main avec Biocoop,
nous initions des actions concrétes
pour accélérer la transition
écologique.”

I’artisanat.

B:
{grou

i =
i PATE BRISEE -
ﬁ e e ot e
B . = o



bioc
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e [’objectif avec cette campagne est principalement de convertir les bio
nouveaux et occasionnels en hio coopé et bio coopains.

e I.’objectif est de mettre I’accent sur les valeurs de ’entreprise afin de créer de
la récurrence d’achat/ fidélité

e Peu de communication sur les produits en eux meéme (sauf plv) et

accentuation sur les valeurs éthiques et morales.
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La qualité du service n’est pas appreécice par les clients et le rendement de la carte de fidélité est
plus bas que le biocoop centre.

Points faibles : Qualité service, accueil, conseil, disponibilité des equipes, I'équipe est jeune
manque de compétences pour renseigner les clients.

Le magasin pourrait chercher a embaucher des
personnes ayant une expérience dans le domaine du bio.

Recrutement de personnel expérimenteé , , , , ,
Le magasin pourrait organiser des ateliers sur des sujets tels que la

Ateliers et événements cuisine bio, la fabrication de produits ménagers écologiques, ou la compréhension des étiquettes
sur les produits bio.

Formation du personnel
Programme de fidélité amélioré
Amé¢lioration de l'accueil
Espace de detente

Jardin communautaire
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Investir dans la formation du personnel sur les produits bio, les
conseils de santé et les problématiques environnementales.

Cette formation permet d’acquérir
des connaissances approfondies sur les produits bio et leur vente.

Elle permet d’acquérir des connaissances sur la
sante.

Cette formation permet de
sensibiliser le personnel aux enjeux environnementaux et de développer des pratiques plus
durables.

?
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https://www.biolineaires.com/formation__le_cqp__vendeur_conseil_en_produits_bio/
https://www.biolineaires.com/formation__le_cqp__vendeur_conseil_en_produits_bio/
https://www.grieps.fr/organisme-formation/formation-personnel-sante/
https://www.grieps.fr/organisme-formation/formation-personnel-sante/
https://competences.afnor.org/formations/les-fondamentaux-de-lenvironnement

bioc

Pour rendre le programme de fidélité plus attrayant, le magasin
pourrait envisager d’offrir des récompenses plus importantes ou plus fréquentes.

Le magasin pourrait investir dans une formation spécifique pour le
personnel a I’accueil.

Elle permet d’améliorer les compétences d’accueil et d’interaction
avec les clients.

Le magasin pourrait ameénager un coin du magasin avec des fauteuils
confortables, des livres sur la santé et ’environnement, et une machine a thé bio.

Vu la tallle du magasin, si l’espace le permettralt le magasin pourrait
créer un jardin communautaire ou les clients peuvent cultiver leurs propres légumes bios.


https://france.apave.com/formation/e-learning-initier-le-personnel-laccueil-et-laccompagnement-des-personnes-en-situation-de
https://france.apave.com/formation/e-learning-initier-le-personnel-laccueil-et-laccompagnement-des-personnes-en-situation-de
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L.e magasin a une note faible sur les produits locaux, il doit se concentrer sur les fruits et légumes
frais pour s’aligner avec les attentes des militants bio, le magasin n’est pas assez militant. Le
magasin manque de paramédical et de complément alimentaire pour attirer plus de clients bio
occasionnels.

Augmenter 'offre de produits locaux

Organiser des événements en magasin

Développer une gamme de produits

Mettre en place un service de livraison a domicile
Organiser un marché de producteurs locaux

Mettre en place un systeme de consigne pour les emballages
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Collaborer avec des agriculteurs et des producteurs
locaux permettrait non seulement d’augmenter ’offre de produits frais et de qualité, mais aussi
de soutenir I’économie locale.

feossstoacds

Ea

Les événements en magasin peuvent aider a attirer de
nouveaux clients et a fidéliser les clients existants.

En
¢largissant I'assortiment de produits non alimentaires, le magasin pourrait attirer un segment de
clients qui sont intéressés par le bio pour des raisons de sante.

FRANCE

oy =
giorr, O
Alchémille Bl 5%
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Un service de livraison a domicile pourrait

¢tre particulierement utile pour les clients qui ne peuvent pas se déplacer facilement, ou qui
préferent faire leurs courses en ligne.

consigne pour les
emballages pourrait aider a réduire les déchets et a promouvoir une économie circulaire.
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Le panier moyen en 2023 était de 30 €, mais le chiffre d’affaires est nettement supérieur a celui
du centre avec en plus un nombre de clients beaucoup plus élevé qui appreécient 'implantation du
magasin. Mais le prix n’est pas appreécié avec une note de 6/10 de la part des clients.

Proposer des offres spéciales sur certains produits ou des remises en

Offres spéciales et remises
Produits a prix réduit
Partenariats locaux

Introduire une gamme de produits économiques qui sont moins chers,
mais toujours de bonne qualité.

Etablir des partenariats avec d’autres entreprises locales pour offrir des
remises croisées.




BI1OC P CENTRE
LES Place ~L

e Centre-ville Angouleme

o Surface de vente (2023) 200 m? Surface de
stockage (2023) 150 m?

e Point fort : Magasin historique, coeur de la |
ville

e Point faible : Place




LES Place

Recommandations :

Partenariats locaux

O Collaborations CHR
o Remises croisées, promotions spéciales, recommandations
o Tissu commercial local

O Collaborer avec la municipalité
o Parkings, Moyen de transports

Parking: 3



LES 6P Place M

o Centre-Ville d’Angouleme
o Quartiers Résidentiels
° Zones Commerciales
o Etablissements de Santé
o Parcs et Espaces Verts
o Quartiers Etudiants

O Communication

e Marchés, Lieux publics (Droit), transports,
Digital, Abribus




LES Physique

1

1

° Il y a une bonne ambiance, le concept vintage est apprécié par les clients

o Point fort : Clients attachés

e Point faible : Certains tres bons clients --> Ouest, Difficulté a conquérir des nouveaux

Confort d’achat : 6

Ameénagement : 6




LES 6P Physique

e Renforcer l'ambiance
o Concept vintage, Ambiance
o Décoration
o Espace détente, Dégustations

e Optimisation de l'espace
o Aménagement de 'espace (Etageres, Zones Multifonctionnalités)
o Saisonnalité
o Expansion

e Analyser retour client
o Avis: confort d’achats, aménagements, et s’adapter aux retours.

TS



LES Promotion

Recommandations :

Communication locale

o Journaux, radios communautaires, les réeseaux sociaux --> Angouléme
e Evénements locaux et des foires pour promouvoir le magasin et interagir directement avec les
clients potentiels.

] »® > 1 ’ 0
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TOAGLEE;:E LES ANIMATIONS LES EXPOS LES FESTIVALS INFOS PRATIQUES JE RECHERCHE UNE ANIMATION ...
(1)

Type d'animation
Bio i
Commune
Angouléme N
Du N Au N

[j Pour les enfants

RECHERCHER Q) @




LES 6P Promotion

Recommandations :

Stratégies de promotion dynamiques
o Offres speciales régulieres sur certains produits, réductions saisonnieres, evénements promotionnels
Programmes de fidelité
o  Programme anti-gaspillage : Vente au rabais, Don de produits bientot expirés, Non presentables
o Lien fidelite




LES PERSONNEL

1

La qualité du personnel est au rendez-vous
Programme de fidélisation positif.
Qualité service, accueil, conseil, disponibilité des équipes.

1

Un personnel attentif aux besoins des consommateurs et des conseils spécialisés
La carte de fidélité : 250€ d’achat = un cheque cadeau de 5€ sur ses prochains achats.




LES PERSONNEL

1

Recommandations: e Atelier de recrutements : - Dégustation
- Cours de cuisine

-Sensibilisation aux problématiques environnementales




LES PRODUIT

1

1

500 réferences de produits, y compris des produits locaux et d’autres types de produits.
Livres et revues = informations diverses et variées sur ’environnement, la santé...

Ensemble de la gamme Biocoop c’est-a-dire fruits et Iégumes, frais, service arriere, vrac, épicerie,

Mais celui-ci ne propose pas de boucherie, ni de restaurant.




LES 6P PRODUIT

e Amé¢lioration du Merchandising : -Organisation par catégories
-Mise en scene attrayante
-Mises en avant saisonnieres




LES PRODUIT

Mise en place d’un restaurant
Centre de la ville = Fidélisation
Produits du magasin
Producteurs locaux




LES PRODUIT

e Application mobile pour le magasin et le restaurant

, . . . . wikliSWiY Ot |
: -Facilite d'acces aux produits biologiques Yda) ‘ = g
-Gain de temps pour les clients \ & -
-Flexibilité de retrait
-Encouragement de la fidélite client .

: -Augmentation de la visibilité en

ligne _
-Adaptation aux nouvelles habitudes de =
consommation "'“”,. o= GLRL
-Collecte de données client | R B‘Q

rassemble
" ‘MW




LES PRIX

o Le panier moyen en 2023 ¢tait de 35 €

1

1

o Prix, gamme de produits a prix accessibles (PMA) permettant d’élargir la clientele et d’étre

competitif face a la concurrence.

o Le rapport qualité prix de ces produits est excellent.

Pour le moment pas de recommandations, celui ci sera a modifi¢ si le magasin de I’ouest impactera

trop le postionnement du prix de biocoop du centre




