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UNE PROBLEMATIQUE – UNE ANALYSE – UNE REPONSE ADAPTEE



« Cette crise sanitaire nous aura au moins confirmé plusieurs « certitudes » qu’on n’osait pas valider dans notre cerveau ! »

« Loufoque » cette phrase non ? Confirmer des certitudes ? Alllllllllllo nan mais Alllllo !

Mais nombreux sont les dirigeants d’entreprises, dirigeants commerciaux qui comprendront mon analyse. 

Nous avons observé grâce à cette crise (même si nous le savions déjà) deux marchés de grande consommation qui sont 
totalement différents et qui ouvrent la réflexion…

Le Marché de l’Essentiel
Le Vital

Le Marché du Non Essentiel
Le Non Vital

➢ L’Alimentaire dans sa grande Globalité
(épicerie sucrée salée, produits frais, produits
surgelés, crèmerie, liquide….) 

➢ Le non alimentaire dans sa grande Globalité
(bazar, textile, divertissement et culture, technologie
et cosmétique…)



Qu’avons-nous observé au-delà de ces deux faits totalement incontestables ? 

Que les « vitaux » n’ont pas forcément besoin de FDV terrain 1

2 Que pour les « non vitaux » la FDV est au contraire Vital 

Pas besoin de force de vente terrain dans le sens qu’ils se vendent tout seul. La puissance de la marque, la puissance
du besoin font ce qu’il faut pour générer du CA. Une bonne administration des ventes fera ce qu’il faut pour assurer la
demande car ce sont d’abord des marchés qui sont centralisés (les commandes sont faites sur entrepôts). La force de
vente sera en revanche nécessaire pour maîtriser et défendre les positions en magasin (PDL/PDM/Merchandising…)
et piloter le respect des accords nationaux et régionaux.

Le marché du « non vital » regroupe essentiellement des achats du confort, du paraitre, du besoin d’appartenance, 
du plaisir. Quand tous ces « besoins » sont éclipsés par un évènement comme cette crise sanitaire et bien tout 
s’arrête dans le scénario du mieux… Tout s’écroule dans le scénario du pire. C’est le temps qui se suspend, se sont 
des achats d’impulsions qui ne se font pas et qui ne se feront plus. C’est une perte sèche de CA car celui-ci 
provient essentiellement de la vente Directe Magasin et de la Gestion Linéaire des commerciaux.



Le Marché du Non Essentiel

Aujourd’hui c’est cette catégorie qui m’intéresse fortement

Ce marché contrairement à celui de l’Essentiel a considérablement souffert. D’un marché qui vivait au rythme des
plaisirs de chacun, il est passé aux « oubliettes »… Et pour cause… Dans une période comme celle que nous venons de
traverser qui mettrait la priorité sur son confort, son apparence, ses loisirs, ses passions ? L’instinct de survie, même si
le terme est un peu fort, est toujours prédominant…

Mais après ? Car c’est bien de cet après dont il est question aujourd'hui !

Comment allons nous remettre la machine en route ?
Comment allons nous appréhender ces 2 mois d’inactivité ?
Comment allons nous nous adapter aux consignes de sécurité ?
Comment allons nous travailler en nous conformant aux chartes FDV des distributeurs ?
Comment allons nous réorganiser nos feuilles de route ?

C’est à toutes ces questions que je voudrais apporter des réponses vu d’un œil « manager de terrain »



Prenons en exemple cette Charte d’intervention dans les
magasins Leclerc. Les chartes seront sensiblement les mêmes
dans les différentes enseignes de la Grande Distribution.

Cette charte existe pour un grand nombre de distributeurs. C’est 
totalement normal. Mais cette charte peut nous faire nous 
interroger.

1. Il faut s’en imprégner
2. Il faut l’interpréter et la comprendre
3. Il faut l’adapter à son activité

Ces 3 étapes doivent vous permettre de (re)mettre en place un 
cadre de travail pour vos équipes et surtout la feuille de route 
qui va avec !



✓ Prendre rendez-vous avec le magasin avant votre

intervention et définir la nature de l'intervention

La question qui revient systématiquement dans mon « Chat »

Mais comment mes commerciaux vont-ils pouvoir construire
leur planning hebdomadaire avec des magasins qui n’acceptent
pas la présence de commerciaux pendant les horaires
d’ouverture ?

Cette question est totalement légitime et elle est importante, surtout 
après une période comme celle que nous venons de traverser et qui 
n’aura pas permis de générer du CA avec les clients.
Pour moi, la clé se trouve dans deux « items » 

✓ Intervenir en dehors des horaires d’ouverture sauf si

dérogation du magasin








