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Des relations renouvelées             
Fournisseurs/Distributeurs

Le Groupe Carrefour sur un
marché de la distribution changeant



2

Fournisseur/Distributeur: 
Objectifs communs, Responsabilités partagées

� Cycle d’innovation

� Niveau de service consommateur
(% de disponibilité)

� Analyse de base consommateur

� CPFR et gestion partagée du stock
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Les procédures Achat du Groupe Carrefour

� Deux façons de vendre au Groupe Carrefour

� Marques propres

� Marques nationales
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Organisation Internationale Marque Propre
Carrefour DCAG-DIA

Activité Objectifs

� Compétitivité Achat & Vente

� Qualité / Innovation Produit

� Garantie fournisseur

� Montant Achats : 3,6 milliards �

� Distributeur multi-format :            
Hypermarché, Supermarché,  
Proximité, Hard-Discount, 
Cash&Carry.

� 5 principaux pays :                     
France, Espagne, Italié, Belgique, 
Grèce                        

� 52% de l’assortiment national
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« Sélection » CARREFOUR

CARREFOUR
Inclue thèmes: bébé, enfants, éclairage, cosmétique s, 
homme

CARREFOUR « AGIR »
Inclue thèmes : Bio, Nutrition, Solidaire

Gamme 
basique

Gamme 
spécifique

Cœur de 
Marché

Segmentation Marque Propre Alimentaire 
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Une illustration:  segmentation chocolats

BIO Solidaire

Enfant Light

Cœur de 
marché

Gamme 
spécifique

Sélection

Cœur de gamme

Gamme basique
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Appels d’offre communs
“DCAG – DIA International”

GESTION         

AVAL

13. 

Livraison 
Production

11. 

Administration

12. 

Emballage

LANCEMENT 6. 

Livraison               
Appel d’Offre

7. 

Shortlist
Fournisseurs

9. 

Panels 
externes & 
négociation 

finale

8. 

Panel 
international & 

1ere tour de 
négotiation

10. 

Sélection 

fournisseur

Particularités 
Internationales

PREPARATION 

AMONT

5. 
Harmonisation

Croisement

���

Calendrienr

saisons, contrats 
en cours

1. 

Familles de produit

communes 3. 

Besoins

par Business Unit

4. 
Référencement
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Procédures d’achat Marques Nationales

� Trois niveaux pour marketer les produits :

� Local

� Régional

� National

� Néanmoins il doit toujours y avoir une demande 
pour le produit et la marque de nos 
consommateurs

� Nous étudierons le potentiel de ventes 
hebdomadaires du produit en le comparant à sa 
famille de produit
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Procédures d’achat Marques Nationales

� Pour travailler avec le Groupe Carrefour en France, nous 
étudierons :

1. Reconnaissance de la marque en France

2. Innovation ou tradition associées au produit 

3. Plans média

4. Moyens de maximiser l’attrait du produit

5. Potentiel de ventes du produit dans sa sous-famille

6. La masse de marge potentielle

7. Les méthodes logistiques et la réactivité

� Nos équipes locales, régionales et nationales seront 
ouvertes à vos propositions pour créer de la valeur sur la 
chaîne d’approvisionnement complète


