
Entretien : Iwona Pogodzinska, gÃ©rante d’un IntermarchÃ© Ã 
Slubice, en Pologne

Description

Rencontre avec une gÃ©rante d’un IntermarchÃ©.

Regard sur l’Est : Depuis quand le magasin est-il ouvert ? Quelle est sa surface ? Combien de 
magasins identiques y-a-t-il dans le pays ?

Il existe actuellement en Pologne 34 hypermarchÃ©s Â Â» IntermarchÃ© Â Â» et six Â Â»
BricomarchÃ© Â Â» spÃ©cialisÃ©s dans la vente de produits de bricolage et d’entretien pour les
particuliers. Notre hypermarchÃ© a Ã©tÃ© ouvert le 20.09.1999 et sa superficie avoisine les 900 mÂ²
pour la surface de vente et 1300 mÂ² dans sa totalitÃ©.

Comment fonctionne le supermarchÃ© ? Etes-vous franchisÃ©s ?

Nous sommes franchisÃ©s et nous appartenons au groupe Â Â» Les mousquetaires Â«Â . Ce groupe
a Ã©tÃ© crÃ©Ã© en 1969 et dispose aujourd’hui d’un rÃ©seau de distribution international important.
Il est prÃ©sent en Espagne, Italie, Allemagne, Belgique et au Portugal. Par ailleurs, sa politique
d’investissement en Pologne montre ses intentions de dÃ©veloppement dans cette rÃ©gion de
l’Europe. Nous avons garder notre indÃ©pendance financiÃ¨re ce qui nous place comme membres de
la maison mÃ¨re et nous sommes responsables de son bon dÃ©veloppement.

Quel volume de transactions le supermarchÃ© dÃ©veloppe-t-il ? Quel est le profil de la 
clientÃ¨le, quels sont les produits les plus vendus ? 

Notre hypermarchÃ© se situe Ã  quelques kilomÃ¨tres de la frontiÃ¨re polono-allemande. De l’autre
cotÃ© de l’Oder, Francfort compte 70Â 000 habitants. Ainsi, nous accueillons logiquement des clients
allemands. Notre clientÃ¨le s’Ã©tend Ã©galement Ã  des acheteurs russes mais avec des profils
diffÃ©rents. Leurs achats sont beaucoup plus importants et concentrÃ©s que ceux des clients de
proximitÃ©. NÃ©anmoins, notre but premier reste la vente de produits Ã  des particuliers, c’est
pourquoi nous avons choisi d’Ã©tablir un hypermarchÃ© prÃ¨s de l’agglomÃ©ration de Slubice afin
d’inciter notre clientÃ¨le habituelle Ã  effectuer quotidiennement ses achats dans notre hypermarchÃ©.
Nos prix sont relativement peu Ã©levÃ©s pour une qualitÃ© certaine.

Nous proposons bien Ã©videmment des produits franÃ§ais qui font rÃ©fÃ©rence Ã  votre tradition
culinaire comme par exemple le vin et le fromage. NÃ©anmoins, concernant les produits alimentaires
de base, je dois avouer que ce sont les produits polonais qui suscitent auprÃ¨s de notre clientÃ¨le le
plus grand intÃ©rÃªt. Pour rÃ©pondre Ã  cette attente, nous avons nos propres fournisseurs polonais
qui assurent le rÃ©approvisionnement quotidien.
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Quel est Ã  votre avis, l’avenir de telles structures dans votre pays ? Un dÃ©veloppement est-il 
possible ?

Je pense que le modÃ¨le organisationnel proposÃ© par le groupe Â Â» Mousquetaire Â Â» comme la
structure ou encore le principe de coopÃ©ration avec la maison mÃ¨re est rÃ©ellement bÃ©nÃ©fique
pour le consommateur. Les services sont de meilleure qualitÃ© car nous bÃ©nÃ©ficions de
l’expÃ©rience du groupe et l’Ã©conomie d’Ã©chelle auprÃ¨s des fournisseurs nous permet de
proposer au consommateurs des prix avantageux. GrÃ¢ce Ã  ces deux Ã©lÃ©ments, nous pensons
rÃ©pondrent aux attentes des consommateurs et ainsi fidÃ©liser notre clientÃ¨le.

Par ailleurs, le groupe Â Â» Mousquetaires Â Â» se diffÃ©rencie des autres grands groupes de
distribution, par son approche et une certaine originalitÃ© dans son organisation. En effet, au sein du
groupe, se trouvent des propriÃ©taires d’entreprises particuliÃ¨res dÃ©jÃ  existantes ayant dÃ©cidÃ©
de renoncer Ã  une partie de leur indÃ©pendance et de leur autonomie pour rejoindre le groupe.
GrÃ¢ce Ã  cette flexibilitÃ©, nous arrivons Ã  crÃ©er une cohÃ©sion et des liens forts qui peuvent
garantir le dÃ©veloppement des Â Â» Mousquetaires Â Â» et surtout de concurrencer les autres
groupes de distributions. La participation dans le groupe n’interdit pas Ã  ces propriÃ©taires de mener
pleinement leur activitÃ© et de diriger leur propre affaire Ã  leur guise.

L’Ã©lÃ©ment du groupe repose sur le tiers temps : chaque membre doit consacrer un tiers de son
temps Ã  une fonction du groupe qui sort de son pÃ©rimÃ¨tre d’actions. (direction, logistique,
informatique, vente, promotionâ?¦). Ainsi une personne, situÃ©e dans un pays ou une rÃ©gion peut
nÃ©gocier un produit au nom de tout le groupe. Ce systÃ¨me permet Ã  tous de prendre part Ã 
l’activitÃ© du groupe et de se sentir impliquer dans la prise de dÃ©cisions permettant son bon
dÃ©veloppement.

 

Par Piotr POGODZINSKI

Vignette : Bienvenue Ã  Slubice (Photo Credit: ftrc Flickr via Compfight cc)
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