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Session 3 : 
Faut-il réinventer la relation grossiste - amont ?
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AMONT
Le type de clientèles visées en passant par les marchés de gros
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AMONT
Satisfaction vis-à-vis des grossistes

Comment qualifiez-vous vos
relations avec les grossistes ?
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Vos produits sont-ils bien valorisés 
sur les marchés de gros ?
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AMONT
Les principaux points d’intérêt des marchés de gros

Les volumes importants représentent-ils un 
intérêt majeur des marchés de gros ?
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Les prix d'achat des grossistes représent-ils un 
intérêt majeur des marchés de gros ?
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La valorisation des produits par le grossiste 
représente-t-elle un intérêt majeur des marchés 

de gros ?
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Le rôle de prescription et conseil des produits par 
le grossiste représente-t-il un intérêt majeur des 

marchés de gros ?
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AMONT
Les principaux points d’intérêt des marchés de gros
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AMONT
La valorisation des produits dans les autres circuits de distribution

Comment jugez-vous la valorisation de vos 
produits en GMS par rapport aux marchés de 

gros ?
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Comment jugez-vous la valorisation de vos 
produits en cash & carry par rapport aux 

marchés de gros ?

80%

50%

34%

20%

42%

33%

8%

33%

France

Angleterre

Espagne

Moins bonne

Equivalente

Meilleure



7

AMONT
La valorisation des produits dans les autres circuits de distribution

En cas de vente directe aux détaillants, comment 
jugez-vous la valorisation de vos produits par 

rapport aux marchés de gros ?
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AMONT
La connaissance de la clientèle des marchés de gros

Les grossistes vous remontent-ils des 
infromations sur les souhaits de leur clientèle ?
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Quelle connaisance avez-vous de la clientèle 
des marchés de gros ?
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AMONT
En France, la production attend plus de services de leurs grossistes

France - Quelles sont vos attentes vis à vis des grossistes ?
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AMONT
Angleterre : des services pour toujours mieux servir la RHD

Angleterre - Quelles sont vos attentes vis à vis des grossistes ?
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AMONT
Espagne : plus de transparence et des prix mieux évalués

Espagne - Quelles sont vos attentes vis à vis des grossistes ?

37%

37%

25%

25%Meilleure réactivité

Offres adaptées aux
petits producteurs

Meilleure
transparence

Meilleurs prix

Réponses spontanées



12

AVAL
Pas de volonté universelle de raccourcir la filière

Souhaiteriez-vous une relation plus étroite avec la 
production ?
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AMONT
La question de la contractualisation

Souhaiteriez-vous contractualiser vos relations 
avec les grossistes des marchés de gros ?

37%

50%

20%

47%

20%

50%

10%

15%

20%

15%

10%

6%France

Angleterre

Espagne

Pas du tout d'accord

Plutôt pas d'accord

Plutôt d'accord

Tout à fait d'accord



14

AMONT
Des marchés de gros toujours incontournables

Prospective - Pensez-vous que dans 10 ans vous aurez 
toujours autant besoin des marchés de gros ?
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Prospective - Les grossistes en fruits & légumes 
vous semblent-ils indispensables ?
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