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Spécialisés

Un circuit désormais tenu
par 3 majors gqui se
partagent le marché mais
surtout | 'exposition Radio /
TV

Un systeme des concerts
dont I'organisation est de
plus en plus fermee a la
creation




GSA
40%0

Source : SNEP 1999. D 'autres sources indiquent une répartition différente.

Un risque d 'explesion du marché a 2/3 ans avec
| ’apparition du DVD dans les GSA et les GSS: prise de
| ’espace rayon au detriment du disque

Une réduction de I'assortiment chez les GSS avec des
effets a terme sur les GSA
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B Ventes en valeur (SNEJ
- 2001)

B Genres écoutés le plus
souvent (DEP, 1997)

O_

N.B.

| |
Chanson Variété Musique du Classique Jazz
francaise internationale Monde

. Sources non directement comparables. Nécessité de disposer d 'informations
fiables pour comprendre le fonctionnement du marche.
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Preblematique :
—

Comment amelierer I'exposition
commerciale de la production
Independante ?




ontexte :
ndances de la

ommation et de la
distribution




les oOlandes tendances de la
- consemmation
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Dz [isiclivicltelliseitielis

" - Les limites de'la consommation de masse ajuster
| "offre )ecificite de chaque besoin

M-
..a la persernalisation
Au-dela du consommateur, toucher I'individu singulier




grandesttendances de la consommation

et

poJUS CroIssant ae I'immateriel

—~)
saturation des besoins de base, I'immatériel et le
symboli pnt des motivations d’achat de plus en plus

L puissante

A la reche @e‘ de solutions

Il s’agit de moins en moins d 'offrir des biens ou des services

en tant que tels mais de proposer des « bouquets »
apportant une solution globale aux besoins des clients ==

genéralisation de la notion de « relation de service »

En quéte d’expériences
Face a _des consommateurs blasés, offrir des émotions, des
sensations, des expériences... CRenAr




UESTIENCANCES de |a consommation

| -
VIENISSEMENUEra population

~Aura isalfement un impact sur la composition du

marche parstyles musicaux et sur les comportements
d1 -

Le globalletle local

Mouvement simultané d’ouverture sur le monde et de
valorisation de ses racines et du territoire

De nouveaux rapports a I'espace et au

temps

Brouillage de la segmentation dans le temps et dans
| "'espace de la vie quotidienne héritee des 30
glorieuses




BVeIUNERS strategigues ces dernieres
PEUL favoriser des pistes de reflexion
SN distriution Independante en France.

« Dars tous /s pays, /e marche au aisque se concentre
0Eesormals; aans /es granaes suriaces

Une Major
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cro/ssarce extensive
FESHE rouou cle Ia glin@erdistridution deivent faire face
2 doeukle

. A : .
Ealre facerafSepuisement du potentiel de croissance
(saturation desiprincipaux marches de consommation,
saturation des zones de chalandise...)

Repondre aux mutations des comportements de consommation
gui mettent a mal le modele de la distribution de masse
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Le'e J’n},r jent de paradigme :
- Vers é‘c' roissarnce Intensive

: - = = ‘ =
ERNIGRIROHICE, |nr.1.ova110ns dans :

B Segmentaten des clientéles et des marchés : a une
appra attrape-tout » succede la multiplication des
concepts commerciaux afin d 'exploiter chaque poche de
marche

les concepts de points de vente : de plus en plus
élaboreés, ils sont de plus en plus concus autour de
« bouquets » et cultivent I'immatériel

la localisation des points de vente : exploitation des
« seconds marchés » délaissés jusque la, redecouverte du
potentiel du centre ville




peEement de paradigme
deb s sur le Consommateur
-

-
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« Des rayons comme. /e Disque,
ou. pPIUS generalement tout ce qui
R o est culturel, est un moyen pour
fi0UsS, de creer au trafic, de
fiaeliser les clients, mais aussi de

donner ae | image au imagasin
, 2

W 5. COLISES ...

pour les courses pour les courses

alimentaires non-alimentaires Une GSA




engement de paradigme :
Brs 14 croissance intensive
A~

I"ergeigisation et la logistigue : mouvement de

centralisation/décentralisatoin, vers une logistique en

flux tendus.

les relations avec les Fournisseurs : évolution vers
des relations « partenariales » en vue d 'optimiser la
chaine de valeur et d’améliorer le service aux clients.
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ChaEement de paradigme :
A . g 7 F
I aIsanen & logistigue
| o -
<N CSNISEIIES TOHLPAYEr e Service gue | ‘on ne leur
IENENIASRAIMIE [ALIX e  relour, ¢ est /naamissible
SUIAL IpPeMe qUeE) Imlarche, alors /is augmentent /es

rL—?

CORaGIONS COIIITHEICIAIES . >

Une société de service

« [Ees FourisSseurs nefont pas leur travall, ni adans /a
definition ae | assortiment, ni aans /a gestion aes fiux,
... IIS manguent ae professionnalisme..... »

Une Enseigne
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DESECUeSHIBIORANES) Peut étre trop innovantes a leur
Epogue;, meis auiicoriespondent aux attentes actuelles
des enseighiEs (ex. la. COGEDEP),

-

Des Initiatives repetees mais sans succes compte tenu
de |a faiblesse des moyens et de |la coordination (ex.
vente dans les festivals, rayon disque Nature &

Découverte, etc...),
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Ameliorer | expoesition de la production

O ndependeRter: | ‘exposition du support
maisyaEsItExpoSItion

Wb Multiplier les points ¢

du contenu

e contact du public
pendante

avec la production indé




IEnedeploiement

-

. i ] ] i
overdansiles circuits disquaires

Developpertne offire limitée et spécialisée dans
d’autres circuits de distribution

Renforcer la presence en GSA
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ReShneyardansiesiCircuits disquaires
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Ees facieuista 'orgine du declin des
diseuank ;(ant pasidisparu :

Poids croissant des GSA dans les achats des méenages

Poursuite de la politique de développement des GSS a
I'aide de formats adaptés

Conditions d’achat défavorables en I'absence d'un prix
unique




L RESRRGYEIRCAZRSHIES clircuilts disguaires

SouteRMle rEseaulde disguaires existant :
L

REMISesiEielitatives
-~
Allongement du créedit fournisseur

Ajuster | ’offre a la specificité de la demande

Contribuer a I'animation du point de vente : PLV,
animations, corners, bornes d’ecoute + vidéo...
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aRsHEs circuits disquaires

-
of

Prendresifmitiative de la creation de
nouveaux points de vente...




- Pre m%, [Fipitiative de la création de
nolvealixpeints de vente

il

-
elopper une approche

Offre coherente et ciblee autour des styles musicaux mal traites par
les circuits dominants : jazz, classique, musique du monde, chansons
a texte...

Aménagement du point de vente « étudié » pour en faire un lieu de
vie, le « totem » d 'une communauté d’amateurs de musique

Confier I'animation du point de vente a du personnel compétent

Approche tres selective de la localisation : hypercentre des grandes
agglomeérations T | |
nini




o =
epe oyennes des ménages en
cassettes audio selon la taille

mune de résidence (Budget des
menages, Insee) |M Ville de Paris

1 Agglo. Parisienne

0 UU = 100000 h.

B UU 20000-
100000 h.

B UU < 20 000 h.

B Comm. Rurales
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':ﬂf i'lgjﬁ,lr pitiative de la creation de

IeUVER! X’ﬁ)mts de vente
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N EN DacIROHIEE: assurer la viabilité du modéle

[DES cor @Jﬁ'trés faverables de la part des distributeurs

La minimisation des stocks et des retours




,éﬂéplmement . (2)
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' Déevelepper une offre limitée et

Specialisee dans d’autres circuits
de distrittion

“* C’est un enorme chantier qui demande un effort
considérable en terme de force de vente, gu’'on
a pas le temps de fournir ” (un distributeur)
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eiune ofiire limitee et specialisee
2Sieiifeliits de distribution :

_ -
pPIUS <aFatuel »Ele circuit des libraires, les musées,

s'salles de spectacles...

Uirenbrmepotentiel - les enseignes de la distribution

nonfalimentaire

Les enseignes positionnees sur un « bougquet » pouvant
Incorporer de la musigue

Les enseignes tres differenciéees a la recherche de I'exploitation
de tous les leviers leur permettant d 'évoquer un immatériel de

consommation m-lm-mm
ninine
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Mles modalites 2

IMpPIa eI dEsICorners, des présentoires, des bornes
 d'ecoute; dESTECIINS Video. ..

Les conditions de réussite :

offrir une séle”on limitée en étroite cohérence avec le
positionnement marketing de | ’enseigne

Etudier toutes les opportunités de partenariat :

operations speciales, co-labelisation, sonorisation du
magasin...
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redéploiement ... (2)
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DEVEIGPIIES: Igprésence de la production
Independante’ dans: les lieux publics :

implantation de bornes d 'écoute dans des cafes
seélectionnes, concevoir des programmes musicaux pour les
compagnies aeriennes, les chaines d’hotellerie, les
programmes TV Iinternes diffusés dans les lieux de vie...
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L REMIGICERIaprEsence en GSA

. E ol
Stappuyer stiFla volente de certaines GSA de
G

2VEIOPPEIRa eyon :
ameliorauonspees relations, recherche de nouveaux axes de

PAERENgEls; netanment en termes de logistique, de deéfinition
drassormentetidianimation de I'offre

develeppement d'un mobilier spécifigue ou d’'un corner dédié a
des opérations de mise en avant reservees aux Distributeurs
Indépendants

création d’'une borne d 'écoute et de visualisation dédiée aux
Distributeurs Indépendants




A présence en GSA

-
|t|0|1§ a reunir :

| S centrales d'achat en ordre groupe
2 9ers ne veulent pas referencer les petits

e na’a S, IIS souhaitent quils se regroupent »
(un dis eur)

- Effectuer une sélection rigoureuse de | 'offre

- Offrir un service logistigue de qualite




SIS ()

SILERElINEr pProfessionnalisation des independants
é’ AIMMERRERNERNES GE connaissance et techniques de gestion

enla distruitien

NECESSIETaIUNErcomprenension detalllee des profils des
amateurs de disgues, au travers aussi d’'une association aux
difféerents circuits et mode de distribution

Necessite d'une harmenisation plus étroite des différentes
experiences menees, afin d'assurer un meilleur maillage des
territoires et des publics

Opérer une mutualisation des moyens HBIOE




Je structurerautenome, dans ses modes
Actiennement et de selection des titres,

défricher gemble des nouveaux circuits

mutualiser certains elements de la chaine de valeur
(legistigue, operations d'animation et de promotions,
mobiliers de mise en avant, ...)

assurer la formation et le suivi

harmoniser les pratigues.







