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Objectifs de I'’etude

Action 1 (objet de ce rapport): regard Action 2 : proposition d’outils
prospectif de la branche des d’accompagnement des entreprises
commerces de gros @ 5 ans dans le cadre de leur GEPP
A Caractériser les perspectives A Construire la cartographie prospective
économiques et les tendances des métiers de la branche
d’évolution dans la branche des A Mettre & jour ou créer ’ensemble des
Commerces de gros a 5 ans fiches métiers de la branche
A Traduire I’évolution & 5 ans en termes A Identifier les passerelles / aires de
de métiers et compétences (analyse mobilité entre les métiers
qualitative et quantitative) A Formuler des préconisations pour
répondre aux enjeux futurs en matiére

d’emploi et formation
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Méthodologie d’intervention

DIAGNOSTIC SOBICONOMIQUE PROSPECTIVES ECONOMIQUES
A Caractérisation du tissu sog@geonomique .
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Répartition par familles de métier / métiers EMPLOIS ET COMPETENCES
1¢rregard sur les compétences actuelles et A Difficultés actuelles et métiers en tension
caractéristiques des métiers A Stratégies RH

BESOINS EN EMPLOIS ET COMPETENCES A 5 ANS
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Identification des métiers émergents, porteurs, +itagilisés, fragilisés, en tension

Identification des compétences sensibles / menacées, en mutation, en développement

l

ELABORATION DE LA CARTOGRAPHIE PROSEECN\EL)

ELABORATION DE FICHES METIERS PROSRETTIVES?)
A Description des activités et compétences au regard des travaux prospectifs

IDENTIFICATION ET CARACTERISATION DES PASSERELLESRES SHBIEBILATE
(ACTION 2.3)
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Profils des répondants a I’enquéte

en ligne
B Un total de 279 réponses

}&% Un nombre de réponses variant de 7 a 279 réponses suivant les questions

REPARTITION DES REPONDANTS PAR REPARTITION DES REPONDANTS PAR

ACTIVITE TYPE DE PRODUITS DISTRIBUES
Source : enquéte en ligne ; 279 répondants Source : enquéte en ligne ; 279 répondants

Matériel
___ électrique
15% Sanitaire et
chauffage7%
Non

: . Distribution de
alimentaire

piéces automobile:
6%
Décoration5%

Autres49%
Interindustrielle -

Fruits et

> légumes8%

\ (- Produits

laitiers 2% .
/ w Produits
O

dentaires4% Tapis19 Tissu<l % surgelées2%

Les 4 premiéres catégories parmi les réponsesutres »

A Matériel industriel et équipements professionneld 8 %)
Extincteur, compresseur, machinestils, etc.
Produits alimentaires et boisson& %) Café, vin, crustaces, etc.
Béatiment et construction(7 %): Stores, volets, carrelage, etc.
Santé et bierétre (6 %) : Produits de biegtre/cosmétiques,
matériel médical, etc.

Une représentation de chaque
activité fidele a la réalité avec une
activité interindustrielle majoritaire
et une activité non alimentaire
supérieure a l'alimentaire.

REPARTITION DES REPONDANTS | Une taille d’échantillon qui permet d’avoir
PAR TAILLE D’ETABLISSEMENT (SALARIES) une marge d’erreur inférieure A 6%.

Source : enquéte en ligne, 279 répondants

. L'échantillon de I'enquéte reflete bien la
49% structure majoritaire de la branche des

commerces de gros.
Les trés petites entreprises (< 11 salariés),
qui constituent prés de 80 % des

entreprises, sont bien représentées (49 %
18% 21% des répondants). o o
Les entreprises de taille intermédiaire et
- Igs grandes entreprises_ apportent
0 . également des perspectives variées,
4% malgré une légére sous-représentation
[ | des plus grandes structures qui

<1lsalariés 11419 202449 504249 250salaries regroupentla majorité des emplois.
et +
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La branche des commerces de gros
situation et besoins RH actuels

2.1. Situation actuelle de la branche

2.2. Besoins actuels en emplois

2.3. Problématiques RH actuelles
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Les entreprises des Commerces de
Gros : données de cadrage

40 045 entreprises en 2023 dont plus de 28 000 qui emploient au moins 1
ETP

56 % des entreprises ayant une activité interindustrielle

390 643 salariés dans la branche en 2023
13,6 salariés en moyenne par entreprise

REPARTITION DES ENTREPRISES ET DES SALARIES PAR TAILLE D’ENTREPRISE EN 2023
Total : 40 045 entreprises et 390 643 salariés

Moins de 11 salariés-21 9 S2% BT
11 449 salariésm 29 %
50 & 249 salariésm 24 %
250 salariés et pIusF 26 %

A 50 % des salariés employés dans une entreprise de moins de 50 salariés
A Une grande majorité de TPE, prés de 80 % d’entreprises de moins de 11 salariés

EVOLUTION DES EFFECTIFS SALARIES REPARTITION DES ENTREPRISES ET DES SALARIES

ENTRE 2011 ET 2023 PAR TYPE D’ACTIVITE EN 2023
Total : 390 643 salariés Total : 40 045 entreprises et 390 643 salariés

450 000 390 643

400 000
350 00305 116
300 000

250 000
200 000
2011201320152017201920212023

A + 85000 emplois entre 2011 et 2023
= Non alimentaire = Alimentaire = Interindustrielle

Augmentation des effectifs due a I'intégration A Poids majoritaire de I'activité
de trois nouvelles conventions collectives dans q - - A n

la branche. Toutefois, en comparaison, aucune mtermdUSt.”e”e dansla rePG rtition
baisse des effectifs n'est observée. des emplois et des entreprises

Source : panorama statistique de la branche, 2023
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Caractéristiques du tissu économique
des Commerces de Gros

Unebranchecaractériségar une grandediversité a différents niveaux:

A Un fort tissu de petites et moyennes entreprises (<50 salariés) qui représente 96 % des
entreprises de la branche et 50 % des emplois ; les entreprises de plus de 250 salariés
représentent 1% des entreprises et 25% des effectifs.

A Une diversité de localisation des établissements, répartis sur tout le territoire national
pour étre au plus proche de leurs clients. Des problématiques qui peuvent étre
différentes selon les territoires, leur dynamique, leur caractére urbain ou rural.

A Une grande diversité de produits, répartis en 3 grandes catégories, issus de I'enquéte
enligne:

A Alimentaire : fruits et légumes, produits surgelés, produits laitiers, négoces
d’épices, aliments pour animaux, tisanes, confiseries et plats cuisinés, vins,
surgelés, etc.

Non alimentaire : tissu, tapis, stores pour la protection solaire, location de
photobooth, tabac, fournitures scolaires, matériel médical, parfumerie,
instruments de musique, articles de sports, objets publicitaires, articles de
péches, produits d’emballage, etc.

Interindustriel : matériel électrique, chauffage, piéces automobiles, carrelage,
visseries et luminaires, machines-outils, communication satellite, adhésif
industriel, chariots élévateurs, matériel d’incendie, etc.

Unrole clefdanst QS O 2 natioale S

Branche des
commerces de gros

Alimentaire

@ |

/A
E > Non @—@ \
alimentaire

Clients Client final
professionnels

Revendeurs,
Détaillants

Fournisseurs

Industriels :
producteurs

frangais et Interindustriel
internationaux {§}
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Forces et faiblesses des
Commerces de gros

A Expertise spécialisée : les grossistes connaissent bien leurs
marchés et leurs produits, ce qui les rend précieux pour les
détaillants a la recherche de solutions adaptées.

Capacité de stockage et logistique : leur infrastructure
logistique (entrepdts, systémes de transport) permet une
disponibilité des produits, réduisant les délais
d’approvisionnement.

Diversité d’offre : ils offrent une gamme variée de produits,
permettant aux clients d’accéder & des biens diversifiés sans
multiplier les fournisseurs.

Forte présence géographique / réseau de revendeurs : elle
garantit une proximité avec les clients, réduit les délais
logistiques et permet une adaptation efficace aux besoins
locaux.

A Forte concurrence : la digitalisation et I'émergence de plateformes
e-commerce (ex: Amazon Business) intensifient la concurrence,
réduisant les marges.

Difficultés a recruter : souvent peu connus du grand public, les
commerces de gros souffrent de cette invisibilité pour attirer des
profils.

Co0Uts logistiques éleveés : la gestion des stocks et le transport
représentent une part importante des coUts fixes et peuvent étre
impactés par les fluctuations des prix du carburant ou des
matériaux.

Digitalisation inégale : de nombreux acteurs, souvent les petites
entreprises, peinent a s’adapter a la transformation numérique et a
I'intégration de technologies comme les ERP, I'lA ou
'automatisation.

Capacités d’'investissement limitée : les entreprises des commerces
de gros fonctionnent sur des marges relativement basses et la part
des entreprises de petite taille est importante, celles-ci ayant de
fait des capacités d’investissement limitées.
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Profil des salariés de la branche
des Commerces de gros

REPARTITION DES SALARIES
EN FONCTION DU GENRE EN 2023
Poids des salariés hommes significatif au sein de Total : 390 643 salariés
la branche, représentant les deux tiers des
effectifs en 2023.
A Une répartition stable depuis 2019.
A Une part de femmes plus importante dans
les entreprises de type TPE et PME par
rapport aux plus grandes entreprises (38 %
de femmes dans les entreprises de moins
de 11 salariés).
A Un taux de féminisation atteignant prés de
40 % de femmes dans les entreprises du
secteur non alimentaire.

@ Ancienneté @
m moyenne m

8 ans 7,5 Ans

Un taux de turnover important pour certains profils (Chauffeur-livreurs, opérateurs
logistiques notamment) influencé également par les attentes différentes des nouvelles
générations.

REPARTITION DES SALARIES
EN FONCTION DU GENRE ET DE L’AGE EN 2023
Total : 390 643 salariés

A Salariés hommes de Ia
Plus de 60 ans XY branche léegérement plus
adgés que les femmes, les

55 & 59 ans 12 0 11 % hommes ayant un a&ge
moyen de 42 ans (contre

41,5 ans pour les femmes).

50 & 54 ans 13 % 14 %

&) @ A Age moyen qui reste
wsamwans [ ) 13 % 12 % ) stable depuis 2018 pour
'’ensemble de la branche

(42 ans depuis 2018).

30 & 34 ans 12 % 12 % A Moyenne d'dge assez
similaire également en
fonction des différentes

A9 €] 25 Ik 8% NS tailles d’entreprises.

Moins de 26 ans 10 % 10 %

Source : panorama statistique de la branche, 2023

BSERVATOIRE

SYNTHESE
A To KaTa I_yS e GPEC de la branche du Commerce de gros

STRATEGIE & DEVELOPPEMENT




Conditions d’emploi dans la
branche des Commerces de gros

REPARTITION DES SALARIES
EN FONCTION DU TYPE DE CONTRAT EN
2023
Total : 390 643 salariés

2%4 %

A Des salariés en CDI & plus de 90 %
= CDI A Part du CDI stable ces 10 derniéres
années mais recours a l'alternance
= CDD qui augmente, prés de 15 000
= Autres salariés en alternance en 2023.
A Recours a I'alternance plus
important dans les entreprises non
alimentaires et les TPE.

A Prés de 95 % des salariés de la
branche en contrat temps plein
A Une répartition temps plein / temps
. ] partiel stable depuis 2012.
REPARTITION DES SALARIES
EN FONCTION DE LA DUREE DE TEMPS DE TRAVAIL
EN2023 A 4 000 entreprises ayant recours &
Total : 390 643 salariés lintérim soit 14 % des entreprises de
. la branche et I'’équivalent de plus de
296 % 8 000 ETP
“ A Un recours a l'intérim plus fréquent
= Temps plein en proportion dans les entreprises
de I'alimentaire (hotamment du fait
de pics saisonniers) et les
= Temps partiel entreprises de taille intermédiaire
(< 24h) (de 50 & 249 salariés).

= Temps patrtiel
(24h ou plus)

Source : panorama statistique de la branche, 2023
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Répartition des salariés de la branche par
Catégorie Socio-Professionnelle (CSP)

REPARTITION DES SALARIES
EN FONCTION DE LEUR CATEGORIE

SOCIOPROFESSIONNELLE EN 2023
Total : 390 643 salariés

m Employés

= Techniciens /
agents de maitrise

m Cadres

RERARTITION DES SALARIES EN FONCTION DE LEUR
CATEGORIE SOCIOPROFESSIONNELLE ET DU SECTEUR

EN 2023
Total : 390 643 salariés

Interindustrielle 19% 25%

Non alimentaire 21% 26%

Alimentaire 16% 17%

m Employés ® Techniciens / agents de maitrise m Cadres

Source : panorama statistique de la branche, 2023

A Prés de 60 % des salariés
ayant un statut d’employé
A Une part qui diminue
depuis 2008 (66,5 % en
2008) au profit de la part
des cadres (19 % en 2008)
et techniciens (14% en
2008).

A Poids plus important du statut
employé dans le secteur de
I'alimentaire.

A A Tinverse, part des cadres plus
importante dans les autres
secteurs d’activité en particulier
dans le non alimentaire.
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Répartition des salariés par
familles professionnelles

Commerce Transport

39, 5 % o .,
I%‘\ salariés =% 7 % des salariés

Logistique Fonctions
administratives

v 20 % 12 % des
/. salariés E salariés

Fonctions techniques

\ 7,5 % des
/\ salariés salariés

A Une répartition des effectifs par familles professionnelles qui montre
I'importance des métiers du commerce et du transport / logistique dans la
branche.

Source : panorama statistique de la branche, 2023
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La branche des commerces de gros
situation et besoins RH actuels

2.1. Situation actuelle de la branche

2.2. Besoins actuels en emplois

2.3. Problématiques RH actuelles
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Des entreprises du commerce de
gros qui recrutent

80 300 départs en
2023

99 100 embauches en

&SP 2023 =

EVOLUTION DU NOMBRE ET DU TAUX D’EMBAUCHES ENTRE 2012 ET 2023

120 000

100 000

57 800 57 200

2014 2016 2018 2021 2022

Nombre d'embauches «==Taux d'embauches

A Des embauches supérieures aux départs depuis 2016 et dans toutes les
familles d’activité et tranches de taille d’entreprises en 2023
A Taux d’embauche le plus important dans les entreprises de I'alimentaire (31 % en
2023), dans les entreprises de 250 salariés et plus (27,5% en 2023).

A 75 110 projets de recrutements en 2024 au sein de la branche dont plus

de 54 % sont jugés difficiles (cf. page suivante pour les détails)

A Prés du quart des projets qui concernent les métiers du transport et de la
logistique et pour lesquels il est difficile de recruter dans plus de 40 % des cas.
Les projets de recrutement concernant les métiers commerciaux représentent
20 %.

Source : panorama statistique de la branche, 2023 ; enquéte BMO 2024 (France Travail)

BSERVATOIRE SYNTHESE

A To KaTa LYS e GPEC de la branche du Commerce de gros

STRATEGIE & DEVELOPPEMENT




Les principaux meétiers recherches

Nombre de
Métier projets
de recrutements

Part des recrutements
jugés difficiles

Attachés commerciaux i 8 410 i 54 %

Magasiniers et préparateurs de | 6 530 | 39,8 %
commandes peu qualifiés

Manutentionnaires i 5660 i 40,8 %
Cadres commerciaux, acheteurs | 3 340 | 47,3 %
et cadres de la mercatique

Magasiniers et préparateurs de | 3060 | 49 %
commandes qualifiés

Ouvriers de la maintenance 3060 76,8 %
générale et mécanique

Technico-commerciaux 2940 61,9 %

Conducteurs et livreurs sur courte 2 640 56,1%
distance (hors distribution de
documents)

Secrétaires bureautiques et
assimilés

Ouvriers mécaniciens de véhicules

Source : panorama statistique de la branche, 2023 ; enquéte BMO 2024 (France Travail)
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La branche des commerces de gros
situation et besoins RH actuels

2.1. Situation actuelle de la branche

2.2. Besoins actuels en emplois

2.3. Problématiques RH actuelles
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Principales difficultés RH rencontrées
par les entreprises de la branche

Trois problématiques RH principalement sont rencontrées par les entreprises
interrogées, quel que soit le type d’entreprise :

A Les difficultés de recrutement associées & l'attractivité des métiers (voir
page suivante).

A Des difficultés de recrutement qui sont accentuées par le turn-over
relativement élevé, sur les métiers aux conditions de travail plus difficiles
(horaires décalés et contraintes physiques importantes pour certains
métiers) : chauffeurs-livreurs, préparateurs de commandes, etc.

A L’évolution des compétences requises mais des freins & I'accés a la
formation : la formation reste un levier sous-exploité en raison de
difficultés récurrentes : manque de temps pour se former dans un contexte
de forte activité, colt pergu comme élevé et intérét parfois limité des
salariés pour les dispositifs proposés.

« La montée en technicité des métiers en supply chain et
commerce (ERP, outils numériques, sécurité informatique) rend
le recrutement de profils polyvalents et qualifiés trés difficile,
notamment pour les ETIl, encore en retard et exposées d de
nombreuses cyberattaques.»

Interindustriel

« La certification sectorielle est essentielle, mais la prise de conscience manque. Le
financement pour les entreprises de plus de 50 salariés crée un gap pénalisant leur
compétitivité. Je finance certaines formations, mais je ne peux pas en bénéficier
directement. Des tarifs négociés par AKTO seraient une solution pour rendre la formation
plus accessible et moins colteuse.»

Santé

« Les horaires traditionnels (4h-11h30 en vente) doivent
évoluer pour répondre aux attentes des nouvelles
générations en matiere de qualité de vie au travail. »
Alimentaire
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Focus sur les difficultés de
recrutement

Parmi les motifs régulierement évoqués et partagés par les responsables RH pour expliquer ces difficultés

de recrutement:

A Manque de visibilité et d’attractivité de la branche : méconnaissance des métiers et des opportunités de carriére
offertes, faible reconnaissance des métiers..

A Conditions de travail pergcues comme difficiles ou ne correspondant pas aux attentes : horaires décalés et
contraintes physiques dans les entrepdts, froid pour certains métiers de l'alimentaire ou des produits frais,
déplacement pour les commerciaux...

A Inadéquation des profils : manque de compétences clés (techniques ou comportementales) notamment en
négociation, gestion du stress et outils numériques, beaucoup de métiers ne disposent pas de cursus spécifiques

ou adaptés (ex : préparateurs de commandes).

Les difficultés de recrutement, bien que globalement présentes, varient selon les métiers concernés,
I'activité de I'entreprise, sa localisation :
A Différences selon les métiers avec par exemple :

A Métiers du transport et de la logistique (préparateurs de commandes, caristes, chauffeurs) : recrutement
particulierement tendu en raison des conditions de travail percues comme contraignantes (horaires
décalés, port de charges, travail en entrepdt) et d’un turnover élevé.

A Métiers commerciaux : profils demandés de plus en plus spécifiques, plutét technico-commerciaux
(avec une expertise métier et la capacité a conseiller les clients) et avec une appétence numérique
(compétences en analyse de données, vente & distance), souvent difficiles & trouver ; par ailleurs, un
métier qui nécessite des déplacements.

A Métiers techniques : tension accrue sur des compétences trés spécialisées (matériel dentaire,
équipements interconnectés, etc.) , exacerbée par la montée en puissance des technologies et de la
complexification des produits et équipements distribués.

A Métiers trés spécifiques ne disposant pas de formation dédiée (par exemple approvisionneur en
distribution automatique).

A Différences selon I'activité de I'entreprise :

A Les entreprises de I'alimentaire font face & une pénibilité accrue et & une saisonnalité marquée, rendant
le recrutement et la fidélisation plus difficiles, notamment sur les métiers logistiques.

A Les secteurs non alimentaire et I'interindustriel requiérent pour partie des profils techniques que ce soit
pour les métiers techniques mais aussi commerciaux (technico-commerciaux), trés recherchés par une
diversité de secteurs d’activité et connaissant des tensions fortes. La faible visibilité de la branche sur
ces métiers techniques accentue la tension au recrutement. Par ailleurs, le secteur non alimentaire
couvre une trés grande variété d’activités, pouvant nécessiter des compétences trés spécifiques ( et
pointues pour lesquelles il nexiste pas ou peu de formations initiales.

A Différences selon la localisation géographique :

A Espaces urbains et péri-urbains : des bassins de recrutement plus larges mais un turn-over et une
tension plus élevés, notamment sur les postes de préparateurs et logisticiens, en raison de la forte
concurrence avec d’autres secteurs d’activité et d’'un marché du travail dynamique.

A Espaces ruraux : bassins de recrutement plus étroits, sur lesquels les entreprises peinent & recruter des
profils qualifiés. Par ailleurs, des problématiques spécifiques sur les commerciaux itinérants, qui doivent

couvrir des territoires étendus.
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Stratégies mises en ceuvre par les
entreprises pour repondre aux
difficultés de recrutement

Des difficultés de recrutement et des tensions sur les métiers qui poussent les

entreprises a activer différents leviers pour attirer des profils et les fidéliser.

0@ DIVERSIFICATION DES
MODES DE RECRUTEMENT

A Partenariats avec des agences
d’interim, écoles spécialisés (ex : écoles
de conduite) et France Travail pour
élargir les viviers de candidats.

A Recrutement par cooptation et
formation interne au métier.

A Mobilité interne facilitée pour faire
évoluer les collaborateurs vers des
fonctions commerciales ou
managériales.

A Chasse de téte pour les profils plus
spécialisés ou qualifiés.

< '* ATTRACTIVITE

*

A Valorisation des avantages
spécifiques (ex : absence de travail le
week-end, horaires flexibles).
Renforcement des compétences
relationnelles pour positionner les
collaborateurs en « ambassadeurs »
(présenter [I'activité de I’entreprise,
évoquer ses valeurs...).

Communication accrue sur 'image de
I’entreprise.

Q STRUCTURATION DE LA POLITIQUE RH

0-0

A Structuration du processus de
sélection et d’intégration de
I’entreprise pour améliorer
I'insertion.

A Actions ciblées sur les conditions de
travail investissement dans du
matériel plus adapté et
ergonomique, formations, travail
sur [l'adaptation des horaires,
proximité manageériale..

Initiatives anti-turnover : suivi
renforcé et mobilité interne des
collaborateurs pour proposer des
parcours professionnels motivants.

€ LEVIERS FINANCIERS

Mise en place d’avantages (primes,
tickets restaurants...).

Efforts sur les salaires

Avantages spécifiques pour les
commerciaux avec des voitures de
fonction confortables par exemple.

Cesinitiatives, bien que variées, mettent en lumiére un enjeu commun : la nécessitépour les entreprisesde
poursuivre leurs efforts R Q A y Y 2p@ur dttke? gf fidéliser les salariés notamment en renforcant € QI G G NJ
globaledesmétiersde la branche

Faceaux difficultés persistantes certainesentreprises,notamment les plus importantes, envisagentégalementune
automatisationpluspousseegpour sécuriseteur activité et pallierlestensionsde recrutement
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Objet et méthode

La branche des commerces de gros :
02 situation et besoins RH actuels

03 Perspectives et tendance:

04 Les besoins en emplois et
compétences de la branche a 5 ans

0 5 Annexes
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03 Perspectives et tendanc

3.1 ldentification des principaux facteurs
do®volution de | a bra

3.2 Perspectives a moyen terme : perception
des entreprises
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Facteurs d’évolution de la
branche:
4 thématiques identifiées

TRANSITION
ECOLOGIQUE

"TRANSITION
ECONOMIQUE

TRANSITION
NUMERIQUE

TRANSITION
SOCIALE

@
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Evolutions liées a la N7
transition écologique (1/2) =2

La transition écologique impose aux entreprises des commerces de gros des ajustements
significatifs liés notamment aux obligations réglementaires parmi lesquelles (liste non
exhaustive):

A Réglementation européenne CSRD (Corporate Sustainability Reporting Directive dite Directive
sur les rapports de développement durable des entreprises ; ler janvier 2024) et devoir de
vigilance : renforce les obligations de publication d'informations sur la durabilité & I'égard des
entreprises (ex : rapport extra-financier).

Directive européenne sur la protection environnementale (votée le 27/02/2024) : durcissement
des sanctions pénales (amendes proportionnelles au chiffre d'affaires) et obligation de
réparer le préjudice environnemental (remise en état du milieu naturel) accentue la pression
sur les entreprises pour réduire leur impact et prouver leur conformité.

Déecret tertiaire qui impacte directement les entreprises puisque cette obligation impose une
réduction des consommations d’énergie des entrepdts existants d’au moins 40 % d’ici & 2030,
50 % en 2040 et 60% en 2050, selon une année de référence entre 2010 et 2019.

De nombreuses réglementations spécifiques a chaque typologie de produits : normes
particuliéres (ex : produits chimiques, matériel électrique, agroalimentaire) renforcant la
complexité du respect réglementaire et la nécessité de veilles permanentes.

Mise en place de la Responsabilité Elargie du Producteur (avec de plus en plus de produits
concernés) : les entreprises soumises & REP ont I'obligation soit de mettre en place des éco-
organismes agréés et de leur verser une contribution financiére, soit de mettre en place un
systéme individuel de collecte et de traitement agréé.

La transition écologique se traduit également par I'évolution de la demande client en
matiére de produits proposés, nécessitant d’adapter I'offre :

A Des produits et technologies qui accompagnent la transition écologique dans
'interindustrie : le secteur du second ceuvre du bétiment par exemple est trés impacté,
avec I'évolution des produits de chauffage notamment (pompe & chaleur, panneaux
photovoltaiques..) ; le secteur de I'automobile également avec I'’émergence des véhicules
électriques.. cette évolution nécessite de proposer de nouveaux produits et solutions aux
clients.

Des produits répondant aux enjeux de la transition écologique : dans le secteur de
'alimentaire, achat de produits alimentaires bio ou locaux ou issus de circuits courts ; dans
le secteur du non alimentaire, vente de produits intégrant des matiéres recyclées afin de
répondre aux attentes de consommation responsable.
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Evolutions liées a la
transition écologique (2/2)

La pression des acheteurs et consommateurs finaux
sur les entreprises des commerces de gros s’exerce
aussi pour adopter des pratiques plus écologiques :

A Demandes croissantes en pratiques éco-
responsables : exigence des clients d’avoir une plus
grande transparence sur les démarches RSE,
notamment dans la logistique et
I'approvisionnement. Cette demande peut permettre
le développement de nouvelles activités autour de
’économie circulaire (ex création de filiéres
recyclage qui aurait un impact logistique sur la
gestion des stocks).

Renforcement de limage de marque & travers les
initiatives mise en place (communication ciblée sur la
réduction des déchets et l'emploi de matériaux
réutilisables ou compostables..) voire 'obtention de
certifications environnementales (ISO 14001) pour
souligher 'engagement écologique dinsi que par la
participation & des initiatives locales et & des chaines
d’approvisionnement équitables (commerce local,
pratiques responsables), appuyée par la création ou
le renforcement de services dédiés.

Gestion et réduction des déchets : Enjeu majeur pour
les commerces de gros : malgré 75% des déchets triés
(source INSEE Production de déchets dans le
commerce, 02/12/2019), priorité donnée a la réduction
des volumes et I'optimisation des chaines
d’approvisionnement.

Réduction des emballages : voire initiatives
innovantes comme 'utilisation d’emballages
compostables.

Impact sur les modes et pratiques de transport : une
réflexion entamée par quelques entreprises en
réponse aux évolutions réglementaires, mais encore
peu d’initiatives en la matiére.

= VIVESCIA
-

L’entreprise Vivescia , spécialiste
des céréales (Commerce de
Gros, filiere Alimentaire) décide
de verser d’ici 2026 des primes @
ses agriculteurs fournisseurs (100
a 150€/ha) pour les inciter &
déployer des pratiques plus
vertes sur leurs exploitations.
Ainsi, Vivescia renforce sa
politique de durabilité

(source : L’Usine Nouvelle Avril 2024
N°3729 «Transition verte »)

Promnocashi
L’entreprise Promocash soutient
les petits producteurs locaux,
renforgant ainsi son image de
marque responsable.

(source : site Promocash)

Les déréglements climatiques impactent notamment la filiere alimentaire des
commerces de gros :
A Perturbations de la chaine d’approvisionnement
A Fluctuations de la disponibilité des matiéres premiéres (aléas climatiques) et
modifications des comportements d’achat.
A Gestion des stocks plus imprévisibles (variations saisonniéres non linéaires).
A Co0ts d’exploitation et adaptation logistique
A Hausse des co0ts énergétiques (chauffage, climatisation) et ajustements pour le
stockage et le transport en période de conditions météo extrémes.
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Evolutions liées a la @
transition numeérique v
(1/3)

L’innovation technologique, et en particulier numérique transforme en
profondeur le secteur des commerces de gros en optimisant les opérations, en
digitalisant les interactions avec les clients, en renforcant la transparence et en
faisant évoluer les produits et équipements distribués, tout en influencant les
compétences et les rbles des professionnels du secteur. Plusieurs tendances
majeures émergent :

Automatisationdesprocessupérationnels:

A Automatisation desprocessus Traitementdescommandes,
gestion des expéditions et contrdle des stocks via des
systémesautomatisés outils de simulation et de gestion
prévisionnelledesstocks,intégrant desalertesautomatiques
en casde risquede pénurieou surstockage

Robotisation des entrepdts (robots, convoyeurs,
capteurs Internet of Things..) facilitant
'organisation des stocks et la préparation de
commandes ; parmi les technologies qui

émergent: el 2=
A Généralisation de logiciel performant qui couvre A\ ) m

f QSy a@eyadcéssusde f QSy (| NSUMST e . . %
(warehousemanagemensystem) Image générée par Intelligence Artificielle

A Chargementet déchargementdes camionsavec le
moins R QA y (i S Nilintaiidi poszible grace aux
ATLSautomatictruckloadingsystems.

A Facilitation de la préparation des commandessansque les opérateursdoivent se déplacergraceaux
engins automatisés, aux AGV (VGAVéhiculea GuidageAutomatique) etc., utilisation de tablettes
digitalespour scannellescodesproduits.

A Intégrationde chariotsélectriques’ chariotsélévateurspour faciliter la manutentiondesproduits.

A Développementlef Q dzé@ldsex&aquelettes

A Intégration de systémesde convoyeurs(miseen carton, filmage, palettisation, rangementde maniére
automatiséedescartonsstandardisésilanslesplateformeslogistiques

A RFID(Radio Frequencyldentification) : la localisationet la tragabilité des marchandisesont assurées
par un tag fonctionnantpar radiofréquence Cette technologieassureun suivi précisdesbiens, limite
laperte et leserreursR QA Yy @Sy G A NB

A |oT (Internet of Thingg : les appareils physiquesconnectésa internet peuvent ainsi recevoir et
transmettre des informations au WMS pour alimenter sa base de données et améliorer ses
performances

Cette robotisation est aujourd’hui limitée dans les entreprises des commerces de gros,
notamment les petites entreprises, se projettent peu dans ces équipements qui sont
colteux. Toutefois les technologies existent et permettent de gagner en efficacité et
performance, en limitant la pénibilité des taches. Elle devrait progressivement prendre
plus de place dans la branche.
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Evolutions liées a la @
transition numeérique v

(2/3)

Digitalisationdesventes(e-commerceB2B, CRM)avecplusieurdeviers:

A Digitalisation des points de vente (déja en partie mise en ceuvre)
A Dématérialisationde la caisse paiementpar mobile,envoidu ticket de caissepar email
A Miseajour automatiqueet centraliséedesétiquettesde prix enrayon
A Terminauxmobiles(ex : tablette) pour équiperlesvendeurs commerciaux
A Outils numériquespour faciliter la relation clients(type CRM)
A Utilisationde laréalité augmentéeen outils R Q | ¢t e SonseilauxclientsX
A Développementde plateforme de e-commerceou sitesweb marchands
A Développementde sites marchands pour faciliter les modalités de prise de commandesen
complémentdescanauxclassiquesle vente (venteen magasirou vente de terrain).
A Création R Q S a LplerébBn&ls accessiblesaux clients pour demander des devis, consulter les
commandest lesfactures
A Mise en placede clickand collect, accéléréeavecla crisesanitaireX
A Interaction directe et personnaliséeaveclesclients
A Plateformese-commerceB2B, solutionsCRM,chat en ligne : facilitation de la vente & distance et
améliorationde la fidélisation.

Intégration plus forte de f QL y G S ArtifidieBeSditeO 1A\ R ]
(incluant f Q Lgknérative) dans les entreprises des @Fllrl-quIde
Commercesle gros,notammentpour optimiser: L'entreprise Air Liquide, a déployé

f QL! 3ISYSNI GAJ
pour améliorer son systéme de comptage
automatique des bouteilles de gaz,
augmentant les performances de
remplissage.

A Prévisionset gestiondesstocks
A Analyse des données historiques et tendances en
temps réel pour automatiser la planification des
ressourcet optimisert QI f f d@Stbcksi 2 y
A Exemple: utilisation de f Qdt desflux de donnéesen
temps réel par Microsoft Dynamics365 Supply Chain (source : L'Usine Nouvelle Juin 2024
pour renforcer la visibilité et £ QI Jdk faichathe N°3731 «Effervescence autour de I'lA
RQI LILINR BAAA2YYSYSyY générative »)
Planification et optimisation des itinéraires de livraison, suivi Entreprise ne faisant pas partie de la
entempsréel desmouvementsde marchandises branche des commerces de gros

Personnalisatiordesrelations clientsavecdesrecommandationgpersonnaliséegpour assistempar exemple
lescommerciaux)deschatbotsrépondantauxquestionset traitant lesdemandest commande4/7.

A\ Générationde contenucommeles descriptionsproduits, lesargumentscommerciauX

A\ Renforcementde f QI v Ecbribaide: anticipation des risques macroéconomiquegtaux de change,
coursdesmatiérespremiérespermettantR Q I 2 ldz@apprdvislonnementselonlescyclessectoriels
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Evolutions liées a la
transition numeérique

(3/3)

Plusgrandecomplexité des produits proposés(pour les secteursinterindustriel et non alimentaire) :

cette plus grandecomplexitéimpacte directementles métiers de commerciauxqui doivent connaitre

etétreaf Qlaveéc&nouveauxproduits,maisaussipourlesmétiersde techniciensSAV

A Intégration de technologiesavancées: logicielsembarqués,équipementsconnectésvia loT (Internet des
Objets),permettant la collecte de donnéesen tempsréel et la télémaintenance gvolutionstechnologiques
(laseiX).

A Fonctionnalitésavancées automatisationjnterfacesutilisateurplussophistiquéex

A Respectesnormesde sécuritéet de performancestrictes

Intégration de technologienumeérique pour renforcerla transparence(ex: blockchain)
A Tracabilitéaméliorée
A Blockchairet systémesie suivientempsréel pour garantirlafiabilité etf Q 2 NdesPradyiis
A RéductiondescoltsRQSE LI 2A G GA2Y
A Meilleurevisibilité surlesflux, diminution desgaspillagest deslitiges
A Contributionala démarcheRSE
A Plusforte sensibilitéaux cyberattaques
A Entrepriseslavantageexposéesauxrisquesde cybersécuritdaceat Q S deddutibhsnumériques
(blockchainplateformesde data-sharing) nécessitandesmesuresde protectionrenforcées

En résumé la transition numérique accéléref QI R 2delii 02 W O SArtificleBeJIgESQ dzi 2 Y I 4 A
f QS @ 2desroduiss ¢f équipementsdistribuéset les plateformese-commerce transformant profondément
touteslesfamillesde métiers(logistique commercialsupport,technique)

Lesentreprisesdes commercesde gros voient émerger de nouvellesopportunités (optimisation des stocks,
réduction des colts, conquéte de marchés en ligne) mais doivent investir dansf QI OO2 YLJady S
changementet la montée en compétencedigitalesde leurs collaborateurs

Toutefois,le niveau de maturité reste trés inégal : les plus petites structuresdisposentrarement des moyens
nécessairepour sedoter de ceséquipementset solutions freinantainsileur transitionnumérique
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Evolutions liées a la
transition
économique

Les fluctuations économiques obligent les entreprises & & QI R | polif $eNtér rentables et
compétitives ParmilesprincipauxfacteursR Q A y* Tilnpa&afitlescommercesde gros,on note :

Adaptation aux cycles économiques plus courts,

fluctuant et parfoisincertainsdessecteursclients:

A Dynamiques économiques contrastées concernant
notammentle secteurinterindustrielavecpar exemplele
secteur automobile en difficulté (crise des semi
conducteurs,transition électrique, maturité du marché
nationalX) et un marché du batiment neuf en berne
depuisquelquestemps, sansque celui de la rénovation
ne prenne le relais At QA YIS INE SR yaccéldier |j
sescadencesle production

A Fortes incertitudes quant a f QS @2 tedznarchés
clientsavecune faible visibilit¢ quantat Q S @ 2de el A _ |
demandeet desbesoins (source : Zepros du 20/07/2023

A Stratégie de diversification des produits et marchés «Autodistribution : Croissance
mise en dzdz& NaB certainesentreprisesdu secteur et soutenue, mais vigilance continue

"W autodistribution

|l R2LIGA2Y RQdzy Y2RS§f
f QS y (i NEoditdoutidh (multi-
spécialité) proposant audela de la vente
de piéces automobiles une gamme de
LINPRdzZA G& SfFNBAS LISN
sa base de clienteleB{oB BtoC et
réparations)

qui pourrait & QI O O Sgérikdr8 NES besoins de »).
développementommercial

Instabilité mondiale et fluctuation des codts qui fragilisent les modéles et nécessitent une

adaptationcontinuelle

A Instabilité géopolitique (conflits, tensionscommercialeX) perturbentf QI LILINE @ A gedcBéyisgetY S
lesprix et complexifientia logistique

A Fluctuationsdesprix def QS y 8uNEnspBrE desmatiérespremiéreset desintrants (céréalesmétaux,
composant®lectroniquesgtc.) peuventvarierrapidement,affectantla rentabilité.

A Importance accrue de la veille économique et de f QI y (i A ©dnttats loAg8, diversification des
fournisseursfommeoutil de gestiondesrisqueset R Q | du fli&tagedu budget

Pressionconcurrentiellequitendaa QF OONER n (i NB

A Arrivée de nouveauxacteurseuropéenset de plateformesen ligne : intensificationde la concurrenceavec
f QS E LMeyandulrefitsétrangers(paysfrontaliers) et la montée en puissancede plateformes 100%
numeérigues exercantune pressiona la baissesurlesmarges

A Obligation de se différencier : renforcementpar les entreprisesde leur compétitivité en optimisantleurs
co(ts, en innovant (servicesa valeur ajoutée, solutionsnumériques) et en valorisantleurs engagements
(RSEproximité,savoirfaire).
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Evolutions liees a la a8
transition sociale N

Les changements des attentes des travailleurs et des consommateurs en matiere
de conditions de travail et de responsabilité sociale influencent les stratégies des
entreprises :

Nouvelles attentes des travailleuirconcernant les conditions de travail notamment en matiére
RQOSIjdzAf AOGNB GAS LINRPFTSaarzyySttS k OAS LISNR2YY
A Flexibilité accrue et télétravail
A Généralisationde modeéles hybrides (télétravail partiel, horaires modulables)pour répondre a la
rechercheR Q dmflleuréquilibrevie professionnelle/personnelle
A Adaptation par les entreprisesdes commercesde gros de leurs organisationssur une partie des
métiers (diminution de déplacementspour les commerciaux, fonction supports plus aptes a
télétravailler)
A Plus forte prise en compte du bieétre des salariés et des conditions de travail adaptées
ACNI @FAf adzNJ £t QFRFLIGFGAZ2Y RSa K2NI ANB& 06 L2 dzNJ
fSa tAONI Aa2yaozr RSa LISNAYSGNBaA 3IS23IANI LIKAI dzS
AhdziaAta RS (NI @GFAf SNH2y2YAljdsSSaz SaLl 0Sa RS N
et a la fidélisation des collaborateurs.

Effet demographiguequi devrait accroitre les tensions au recrutement dans les années a venir
A Raréfactionde candidatsdisponibles liéeaf QS @ 2dérdagdrappigligbaissedu nombreR Q | @eindoifisi
de50ans).
A Impactsforts surlesstratégiesRH:
A Accentuatiordesdifficultésde recrutementet nécessitéR Q A Y grda@ntidide
A Besoinde mettre en place des stratégiesde fidélisation (plans de formation, évolutionsinternes,
accompagnementanagerial) A

iNVivVO'FOUNDATION

Evolution des attentes des consommateurs / clients

A Personnalisationaccruedes produits : souhaitdes clients de InVivo, important groupe coopératif
produits et servicesadaptésa leurs besoinsspécifiquesce qui agricole francais, actif dans la
complexifiela chainelogistique et nécessiteune plus grande LINE RdzOG A2y = tI RA&GN
réactivité agroalimentaire yia sa fondation

A Raccourcissemerdesdélaiset accésen continu : demandede soutient des initiatives accélérant la
livraisonrapide,R Q degésauxservices24/ 7, y comprisviades transition écologique et sociale(ex.
canauxnumeériguese-commerceB2B, chatbots. agriculture de précision, reforestation)

A Priseen compte grandissanteR Q dejfrfénsionsocialecomme At fdzad NI dA2y RS £ QA
leviersR Q A y' Y 2R@ét différengiationclient. Notamment démarche globaléntégrant impacts
via la diversité et inclusion: dansun contexte de difficultés environnementaux, dimension sociale et
derecrutement,f Q Sy (i $&Boititidporangouvoirune culture maillage territorial.
inclusive(diversitéR Q NRI G Z NHehangicByX) ; lesmétiers . L
RH et RSE(ResponsabilitéSociale/sociétaledes Entreprises) (Source : pe;fgggggg)extfmanmere
fortement mobilisés pour mettre en place des politiques '
favorisantt Q S Hesthantedet la mixité.
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Pour aller plus loin...

Le transport autonome au Japon

Cette tendance émergente est éloignée des évolutions envisagées en France dans un
horizon de 5-10 ans, mais elle est intéressante pour se projeter au-dela. Elle n’est donc
Id qu’a titre illustratif. Sa mise en ceuvre nécessiterait une évolution réglementaire
majeure. Par ailleurs elle ne peut étre mise en place que dans des espaces urbains.

Le gouvernement japonais envisage, d'ici 2030, de créer un gigantesque réseau de
navettes autonomes pour assurer le transport de marchandises dans le pays et ainsi
réduire les camions, Qqui encombrent les routes.

Ce projet a rec¢u I'aval des autorités japonaises début juillet 2024 pour automatiser le
transport de marchandises entre ses grandes villes. Il s’agit de créer un gigantesque
réseau de convoyeurs totalement automatisés qui devrait relier Tokyo & Osaka en 2030
et s’étendre sur environ 500 kilométres.

Le pays veut ainsi limiter la circulation des camions qui encombrent ses routes et
décarboner la logistique interurbaine. A terme, toutes les palettes, tous les conteneurs
devront donc circuler dans des navettes électriques 100% autonomes, soit dans des
tunnels, soit dans des voies réservées le long de I'autoroute. lIs seront ainsi acheminés
d’un centre logistique a I'autre, 24h/24, 7 jours sur 7, sans aucune interaction humaine.

Dans un premier temps, cela concernera uniquement le transport entre les centres
logistiques et les grandes villes, pas la livraison & domicile et pas les espaces ruraux. La
livraison du dernier kilométre se fera toujours avec des petits fourgons légers ou des
vélos-cargos en ville.

BSERVATOIRE

SYNTHESE
A To KaTa I_yS e GPEC de la branche du Commerce de gros

STRATEGIE & DEVELOPPEMENT




Bilan des opportunités et
menaces pour la branche

A Intégration des nouvelles technologies (automatisation, Intelligence Artificielle
générative..) pouvant jouer un rble clé dans I'évolution des entreprises des
commerces de gros et leur permettre de gagner en compétitivité et qualité de
conditions de travail (et ainsi favoriser 'attractivité des métiers)

A Optimisation des opérations et amélioration de la gestion des stocks
par 'automatisation des processus répétitifs.

A Prévision de la demande gréce & l'analyse des données permettant
lPajustement des approvisionnements et la réduction du risque de
surstock ou rupture de stock.

Personnalisation de l'offre par 'analyse des comportements d’achat des
clients.

Amélioration de la prise de décision par les dirigeants via la remontée de
données en temps réel.

A Adoption des obligations réglementaires et évolution des attentes clients
i comme opportunité de développer de nouveaux marchés et contribuer a une
OPPORTUNITES image plus « durable » de la branche
A Création de filieres de recyclage, développement de I'économie
circulaire.
A Renforcement de Jlimage par [Il'obtention de certifications
environnementales (ISO 14001).
A Utilisation d’emballages compostables et approvisionnement de
produits biologiques.

A Dépendance aux fluctuations des marchés clients, aux chaines
d’approvisionnement fragiles liées  une économie mondiale instable

A Fluctuation de la demande liées aux variations de la demande des
clients et impactant la gestion des stocks.

A Chaines d’approvisionnement fragiles liées & la dépendance & I'égard
des fournisseurs et partenaires logistiques.

A Nécessité d’adaptation aux réglementations strictes en matiére de
durabilité et d’environnement.

A Evolution des attentes des consommateurs en matiére de durabilité et
de transparence.

A Perturbations de [I'approvisionnement liées aux déréglements
saisonniers.

A Evolutions technologiques et environnementales dans un contexte plus
incertain, qui générent des besoins d’investissements ; mais des entreprises de
la branche plutdt de petite taille, avec des moyens financiers d’autant plus
limités que les niveaux de rentabilité sont peu élevés.

A Difficultés de recrutement qui pésent sur le développement des entreprises et
qui devraient s’accentuer dans les années a venir sous I'effet de la baisse des
jeunes actifs entrant sur le marché du travail.

A Concurrence plus intense et pression sur les prix : la multiplication des acteurs
dont des concurrents étrangers (ex : pays frontaliers comme la Belgique)
faisant baisser les marges et contraignant les entreprises a renforcer leur
compétitivité (optimisation des colts, qualité de service, différenciation).
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03 Perspectives et tendanc

3.1 ldentification des principaux facteurs
do®volution de | a bra

3.2 Perspectives a moyen terme : perception
des entreprises

3.3 Sc®narios do®vol ut i
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Les priorités strategiques des
entreprises (1/3)

Les priorités stratégiques a-3 ans des entreprises des commerces de gros
Source : enquéteretraitement Katalyse ; 182 répondants

Intégration de nouveaux produits innovant 46%
RS t QSYGNBLINRASYT OA&AOAC
arasS Sy LXIFOS RQlIOlAaz2ya RS N
Structuration et suivi de la tracabilité de vos produi
aAlasS Sy dzdzoNB RQlI Ol A2y4
(évolution des horaires de travail, actions de QV
Diversification de votre approvisionnemen 27% 30%
5S@St 2LIISYSyid RS f QI LILINE @A
{ GNHzOGdzNI GA2Y RQdzyS LIRf
Formation de vos salariés aux enjeux R 19% 35%
Il FdzadaS RS fQF LIWINRGA&AA2YYSYSyi 27% 35% 28%
Intégration de nouvequ produit§ répondants aux enjeux
écarbonation
PdAtAAaAlrdAR2Y RQ2dziAf &
Développement de circuits de récupération (filiere R
Développement de la vente en Iign
Développement d'une activité de réparation / reconditionneme 22% 25% 53%
Utilisation du numérique pour la planification des tourné
rGAtAardAazy RS taLydStta3syo AN
Automatisation plus forte des entrepdts Iogistique
Solution de transport multimodal

Ouverture de nouveaux points de vente physiqu@SiwLZm L7 79%

m Priorité forte  ® Priorité moyenne ®Pas une priorité
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Les priorités strategiques des
entreprises (2/3)

Les priorités stratégiques des entreprises des commerces de gros a 3.

A
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