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Les GMS ne sont pas vraiment des concurrents
Quel est l’argument des GMS (Grandes et Moyennes Surfaces) ?
Le prix de vente !

Mais quels produits se vendent le plus ? Les baguettes blanches. Car les clients qui regardent le
prix achètent toujours le produit le moins cher. Le marché des GMS, c’est principalement la
baguette blanche. Même si quelques hypers essaient d’élargir leur offre.

La baguette blanche est-elle votre produit d’appel ? Non, c’est la baguette de tradition. Le renou-
veau de la boulange artisanale passe par le pain de tradition. Les clients de l’artisanat viennent ache-
ter du bon pain, du pain de tradition.

La concurrence des GMS s’exerce essentiellement sur la baguette blanche qui, elle-même, ne
constitue pas vraiment votre « fonds de commerce ».

La force de l’artisanat, c’est de pouvoir proposer un bon produit au juste prix. Avec l’atout de la
proximité et de la complicité avec les clients.

Hugues du Boisbaudry,
Rédacteur en Chef

Pour réagir : hduboisbaudry@editionsduboisbaudry.fr

Christian Boistelle, artisan pâtissier-chocolatier et boulanger à Saverne (Bas-Rhin)
"La hausse du prix des matières premières est infime par rapport au coût global"
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Sans toucher à l’effectif, il augmente sa production
En investissant dans une diviseuse-formeuse, il peut attaquer le marché des collectivités
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