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Vous analyserez la situation de management présentée en annexe en effectuant les travaux suivants : 
1. Caractérisez l’organisation Botanic : type, taille, champ d’action d’activité, ressources humaines et matérielles, nationalité et précisez sa finalité. 

2. Présentez le diagnostic externe de l’organisation. 

3. Quelle est l’utilité de ce diagnostic en termes de pilotage d’organisation. 

4. Identifiez les stratégies mises en place par Botanic et appréciez-en la pertinence au regard du diagnostic. 

Annexe : Le virage 100 % bio des jardineries BOTANIC 
La célèbre jardinerie, dont le siège social se situe à Archamps (Haute-Savoie), a opéré un virage radical, 100 % bio. Aux côtés des offres traditionnelles de plantes et de graines, s’ouvrent désormais une supérette de 4 000 références bio, un espace de restauration dénommé « café philo-écolo » et une librairie de 1 000 ouvrages consacrés à la nature. Quinze des 60 points de vente arborent déjà ce nouvel agencement. Dorénavant, le jardin ne pèse plus que 50 % du chiffre d’affaires (l’animal 25 %, la maison 12,5 % et la personne 12,5 %). Ce qui n’a pas empêché celui-ci de progresser de 5 % en 2008 pour atteindre 303 millions d’euros. 

Cette réorientation est conforme aux racines de l’entreprise, fondée en 1995 par Claude Blanchet (père de Luc). « Cette entreprise familiale propose depuis sa création des produits et savoir-faire pour mieux vivre son jardin et la nature ».  En janvier 2008, Botanic avait déjà annoncé le retrait de tous les pesticides et engrais chimiques de synthèse de ses rayons. Ce tournant bio permet aussi à la chaîne d’innover sur un marché arrivé à maturité, où le jardin n’est plus l’eldorado du début des années 2 000. Les progressions se font désormais en gagnant des parts sur les concurrents, ou en les rachetant. Loin derrière les mastodontes Gamm vert et Jardiland, au coude à coude avec les Truffaut, Delbard ou Villa verde, et soumis à la concurrence des espaces jardins de Castorama et Leroy merlin, Botanic veut marquer sa différence. Par ailleurs, les jardineries restent dépendantes à 80 % du végétal et de son entretien, une matière exposée aux aléas et à très forte saisonnalité. 

L’objectif était de créer du chiffre d’affaires supplémentaire. « Le nombre de points de vente Bio est encore faible en France. », confirme Didier Perréol, patron d’Euro-Nat, fournisseur d’épiceries bio. L’objectif est ensuite, puisqu’il s’agit d’alimentation, de faire revenir les clients plus souvent. 

Pour réussir cette mutation, Botanic a pris la précaution d’y associer tous ses partenaires. L’entreprise a ainsi su monter ses filières d’approvisionnement en s’appuyant sur une nouvelle centrale d’achat, en impliquant ses fournisseurs et en nouant des relations avec les associations. Coté librairie, « nous avons créé un véritable partenariat avec la maison d’édition d’Actes Sud pour construire notre offre » se félicite Luc Blanchet. 

Botanic entend bien profiter de sa position de précurseur pour conforter son avance. 

Marie-Hélène Nougaret - Management – février 2009 
