Avenir et place du rayon viande
en GMS

Intervention de Bernard JUGE

Pilote National des Métiers du Frais — SYSTEME U

“Enjeux et nouvelles perspectives pour la filiere veau”






v' Systéme U est un groupement de commercants associésr  égi par le
statut cooperatif.

v' Systeme U est le 5éme distributeur francais.

v Evolution du chiffre d'affaires : Evolution de la part de marché
(en milliards d'Euro) (en pourcentages)
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v' Les Magasins U en 2005 :

o 44 Hyper U Surface moyenne de 4 500 m?
* 665 Super U Surface moyenne de 1 900 m?
* 145 Marche U Surface moyenne de 700 m?

v' Systeme U est adhérent a la Centrale d'Achat Européen ne EMD




e Quels sont les atouts ?

* Quels sont les défis a relever ?




Les atouts sont les enjeux et les enjeux sont de
2 ordres

* D'ordre économique

e D'ordre éthique




Des enjeux économiques forts :

 En taille de clientele
* En budget d'achat

 En valorisation

= Un point de vigilance : La tendance a la déconsommat  ion.




La taille de clientele ne peut guere étre plus

Importante

 Rayons frais traditionnels — 2005
Historique — Taille de clientele
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Le budget d'achat est élevé

 Rayons frais traditionnels — 2005
Historigue — Budget moyen d'achat (euros)
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La valorisation est forte

 Rayons frais traditionnels — 2005
Historigue — Prix moyen d'achat (€/kg)
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_a déconsommation des ménages francais en
oroduits frais bruts se confirme en 2005. Seule la
poissonnerie a connu des évolutions positives.

 Rayons frais traditionnels — 2005 -1,8 -0,2
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Cette déconsommation est due a la baisse de la

fréequence d'achat.
 Rayons frais traditionnels — 2005
Historigue — Fréguence d'achat
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Cette baisse de fréquence d'achat n'étant pas

compensée par l'augmentation des quantités
achetées a l'acte.

e Rayons frais traditionnels — 2005
Historigue — Quantités achetees par acte 22 3532 3333
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Qui sur le marché de la viande consomme plus
Oou consomme moins ?
* Reépartition des quantités achetees selon l'age
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Si I'on fait un focus sur le marché du veau

e Le marché de la boucherie — 2005
Indicateurs de la consommation

A BO A. ’ =Te]=
Taille de clientéle 73,9 94,0 61,9 87,5
Niveau Moyen d'Achat en Kg 5,2 14,4 4,8 12,1
Budget Moyen d'Achat en euro 69,8 155,2 50,4 70,6
Fréquence d'achat par an 7,9 19,4 5,6 11,6
Qtés Achetees par Acte en kg 0,7 0,7 0,8 1,0
Panier Moyen en euro 8,8 8,0 9,0 6,1
Prix Moyen €/kg 13,3 10,8 10,6 5,8
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Les enjeux d'éthique sont egalement
fondamentaux pour les GMS

Les rayons "Métiers du frais" véhiculent des valeurs
e De citoyenneté et de proximité
* De relations humaines

 De bonne alimentation
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La citoyenneté et la proximité

 La préférence nationale continuera de jouer

* Les GMS s'investissent dans des filieres d'achat




Les relations humaines et "l'ambiance" des
points de vente

* Les rayons "métiers du frais" s'appuient sur les homme setle
professionnalisme
o Il y a du potentiel de differenciation :

» Entre les enseignes

 Voir entre les points de vente eux-mémes




L'accent mis par les pouvoirs publics et les
medias sur la nutrition, les produits sains,
I'equilibre alimentaire est naturellement
bénefigue aux rayons frais traditionnels.
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* Quels sont les défis a relever ?




Que nous demande le consommateur ?

» Un libre choix de produits et de prix
e La praticité de produits préts a I'emploi
 La rapidité d'achat

e De l'iInformation et des conseils

» Avec deux postulants de base :
 La sécurité alimentaire

e La bonne alimentation
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Trois domaines d'action :

o Les filieres
 La qualité de l'offre

e L'Innovation




Chaque acteur de filiere doit se professionnaliser
sur ce qui est de sa responsabillité :

La production :
 La qualité de I'élevage
 La régularité des animaux

e La malitrise de la mise en marché
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Les industriels :

* lIs sont l'interface incontournable entre la production et la
distribution

 Leur role de structuration et d'organisation est de plus en plus
important :

e Sur le plan logistique
» Sur la collecte et la transmission des informations
e Sur I'élaboration croissante des produits

e Sur la gestion des désequilibres matiere
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Les distributeurs :

e |Is ont le contact direct avec le consommateur : ils doivent
informer I'amont des évolutions de consommation.

 lls doivent moderniser les rayons viande.

e |Is doivent informer et conseiller les consommateurs.




La Qualité de |'Offre :

» L'offre doit étre construite a partir du besoin consom mateur
1 besoin consommateur = 1 produit

» L'offre doit étre claire et bien comprise : les tech niques du
merchandising doivent étre appliquées

« L'action prioritaire est la lutte contre les ruptures




L'innovation doit étre au cceur de nos
préoccupations :

e L'innovation n'est pas réservée qu'a la seule creatio n de
nouveaux produits.

* L'innovation ne doit pas conduire a l'altération gust ative du
produit de base.

* L'innovation ne doit pas conduire a I'adjonction d'i ngredients
considérés comme "mauvais pour la santé".




