ACNielsen annonce les Fiches Enseignes 2001

Cergy, le 13 septembre 2001 -- Pour la troisième année consécutive, ACNielsen publie son étude annuelle sur les grandes enseignes généralistes et spécialisées opérant en France.

L'étude est fondée sur les achats réels des 8500 foyers membres du panel de consommateurs Homescan , complétés, pour l'analyse de la mixité d'achats entre circuits, par une enquête OmnibusScan (3460 interviews de panélistes).

Cet outil de référence réunit en un document exhaustif (310 pages plus annexes sur format papier ou CD-Rom) :

· les chiffres clés des circuits alimentaires (hypermarchés, supermarchés et hard-discounters) : mixités d'achat, profils de clientèle, évolutions, comportements d'achat 

· les performances comparées des enseignes : les points forts et opportunités de développement des enseignes, ainsi que pour chacune d'entre elles, sa politique et ses performances croisées avec le comportement des consommateurs au travers de nombreux indicateurs individuels, comme par exemple, le profil, le nombre de visites, le ticket moyen, les modes de paiement, le poids des cartes de fidélité, le poids des rayons, des MDD (marques de distributeurs) etc... 

· des fiches spécifiques pour chacune des enseignes suivies : implantation géographique, décomposition des achats, profil des fidèles/switchers/occasionnels, évasions d'achat etc... 

LES PRINCIPAUX ENSEIGNEMENTS:

Environnement

· Les grandes et moyennes surfaces alimentaires restent de loin le principal lieu d'achat pour les produits de consommation courante, mais plus de 80% des français déclarent fréquenter régulièrement ou occasionnellement les magasins de proximité et les marchés. 

· L'année 2001 est marquée par une forte augmentation de l'utilisation d'Internet pour les achats de consommation courante : 8.8 % des foyers déclarent utiliser Internet (ou le minitel) pour ce type d'achats, contre 3.3% l'an dernier. Ceci représente en moyenne 39% des internautes français. 

Grande Distribution

· L'année 2001 voit une baisse de fréquentation des hypermarchés dont le nombre de visites est passé de 46.9 par an en 2000 à 44.7 en 2001. La tendance est nettement moins marquée en supermarchés. 

· Le panier moyen continue en revanche de croître : (+4.9% en hypers / + 3.9 en supers). 

Enseignes 

· L'analyse des parts de marché des enseignes au total ticket fait ressortir une relative stabilité par rapport à 2000. On note un bon comportement de Leclerc et Auchan en hypermarchés et Système U en supermarchés. On note en revanche un recul de la part de marché de Carrefour qui a du mal à concrétiser les synergies de la fusion avec Promodes. 

· L'analyse des parts de marché sur l'univers des produits de grande consommation montre une progression spectaculaire de Leclerc sur ce secteur due notamment au succès du " ticket Leclerc ". 

· Au total ticket, Carrefour reste la première enseigne en France, avec 18% de part de marché, suivie de Leclerc avec 17%. Sur l'univers du PGC* la position s'inverse, Leclerc arrivant en tête avec 17.8% suivi de Carrefour avec 17.1% 

Part de marché des 5 premières enseignes
	
	sur le total ticket
	sur l'univers PGC*

	Carrefour
	18,0%
	17,1%

	Leclerc
	17,0%
	17,8%

	Intermarché
	12,9%
	14,4%

	Auchan
	12,4%
	11,7%

	Système U
	7,5%
	8,1%


Cartes de fidélité
· L'année 2001 est marquée par le développement des cartes de fidélité et de paiement magasin. A ce jour les enseignes qui ont le plus développé ce type de programmes sont Leclerc pour les hypermarchés (avec un taux de détention de 51%) et Atac (Groupe Auchan) pour les supermarchés (avec un taux de 61%). 

· Ce sont clairement les supermarchés qui fidélisent le mieux avec leur carte : les détenteurs de carte Match (supermarchés groupe Cora) réalisent 82% de leurs achats dans l'enseigne, ceux d'Atac et de Champion (groupe Carrefour) 69%. Dans les hypermarchés, ce taux s'établit autour de 30%, avec une exception notable, Leclerc, dont les détenteurs de carte réalisent près de 60% de leurs achats dans l'enseigne. 

Marques de distributeurs

Le développement des marques de distributeurs se poursuit. Dans ce domaine, Intermarché reste leader incontesté avec près de 32% de ses ventes réalisés sur ses propres marques. Leclerc et Auchan rattrapent leur retard, la part des MDD gagnant respectivement 0.8% et 1% dans ces deux enseignes. Dans le groupe Carrefour le poids des MDD progresse également aussi bien en hypers (+0.6%) que dans les magasins Champion (+0.8%).

Prix de l'étude : 43 260 F HT, 525 F HT l'exemplaire supplémentaire. Pour toute commande, contacter votre Conseil ACNielsen.

ACNielsen, filiale de VNU N.V, est le leader mondial de l'étude marketing. La société mesure et analyse la dynamique des marchés, les attitudes et le comportement d'achat des consommateurs ainsi que les médias nouveaux et traditionnels dans plus de 100 pays. Elle compte parmi ses clients les principaux fabricants de biens de consommation, distributeurs, entreprises spécialisées dans les médias et les loisirs ainsi que la communauté Internet.

Intro …….

Hypermarchés, supermarchés, hard-discounters et grandes surfaces spécialisées ont réussi, en l'espace seulement de quarante ans, à créer en France un secteur à la puissance économique et financière très importante. Employeur de plus de 600.000 personnes, le grand commerce a généré en 1997 un chiffre d'affaires global estimé, selon l'Insee, à plus de 1.300 milliards de francs, soit environ 15 % du produit intérieur brut. Parmi les quinze premières sociétés françaises en termes de chiffres d'affaires, un tiers appartient au secteur de la grande distribution et les titres cotés en Bourse de certaines de ces entreprises ont enregistré, ces dernières années, des hausses parmi les plus fortes. Malgré ces performances, qui ont pu susciter des discours parfois hostiles, les défis pour les années à venir sont encore nombreux et d'envergure ; ils seront en outre à relever dans un univers changeant où les contraintes économiques, législatives et concurrentielles s'intensifient. Des stratégies de concentration, d'internationalisation, de diversification et de différenciation de l'offre se renforcent, accompagnées de l'émergence de nouveaux modes de gestion et d'une prégnance toujours plus grande des techniques et de l'esprit marketing. Avec le développement des technologies de l'information, source d'une efficacité organisationnelle accrue et d'une meilleure connaissance et compréhension des clients, le commerce est à l'aube d'une nouvelle épopée déjà entamée. D'essentiellement pragmatique et opportuniste, il devient éminemment stratégique et technique, rendant les métiers de la distribution toujours plus complexes et sophistiqués, mais aussi passionnants, à l'image de leurs pères fondateurs. 

Un secteur puissant 

Au 1er janvier 1999, on recensait en France 1.126 hypermarchés et 7.999 supermarchés dont 2.150 hard-discounts. Les premiers emploient 227.500 salariés et totalisent une surface de 6,4 millions de mètres carrés tandis que les seconds regroupent 163.300 salariés et 7,8 millions de mètres carrés (source : LSA). Les grandes surfaces spécialisées ou GSS ne sont pas non plus en reste avec, en 1997, 2.489 points de vente pour le bricolage, 1.033 pour le jardinage ou encore 955 pour l'électroménager (source : « Panorama Points de vente »). Autant de chiffres qui veulent souligner les capacités commerciales exceptionnelles des grandes surfaces, capacités qu'elles ont su utiliser pour conquérir plus de 60 % des dépenses alimentaires des Français (hors restauration) et environ 40 % de leurs dépenses non alimentaires. 
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LA CARTE U
Principe :

A chaque passages en caisse, le client gagne des Points Fidélité selon le montant des achats (1 Point par tranche d'achat de 20 francs ou de 3 euros). Ces Points sont enregistrés sur la Carte U et s'ajoutent à ceux que le client a déjà.

Les points s’échangent contre des cadeaux.
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Carte U Gratuite

Peut y avoir 2 cartes par foyer

Privileges / notes d’info :

	
	La Carte U vous permet de bénéficier de tarifs préférentiels sur des voyages ou des abonnements à vos lectures préférées, pour le plus grand plaisir de toute la famille. 

Retrouvez ces privilèges exclusifs dans votre Catalogue Cadeaux. Et ce n'est pas tout ! Tous les mois, vous pouvez aussi participer aux tirages au sort réservés aux Clients Carte U avec, par exemple, des séjours et des bons d'achat à gagner. 

Vous savez tout sur l'actualité de votre magasin. Tous les mois, vous recevez chez vous le Magazine de la Carte U. Vous y retrouvez en exclusivité les rendez-vous des Nouveaux Commerçants à ne pas manquer, les nouveautés produits, des conseils pratiques, des recettes de cuisine… sans oublier des cadeaux ou des voyages à gagner et de nombreux avantages.

Vous profitez des services pratiques. 
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Avantages en nature / Services aux utiilsateurs de carte de fid :

« Vous n'avez pas de pièce d'identité à présenter lors de vos passages en caisse. Des jetons de chariot sont à votre disposition à l'accueil de votre magasin... » 

taux de générosité :

1 radio réveil = 830 points, 1 point pour 3 € achat (soit 2490 €)

valeur en vente ( =~valeur percue : 15 €)

tx de generosité = 15/2490 = 0,6%

bon d’achat de 15 € = 820 points -> idem

bon d’achat 10€ = 550 points (soit 1650€)

tx de géné = 10/1650 -> 0,6%

