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Le marché des Fruits & Legumes en France

de foyers @@
100% acheteurs @™
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6,4 € 2,6Kg
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Part de marché des F&L Bruts en France

CA Volume

Source KANTARWORLPANEL - F&L Frais+Surg+Conservest+4et5éme gamme - Univers Ts Circuits — Annuel 2010



Un marche F&L

stable en volume... et qui se valorise
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Part de marcheée par Circuit de distribution
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Données KantarWorldpanel d'apres bilan annuel France Agrimer



Quels sont les determinants majeurs de la
consommation de F&L ?

Taille ménages

S
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Temps dispo pour Souhait repas
préparer repas sans conflit
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Pourquoi la diversification emerge ?
Contexte concurrentielle de la distribution

Inflation des
Demande surfaces Attentes
stable commercial multiples

\
* Portée par 65 ans et + e Maturité Hyper+Super e Saveur
e Développement GSF  Sain
* Montée en gamme EDMP e Locdal

 Points de vente de » Equitable Vs Prix
producteurs, AMAP, vente e« SANs »

en ligne, ... e Plaisir
* Nouveaux barbares e Naturel




Pourquoi diversifier ?

Exclusivité Prix supérieur
Choix DESTINATION SERVICE
Spécialiste
Image et Fréquentation Marge
Avoir une offre supérieure aux Avoir un niveau de marge >
concurrents moyenne
> r V4
Nouveaute
‘ ROUTINE m oS
Volume Stimuli
Proposer des achats croisés et Gammes et promotions
PVC + bas saisonniéres







Tendance #1
Le bio continue de se developper

Des acheteurs de
fruits & légumes bios
qui ne consacrent
Qu bio que

8.77

de leurs achats de
fruits & légumes.

Peneéetration

ERTIFIE

AGRICULTURE
BIOLOGIQUE

m2014
m 2015
m 2016
m2017

Fréquence d'achat Budget moyen d'achat

Univers Fruits&Légumes Bio Hors Pomme de terre & 4™ gamme — Tous circuits



Tendance #2

L'entrée disparait au profit de I'aperitif

O un individu sur trois

01,9 apéritif / semaine.

O 7 % des repas

0O 39 millions d'occasions de

consommation par semaine
domicile

O +4 Y% d'occasions de conso. depuis
2014, soit +1,3 million/semaine.



Tendance #3

Flexistarisme et vegetalisation assiette

Evolution Taux de flexitariens
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Tendance #4

Performance par famille de légumes

Taux d’'évolution
quantités achetées

par les ménages
2005/6 vs 2014/15
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Aubergine

Blanche




Concombre

Conventionnel ou Bio X2 Noa Mini-concombre



Courgetite

Ronde Blanche




Potimarron



Carotte
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Poivron
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Soit 12650 le kg
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Passer a I'action



Comment diversifier ?
Conditions de reussite

Domination par les couts

Differenciation

Concentration




Comment diversifier ?
Conditions de reussite

Distribution

Valeur Qualite Produit Maitrise Barrieres o Sélection
percue maitrisée identifiable volume I'entrée Clients

Variété Disponibilité Marque, Circuits
Packaging Plan B. Technique, Enseignes
Com’ Variété...




Prendre en compte les coniraintes des
distributeurs

optimisation Vrac : zéro
de la logistique démargue inconnue

Casse vs masse
Place en rayon crifigue de vente




Questions/Reponses



https://fr.linkedin.com/in/marc-henri-blarel-006a491
https://fr.linkedin.com/in/marc-henri-blarel-006a491



