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CARREFOUR Les objectifs
sont atteints

Distribution alimentaire

Carrefour a fait mieux
que prévu en 2009

® L'ampleur delacrise a atteint le moral des entreprises, Tant
et si bien que lewrs dirigeants ont pu, & la fin de 'année 2008,
pécher par excés de pessimisme. C’est le cas de Carrefour. Le
premier distribuiteur européen avait refroidi les ardeurs des
investisseurs en octobre, lorsqu'il avait revu 4 la baisse ses pré-
visions de résultats pour l'exercice 2009. Les chiffres dévoilés
jeudi 13 janvier et le discours tenu par le groupe ont finalement
réchauffél’atmosphére : Carrefour atteindra bien ses objectifs et
fera méme un peu mieux que prévu. Le résultat opérationnel se
situera dans le haut de la fourchette, fixée entre 2,7 et 2,8 mil-
liards d’euros, soit & 2,775 milliards précisément. Le consensus
des analystes avait misé sur 2,6 milliards. Le titre grimpait logi-
quement de prés de 3 % a I'ouverture de 1a Bourse, vendredi.

« Nous avons été un peu trop conservateurs dans nos prévi-
sions de résultats en octobre, a reconnu Pierre Bouchut, directeur
financier. Le quatriéme frimesire s'est révélé meilleur qu'atten-
du. »Le chiffre d’affaires a progressé de 1 % sur les troisderniers
mois de I'année, pour se hisser a 26 milliards d’suros (~0,9 % 4
magasins comparables). Les ventes en France sont restées sta-
bles, 4 11,2 milliards (- 0,7 % hors essence). Les performances des
hypermarchés ont agréablement surpris, avec un recul limité &
2,5 %. Alors que les supermarchés continuent de tirer les ventes
a1a hausse (+ 3,9 %), I'’enseigne hard discount du groupe accuse
4 nouveau le coup, avec un chiffre d’affaires en baisse de 7,3 %.

Les performances satisfaisantes sur le marché frangais sont
4 rapprocher avec le gain de parts de marché du groupe dans
1’Hexagone (+ 0,3 point, de janvier 4 novembre). « Une premiére
en quatre ans », s'est félicité Pierre Bouchut, qui a signalé quela
marque propre Carrefour, portée par le succés de la gamme Car-
refour Discount, &tait la plus performante dans le secteur.

Hors de France, la bonne surprise est venue de Chine, ol le
chiffre d’affaires est reparti fortement a la hausse sur la fin
d’année, aprés le recul appuyé du troisiéme trimestre. La dyna-
mique commerciale en Amérigue latine ne faiblit pas. En revan-
che, les marchés d’'Eurcpe de 1'Ouest restent mal orientés.
L’Espagne demeure le point noir (- 6 %).

Malgré la confirmation des objectifs, I’heure n’est pas &
I'euphorie. « Le chemin d parcourir reste long », admet Plerre

LA FIN D'ANNEE 2009 A AGREABLEMENT SURPRIS
I Ventes hors essence, 4 taux de change tonstant
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W Variation des ventes en France au 4* trimestre & magasins comparables

4¢ trim. 2009

Bouchut. Les chantiers sont nombreux, alors que le plan de
transformation, déveilé en juin 2009, devrait réellement produi-
re ses effets 4 partir de 2010. Le travail sur 1'image-prix progres-
se, comme en témoignent les succés sur la margue propre. En
revanche, la situation dans les hypermarchés frangais demeure
problématique, et une vraie stratégie reste a développer dans ce
domaine, Des éléments de réponse pourraient étre apportés a
I'occasion de la présentation des résultats annuels, avancée au
19 février. Plusieurs tests sont en cours.

Le nouveau directeur exécutif France, James McCann, nom-
mé cette semaine, veillera 4 la benne exécution de ces chantiers.
Recruté chez le concurrent Tesco, ce jeune manager pourra faire
bénéficier Carrefour des bonnes pratiques du distributeur britan-
nique, dont la diversification progressive vers les services luia
permis d’améliorer ses résultats au cours des derniéres années.

Romain Gueugneau

@ NOTRE CONSEIL

Notre objectif de cours de 35 euros est dépassé. Mieux vaut
prendre une partie de ses bénéfices, alors que le titre est
bien valorisé (18 fois les bénéfices estimés en 2010).

La dynamique commerciale restera difficile a tenir.
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SOULAGEMENT. Attendues en nette baisse,
les ventes au dernier trimestre ont bien résisté.

CARREFOUR TIENT
SES OBJECTIFS 2009

uatridme Urimestre meilleur que

prévu pour Carrefour. Alors que

les analystes financiers attendaient
un recl des ventes, le groupe affiche
Lne croissance de 1 % hors essence et a
tax de change courant, & 26 milliards
dieuros. Sur 'annde, elles sont wutefois
enreplide 1,4 %, 4962 milliards (+ 0,9 %
3 taux de change fixe). Bien st lAméri-
que latine (surtoutt le Brésil), ot lensei-
gne a partout gagné des parts de mar-
ché, et dans une moindre mesure [Asie
(22 hypers ouverts en Chine en 2009)
ont alimenté la croissance.

En France, Carrefour a augmenté
sa part de marché sur 11 mois aul
29 novembre (+ 30 points de base) &
24 %, Pourtant, los hypers restent & la
peine en 2009 (recul de 2,5 % du chif-
fre d’affaires hors carburant), compte
tenu d'une baisse de 52 % dans le
non-alimentaire. Les supermarchés
(+3,6 % hors essence au quatrigme
trimestre) s'en sortent mieux grace au
succes des Carrefour Market (899 ma-
gasins convertis 4 la fin de l'exercice),
Carrefour City et Carrefour Contact
(65 convertis). Le groupe souligne le
succes des produits & sa marque
(24,6 % des ventes) et de 1a nouvelle
marque Carrefour Discount {430 pro-
duits), qui va contribuer & redresser

son «image prix». Dans le feard dis-
count, les ventes sont en haisse de
7,3 %, mais le changement d'enselgne
(Fd en Dia) est porteur d'espoir : les
46 nouveaux magasins affichent une
croissance des ventes d'environ 30 %
(200 magasins Dia prévus fin 2010).

En Furope de 'Ouest, la situation
en Espagne (baisse des ventes de64 %
en 2009) reste préoccupante. Lltalie
{-3,3 %)etla Belgique (-3,2 %) devront
aussi Atre redressées cette année. Grace
a son programme de baisse de cofits et
4 une plus-value (de 103 15 millions})
sur la vente des actifs russes, e groupe
afficheralt un résultat opérationnel
avant éléments non courants dans le
haut de la précédente fourchette de
prévision, soil 2,775 millions.

Lars Olofsson, DG du groupe, con-
tinue de modifier son état-major. A la
direction exécutive, Gilles Petit sera
remplacé par James McCann (40 ans),
un Britannique venant de Tesco.  S.A.

ACHETER

La dynamique est enclenchée et 2010 de-
vrait raserver de bonnes surprises (le
groupe peut quitter des pays émergents peu
porteurs). Nous visons 41 € {mnémo : CA).
PROCHAIN RENDEZ-VOUS

Le 19 février pour les résultats anhuels.
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Carrefour

Cours de 'aclion 3 Paris, en suros
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Carrefour a enregistré, hier, la deuxiéme plus
forte hausse du CAC, 4 36,90 euros (+2,99 %),
avant que son concurrent Casino ne publie son
chiffre d'affaires annuel aprés Bourse. Le huméro
deux mondial de la distribution, qui a publié le
sien jeudi dernier en affichant une meilleure
résistance que prévue en France, a vu son action
gagner 8,59 % sur cinq jours, touchant un plus
haut depuis début septembre 2008,
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Carrefour City, le grand retour
du groupe au cceur des villes

Initiée en Espagne, au tournant de 2005 et 2006, la politique de convergence de marques du groupe
Carrefour trouve son expression sans doute la mieux aboutie avec ce concept de centre-ville,

quoi reconnait-on un

concept gagnant? Au

sourire qui barre le

visage de 'homme qui
le pilote. A un autre détail, aussi:
sa volubilité quand il s"agit d'égre-
ner quelques chiffres, d’ordinaire
si jalousement gardés secrets.
Gérard Dorey —c'est de tui dont
il s’agit- est 'heureux directeur
de la proximité chez Carrefour. Il
ne se lasse pas de parler de Carre-
four City, indissociable a ses yeux,
de son petit frére, Carrefour

Contact. « Nos magasins dix rnou- 3 Wios. Avignon
velles enseignes realisent des chif- gt Pasis lici dans le
fres d’affaires de 2 4 10 millions XV arrondissement),
deuros, soit entre 6000 et 18000 € o ecampun
au métre carré », témoigne-t-il.  fait des pelits:
Certes, I'écart est large, mais la 12 Magasins

R 2 mi-novembre.
comparaison avec les performan-
ces des hypers Carrefour, annon-
cées A 9660 €/m? par le cabinet
de conseil KSA, dans sa derniére
étude sur la grande distribution
alimentaire, donne toute la me-
sure de la réussite du concepl.
Plus 28 % de ventes
«Si l'on considére 22 magasins
parfaiterment comparables, e pas-
sage 4 Carrefour City ou a Carre-
R S S P S 2 RN i 2t sy,

1

19 magasins au 20 novembre 2002
200 3900 m?

6000 références, dont 30 % de MDD
2 4 10 miflions d'euros de chiffre d'atfaires
6000 4 18000 € de CA/M?

7 315 € e panier moyen
1,200 4 2500 clients par jour (magasing
de corvenance) et 700 & 1200 pour
les magasins de quartier.

\

_/

b——

inauguré en janvier

«L’enseigne Carrefour se mérite.

1l y a des critéres d’éligibilite trés stricts
pour pauvoir passer d’une enseigne Shapi,
Marché Plus ou 8 a Huit a Carrefour City. »
GERARD DOREY, directeur exécutif de la proximité

du groupe Carrefour

B )

four Contact a permis de faire
progresser les ventes de 28 % en
moyenne, mois d’ouverture ex-
clus», assure Gérard Dorey. De
quoi comprendre I'engouement
suscité par ces deux enseignes
aupres des franchisés Shopi, 8 a
Huit ou Marché Plus. « Il y a des
critéres déligibilité, énumere, ra-
dieux, Gérard Dorey. Le respect
du pricing, d"abord. Mais aussi
la tenue du magasin, te chiffre
d'affaires an meétre carré, on la
capacité & assurer les services que
nots demandons, conune le res-
pevt des larges amplitudes horai-
res. » En clair, l'enseigne Carrefour
se mérite. A date, il y a 30 Carre-
four Contact et 19 Carrefour City.
1l y aura 65 points de vente au
nom de Carrefour dans les petites
villes et les grands centres urbains,
d'ici & décembre. Sans doute au
meins 20 a la fin du premier tri-
mestre 2010. Et ce en dépit du
colt du transfert d’enseigne, es-
timé « entre 70000 et 100000 €,

rien que pour la “cosmétique’ du
concept », aver, tout de méme,
une participation de Carrefour,
via une allocation versée en fonc-
tion, hotamment, de la surface.

Deux modéles de magasins
En effet, ke concept est novateur,
organisé autour de deux grandes
7Zohes: « Pour nmaintenant», avec
espace « mange-tout», rayen fruits,
légumes et autres produits de shac-
king, en entrée de magasin; et
« Pour aprés», avec les PGC clas-
siques, en arrigre. La répartition
des surfaces, entre ces deux par-
ties, est savamment éludiée, en
fonction des modéles de consom-
mation déterminés. 11 y a donc
en réalité deuix types de Carrefour
City : magasin de «convenance»
dans les zones de flux, ou maga-
sin «de quartier» dans les zones
plus résidentielles. Le tout signant
le grand retour -gagnant - de Car-
refour au coeur des villes. 1

OSCARS{2009 INNOVATIONS I

JEAN-NOEL CAUSSIL .

+
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Carrefour

reprend
des couleurs
en France

L'événement p. 8

GILLES PETIT,
directeur exécutif
tte Carretour France
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Stratégie Carrefour re

rel

couleurs en France

Carrefour France a mieux résisté qu'attendu au trés difficile premier trimestre de 2009.

Son patron , Gilles Petit, y voit le
'accélération de la convergence

«Résistantes ot encouragean-
tas.» C'est ainsl que, dans sa pre-
migre grande interview accordée 2 la
presse, Gilles Petit, le directeur exécutif
de Carrefour France, quatifie les perfor-
mances au premier trimestre des réseaux
d'hypermarchés, de supermarchés et de
supérettes frangais dont il a la charge.
Les ventes & magasins comparables ont
pourtant reculé de 5 % en trois mois,
mais sous le triple effet cumulé de la
baisse des prix des carburants, d'une
comparalson calendaire particuliére-
ment défavorable (évaluée & -1,7 %
par Carrefour, avec un Jaur de moins en
février et des fates de PAques décalées d
avriD) et d'une désinflation trés marquée
sur les produits alimentaires. Ainsi, hors
essence et effet calendaire, la diminu-
tion des ventes de Carrefour France n’est
plus que de 9,5 %. Pas st mal donc pour
un premier trimestre de crise. Mieux en
tout cas que fin 2008 et que ce qu’atten-
dalent les analystes financiers.

Le non-alimentaire

crée la surprise

Cette amélioration relative s’est d'ailleurs
traduite par des gains significatifs de
parts de marché pour les enseignes du
groupe en alimentaire: + 0,4 point sur
les trals premidres périodes de Fannée et
+ 0,6 point sut le seul mols de mars (lire
page 19). « On ne va quand méme pas
bouder notre plaisir! C'est un signe trés
encourageant», se félicite Gilles Petit.
Pourtant, c’est plutdt du c5té du non-
alimentaire que vient la vraie surprise:
les ventes en comparables ne reculent
en effet que de 2,7 % en hypermarchés,
bien mieux que les chiffres de 2008
(- 6,4 %) et mieux gue les enseignes spé-
cialisées du secteur, qui souffrent beau-

coup depuis quelques mois. Le patran
de la France y voit un signe trés encoura-
geant. «Cela montre que le principe du
tout-sous-le-m&me-toit n*est pas mort,
particulizrement en péricde de crise, ol
nos prix nous distinguent de nouveau. Et
c'est une bonne nouvelle. » Une tendance
qui reste a confirmer méme si, de autre
coté de I'Atlantique, Wal-Mart fait un peu
le m8me constat avec de nambreuses
famitles qui recentrent leurs achats sur
les écrans piats, les consoles et les jeux
vidéo proposés par l'enseigne.

Reste qu'au-dela de cette forme de cocoo-
ning de crise, la bonne résistance de
Carrefour en ce début d’année s’appuie
sur des investissements promotionnels
massifs. Surun an a fin mars, les budgets
publicitaires bruts de {'enseigne sont
passés de 101 & 182 millions d'euros,
selon TNS. 80 % de hausse, méme brute,

LES CHIFFRES
DE LA FRANCE

@ 425Mrds €
deCA

@ 227 Mrds

ﬂour les
ypers, 9.4
pourles

et 2.9 pour le
hard-discount
® 228 hypers
® 1001 supers
® 3255
magasins de
proximité
® 918 magasins
de hard-
discount Ed
Source ; Carrefour,

parc&finmars,
CA21in 2008

s premiers effets de la relance engagée depuis janvier et de
des magasins sous la marque Carrefour. Analyse et interview.

¢’est dnorme ¢ Sur e seul mois de mars,
la pression des prospectus publiés par
Carrefour a progressé de 6,6 points selon
A3Distrib, et la part de voix des tracts

signés de l'enseigne, de 3 points. Les
ventes sous promo ont d'ailleurs aug-
menté de 20 % en France.

La pression paie
Avec une question qui se profile:
Carrefour pourra-t-il soutenir ce
rythme d'investissements enco-
re longtemps? Surtout gue des
concurrents majeurs préparent des
actions massives, gros budgets &
I'appui, pour les mois & venir, avec
les 40 ans d'intermarché et les 60 ans
de Leclerc en particulier qui devraient
faire trembler le Landerneau. Gilles
Petit - qui estime disposer de tous les
moyens nécessalres pour réussir dont
une bonne part des 600 millions d'euros
que le groupe a décidé d'investir dans
les prix cette année— assure que oui:
«On va continuer de mettre la pression,
pulsque cela nous permet de gagner des
parts de marché. » Des affirmations qui
laissent sceptiques certalns analystes.
«Carrefour nous a habitués a faire du
stop and go dans ce domaine, e ne vois
pas pourquol cela changerait, surtout
avec Arnault et Colony comme actlonnai-
res de référence.»
La pression devrait néanmoins rester
trés forte pendant les prochains mols,
ne serait-ce que pour soutenir {e chantier
majeur de Carrefour France: la conver-
gence de marque. Fin octobre, en effet,
Penseigne comptera prés de 1200 maga-
sins 3 sas couleurs —228 hypers et prés
de 1000 supermarchés Carrefour Market,
Déja 450 magasins Champion ont €té
convertis, enregistrant des résultats plus
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" que convaincants, selon Gilles Petit, qul
assure que la progression des ventes
additionnelles aprés conversion avoisine
‘8 % en moyenne et plus encore pour les
franchisés.

la man%u
commse fer de lance
Une puissance de frappe que le groupe
veut nourir en étoffant l'offre de produits
spus sa marque, devenue son principal
tevier de différenclation, L'idée étant de
disposer rapidement d"une gamme de pro-
duits Carrefour suffisamment large &t pro-
fonde pour alimenter un réseau de maga-
sins couvrant tous les besoins des clients,
des hypers 4 la proximité puisguetes tests
engagés autour dé Camefour Contact et
de Carrefour City sont eux aussl quali-
fiés d*encourageants. «iLa marque
Carrefour est un capital extréme-
ment fort, rappelie Gilles Petit,
un actif fondamental, Elle doit
nous permettre de falre ta dif-
férence avec nos concurments,
¢ar pous pouvons réaliser des
volumes trés importants si f'on
additionne nos formats.»
L'objectif est clair: d'icl & trois ou
quatre ans, 50 % des ventes en volume
de Camefour France doivent se faire sous
matque propre, prés de 10 points de plus
qu'aujourd'hui, sachant gue Papport des
supermarchés et des supérettes sera fon-
damental. Tout comme sera fondamentale
\a réussite de la réorganisation en cours. Car
aprés les achats, qui sonten pleine conver-
sion als category management, ce sont les
magasins qui devraient sulvre avec des
chefs de rayon auxquels on enléverait leurs
demiéres prérogatives —assez symboligues
aujourd’hul - en matidre d'assortiment et
de gestion des premos, a image du test
mené dans Phyper de Claye-Souilly. «Cette
réorganisation, quivise A plus deffiicacité et
de simplicité, est destinée a faciliter te tra-
vall en magasin dans U'objectif de remettre
\e client au cosur de nos décisions», rassure
Gilles Petit. * JEROME PARIGI

ENTRETIEN AVEC
GILLES PETIT,
directeur exécutif
de Carrefour
France

© “tunité, Carye

chiffie d'affaires en France, 1
important de réusgir da
dlorigine. C'est toujours B signe i don-
ner a lensemble du groupe. Lars
Olofsson a annoncé une enveloppe de
600 M € d'investissements pour le grou-
pe en 2009. Compte tenu de la priorité
donnée 4 1a France, vous pouvez & peu
prés imaginer quelle pourra étre ma
part. Ce qui est clair, c'est que j'ai tous
les moyens dont j'ai besoin pour réus-
sir, et que toutes les équipes sont mobi-
lisées pour y parvenir.

LSA - Hors essence, les ventes de Casrefour

en France reculent de 2,2 % au premier
trimestre, Quelle est votre analysa ?

G.7.- Nous ne sommes pus dans une pério-
de de consommation euphorigue. Mais je
vois tout de méme pour Carrefour des
signes de résistance et d'encouragement
qui me donnent & penser que nous som-

s son pays.

mes dans la bonne direction. Le chiffre

‘Faffaires recule; mais nous gagnons des
‘parts de marché: 0,4 point, #u prernier tri-
fnestre, Et midme 06point, entre fin
février et fin mars.

" LSA- Lotout au prix firvestissements

publicitaires et promotionnels trés evés:

180 M € bruts dépensés en publicité 3 fin mars
celon TNS contra 100 M € Fan passé..

6.P.- On a souhiaité relncer 1a dynami-
que promotionnelle en France. Limage
prix passe notamment pax le pricing.
Toutes les enseignes communiquent
actuellement sur les prix, Carrefour,
comme les autres. Et on va continuer,
car les premiers gains de parts demar-
ché sont encourageants.

LSA - Cest la sohution pour {rd)devenir ia
acommergant priféréx, alnsi que le souhaite
iLars Ofofsson?

G.P.- Notre ambition est de nous rappro-
cher des clients, au sens propre comme
au sens figuré. On assiste 3 un change-
ment des habitudes de consommation,
notamment vis-3-vis des hypermarchés
sans perdre de clients. Le rythmede -¥
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que convaincants, selon Gilles Petit, qui
assure que 1a progression des ventes
additionnelles aprés conversion avoisine
8 % en moyenne et plus encore pour les
franchisés.

La mu%e

comme fer de lance
Une puissance de frappe que le groupe
veut nourir en &toffant l'offre de produits
sous sa margque, devenue son principal
levier de différenciation. L'idée étant de
disposer rapidement d’une gamme de pro-
duits Camrefour suffisamment iarge et pro-
fonde pour alimenter un réseau de maga-
sins couvrant tous les besolns des clients,
des hypers  la proximité puisque'tes tests
engagés autour de Carrefour Contact et
de Carrefour City sont eux aussi quall-
fiés d’encourageants. «La marque
Carmrefour est un capital extréme-
ment fort, rappeile Gilles Petlt,

LSA - La priorit de Casrefous, cest ie

mes dans la bonne direction. Le chiffre

un actif fondamental. Elle doit PRLAI RV  redressementdela France. Entantquepstron  d'affaires recule, mais nous gagnons des

nous permettre de faire la dif GILLES PETIT, du pays, voyex-vous cette priorith commewn  parts de rnarché: 0,4 point, au premier tri-
férence avec nos concurrents, directeur exécutit ‘ e mestre. Et méme 0,6point, entre fin
car nous pouvons réaliser des de Careefour ik . février et fin mars.

volumes tras importants si l'on France Co .

additionne nos formats.» chiffre d'affaires en France. I LSA - Le tout au prix Minvestissements
L"objectif est ¢lair: d'ici & trols ou important de réussir dans son pays Muwmm:
quatre ans, 50 % des ventes en volume d'origine. C'est toujours un signe & don- 160 M € bruts dépensis en publicith 3 fin mars
de Carrefour France doivent se faire sous ner 4 lensemble du groupe. Lars selon THS contre 100 M € Fan passé...

marque propre, prés de 10 points de plus
qu'aujourd*hul, sachant que 'apport des
supermarchés et des supérettes sera fan-
damental. Tout comme sera fondamentale
la Téussite de la réorganisation en cours. Car
aprés les achats, qui sonten pleine conver-
sion au category management, ce sont les
magasins qui devraient sulvre avec des
chefs de rayon auxquels on entdverait leurs
demidres prérogatives —assez symboligues
aujourd’hui- en matidre d'assortiment et
de gestion des promos, a 'image du test
mené dans Phyper de Claye-Souilly. «Cette
réorganisation, qui vise & plus drefficacité et
de simplicité, est destinée & faciliter le tra-
vail en magasin dans I'objectif de remettre
le client au ceeur de nos décisionsy, r@ssure
Gilles Petit. " JERDME PARIGH

Olofsson a annoncé une enveloppe de
600 M € d'investissements pou le grou-
pe €n 2009. Compte tenu de la priorité
donnée & la France, vous pouvez & peu
prés imaginer quelle pourra étre ma
part. Ce qui est clair, c'est que j'ai tous
les moyens dont j'ai besoin pour réus-
sir, et que toutes les équipes sont mobi-
lisées pour y parvenir.

LSA - Hors essence, les ventes da Camefour

en France reculent de 2,2 % au prerer
trimestre. Quelie a5t votre analyse 7

G.P.- Nous ne sommes pas dans une pério-
de de consomrnation euphorique. Mais je
vois tout de méme pour Carrefour des
signes de résistance et d'encouragement
qui me donnent & penser que nous som-

6.9 - On a souhaité relancer la dynami-
que promotionnelle en France. Limage
prix passe notamment par le pricing.
Toutes les enseignes communiquent
actuellement sur les prix, Carrefour,
comme les autres. Et on va continuer,
car les premiers gains de parts de mar-
¢hé sont encourageants.

LSA - C'est la solstion pocr (re)devenir le
wcommercant préléré s, ainsl que le souhaite
Lars Olofsson?

G.P.- Notre ambition est de nous rappro-
cher des clients, au sens propre comme
au sens figuré. On assiste & un change-
rent des habitudes de consommation,
notamment vis-2-vis des hypermarchés
sans perdre de clients. Lerythmede =
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stratecie Carrefour reprend

L' éVénement des couleurs en France

fréquentation baisse légérement au
bénéfice d'un panier qui est plus impor-
tant. Le schéma devenu classique, c'est
«je viens faire mes courses, un gros
plein, une fois par mois, et je compléte
ensuite, au gré de mes besoins, dans le
supermarché du coin, ou dans les ensei-
gnes de proximité. La stratégie multifor-
mat monomarque de Carrefour s'inscrit
dans ce cadre. Elle permet & la marque
Carrefour d'&tre présente dans diffé-
rents types de magasins, et d'accompa-
gner les clients dans toutes leurs occa-
sions d'achat.

LSA - Leclerc ales prix, Auchan le cholx,
Systame U les services... Chez Carrefour,
vours misez visiblement sur cette stratigie
multiformat

MONOMAGUe...
G. .- Notre ambition est d&tre le com- -

mercant préféré! Et la marque Carrefour

GRLRSPEIY, 53 2ns,
a pris la dirgction de Carefour
Fran¢e en mars 2008.

un rythme de 20 & 25 transferts par
semaine. On accélére le mouvemnent, et
ce ne sont pas loin de 1000 magasins
qui seront convertis d'iei 2 1a fin de l'an-
née. Cela suppose une logique indus-
trielle, avec 250 personnes a plein temps
pour veiller a ce que tout se déroule
bien. On aura terminé a la fin octobre
2009, Les Carrefour Market délivrent les
résultats qu'on avait prévus: la diffé-

rence de performance, par rapport a

Champian, est de Fordre de 8 points. Elle
dépagsse méme les deux chiffres pour
les magasins franchisés. Nos 3 Carre-
four City et 4 Carrefour Contact enregis-
trent de bonnes performances, méme si

est trés forte, avec 97% de taux de noto-  MOUS SOMMes Encore, pour ces deux LSA - Vous poussez également en avant
riété. C'est un avantage unique. Carre-  enseignes, sur une période de tests. la manque Carrefous dans votre assortiment,
four est premier en part de marché. Pre- en lul acoondant plus de place.

mier, aussi, sur beaucoup d'items d’tma- Avec quels risultats et quels objectifs?

ge, comme la qualité de ses MDD ou le
programme de fidélité, Interbrand vient
ainsi de valoriser la marque Carrefour &
15 Mrds $. On aurait bien tort de ne pas
s'appuyer sur cette force. ‘

L%A - Do) ia convergence des manques,

G.P.- On pousse en avant nos marques
de distributeur, c'est vrai. Pour une rai-
son simple: la MDD est un facteur
majeur de différenciation, plus que la
marque nationale. 1l y a bien sir de peti-
tes différences entre les enseignes sur
les marques nationales, mais je ne suis

1a disparition de Ciamplon au profit de pas siir que ce soit suffisant pour faire
Carrelour Market, ou les tests sur Carrefour pencher la balance vers un, magasin ou
City et Carrefour Contact? un autre quand un client hésite. Notre

6. .- Exacternent, A date [le 17 avril
2009, NDLRJ, nous en sornrmes 4 429 ma-
gasins passés sous enseigne Carrefour
Market, soit plus de 40 % du parc, avec

gtratégie porte ses fruits. Les MDD ont
ainsi gagné, dans les magasins Carre-

T
%

CARREFOUR DISCOUNT, LA NOUVELLE ARME AHTIDISCOIIHTEI_IS
ke moiris cher possibie, et tout e temps.

heurs d'svarics, Cest d'avok Carrefour Discount 2 le méite dapporter une

dlsaraltfe, car ol Y pos o
dans biertdes cas, & lexcey
micassibent

GllesPett. .
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Ala téte de
Carrefour
France,iln'ya
plus qu'un seul
patron. Je prends
les arbitrages,

c’est beaucoup
plus simple
four Market, 5 points de quote-part en et efficace. On
moyenne par rapport & ceux restés sous a également
. enseigne Champion, C'est pourquol, en instauré le
' 2009, nos garnmes MDD vont s'accroitre

: de prés de 2000 références, Avec, 4 ter- «category
- e, & 'horizon de trois ou quatre ans, managements,
: un objectif dans le groupe & 50 % de part qui regroupe,
de marché en volume, pour I'ensemble
LSA - Vous &voquez le chiffre de desilréseaux
2000 nouvelles références. Parmi elies, ypers et
comblen dans s gamme Carrefour Discount supers, les
lancie fin mal? fonctions achats,
?. P~ 400 r_éférences alin:lentaires pour marketing et

: étre précis. Une premiére vague de handisi
: 200 références, & partir de la fin mai, mem anaising,

puis les autres dans les mois qui sui-

vront. La gamme cornprendra des pro-

duits de base, essentiels a la vie quoti-
- dienne, sans compromis sur la qualité
o Carrefour et avec un positionnement
' prix calqué sur Toffre des hard-discoun-
ters, c'est-a-dire un peu au-dessus de
nos premiers prix.

i LSA - Face A cette montée en pulssance

; des MDD, certains de vos foumisseurs

se disent inquiets pour leurs débouchés dans
voOs magasins. Que lewr répondez-vous?

G.P.- Qu'ils ont tort d'étre inquiets. Carre-
four est une enseigne qui offre un vérita-
ble choix a ses clients quand ils vien-
nent faire leurs courses. Cela passe for-
: cément par la présence de marques
i nationales fortes. 1 n'y a aucune volonté
de notre part d'éliminer ces marques. 1l
: ne faut pas oublier que ce sont elies qui
; guident le marché et apportent bien
i souvent les innovations. -
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| 7L’H0MME DELA CONVERGENCE
.

LSA - i emplche que lorsque Lars Olofsson
indique voulolr «réinventer Piypers, cola
passe par une reforte de Passortiment...

&.P.- 11 faut bien si{ir se remettre en ques-
tion pour progresser et nous devons
adapter notre offre, Cela suppose de
faire des choix plus radicaux. On les a
faits, on les fait, et on les fer encore. Cn
étudie consciencieusement toutes les
catégories de produits pour déterminer
celles que I'on doit pousser en avant ou
non. Notre magasin d'Auteuil, & Paxis, a
déja été ausculté de la sorte. Il va étre
inauguré, sous sa nouvelle forme, en
mai prochain, La démarche sera ensuite
généralisée 3 lensemble du parc, au fur
et 4 mesure des remodeling, pour pro-
poser des magasins adaptés aux atten-
tes de leurs clients.

le;glgd i

Au 9 &tage du sigge de Carrefour,
celul des dirigeants, tréne un totem

en ce 17 avril le nombre de Champion déja
convertis en Carmefour Market... et ta flerié de
Gilles Petit, qui compte blen achever l'essentiel
de cette lourde tiche en octobre, avec prés

de 1000 supermarchés convertis, Le directeur
exécutif France de Carrefour était bien entrainé.
C'est lul qui, en Espagne, pays qu'il a managé
de 2005 3 2008, a initié la démarche en
transformant 80 magasins en deux mois.

«Le processus est industrialisé, 250 personnes
sont chargbes de convertir entre 20 et

25 magasins par semaine», explique ce fan de
vaile. Le challenge est important pour ce patron
qui & retenu 5 sur 5 (3 legon de Lars Olofsson,
son patren et volsin de bureau : « Ma priorité,
¢'est la France, 1a France, la France. »

Gllles Petit a, depuis début 2008, tout pouvoir

atfichant te chiffre 429, 429, c'est précisément

sur les hypermarchés, les supermarchés
et a proximité. Ne ful manque que le discount:
«Une organisation & part...» A lire son
curriculum vitae, on se dit que Gllles Petit
connait par ceewr son Camefour ustré:
aprés un passage chez Arthur Andersen, il entre
chez Promodas en 1989, dirige le Continent
de Wasquehal (Nord), puls devient directeur
des méthodes et de Porganisation de 1991
31993, directeur commercial (1993-1995)
puis opérationnel (1995-1999) avant d'assurer
ta direction commerciale des hypermarchés
Continent, Ce dipidmé de l'école supérieure
de commerce de Reims part ensuite en Belgigue
puls en Espagne, le pays modate du groupe,
notamment en non alimentaire. Malgré ses
postes de manager, Gilles Petit ne s'est famais
sloigné du terrain, EY, avec cing enfants, il sait
ce que cela signifie de remplir un chariot.

SYLVIE LEBOULENGER

LSA - Conadtement, quel objectif

acette démarche initiée & Auteuwll ?

G. P.- Nous avons besoin d'un pilo-
tage plus fin de notre assortiment.
L'objectif est de faire un magasin sur
mesure, en fonction de ses clients,
de sa taille, de sa zone de chalandi-
se. Ces éléments, croisés les uns
avec les autres, doivent nous per-
mettre de proposer des gammes,
des assortiments et méme des mer-
chandisings spécifiques & chaque
magasin,

VERS UNE CONVERGENCE DE ED VERS DIA 7

LSA - Co chantier a-1-il §té rendu possible

par la nouvells organisation mise en place
récermment ?

6. P.- On a changé notre organisation,
c’est vrai, A la téte de Carrefour France,
il n'y a plus qu'un seul patren, Je prends
les arbitrages, c'est beaucoup plus sim-
ple et efficace. On a également instauré
le =category managements, qui regrou-
pe, pour Fensemble des réseaux hypers
et supers, les fonctions achats, marke-
ting et merchandising, jusqu'ici gérées
séparément. A sa téte, une personne
pilote 'assortiment, les promotions et
les prix. Auparavant, on avait une per-
sonne pour chacun de ces postes, et
pour chacun des formats de magasins.
C’était beaucoup trop compliqué. On a
simplifié tout cela, avec un interlocu-
teur, et un seul, multiformat. C'est opé-
rationnel pour le non-alimentaire,
depuis février, et c'est en cours dans
T'alimentaire.

L5A - Ce travail de sinpiification est-il Fune

inachevée, selon Wi, avec Promodas?
6.P.- Oui, il faut poursuivre la recherche
de siraplification et il y 8 toujours des
progrés a faire. C'est vrai sur les systé-
mes d'information. Ga Pest aussi surla
supply chain. On y travaille,
PROPOS RECUEILLIS PAR ).-N. CAUSSIL,
S. LEBOULENGER ET J. PARIGI
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Dés la fin du mois de mai, 200 premiers produits alimentaires « Carrefour discount »
seront implantés dans les 1.200 magasins du premier distributeur frangais, a des prix alignés
sur les moins chers des maxidiscompteurs.

Carrefour lance 400 produits « hard
discount » dans ses magasins en France

“est la conerétisation de ce
qui aura sans doute été
l'une des dernitres déci-
gions de lere Duran. Six mois
aprés avoir remplacé son direc-
teur général, le groupe Carrefour
a présenté, hier, une nouvelle
gamme de produits 3 prix « hard
discount » destinés & I'ensemble
de ses magasins frangais, hormis le
réseau ED. L’aboutissement d'un
« projet qui a démarré il'y a un an
une fois le diagnostic posé », &
réciss Gilles Petit, le directeur
général de Carrefour France.
Les 400 produits a la marque
« Carrefour discount» — dont
limplantation dans les rayons
comMmEenecra par une premire va-
gue de 200 produits fin mai pour
finir & Pautomne — sont censés
constituer « un élément de ré-
ponse »aufait que I'enseigne « 1 ‘a
pas Uimage prix qu'elie mérite »,
alors que subsiste toujours « un
décalage entrenotre position prix el
notre image », a expliqué Gilles

Petit. Partant de ce triple constat
— « plus de 60 % des Frangais sont
frés inquiets pour leur pouvoir
d’achat », prés d'un sur deux per-
goit « Lalimentation comme le do-
maine qui a le plus augmenté » €l
enfin les meilleures enseignes de
«hard discount » ont gagné des
parts de marché en 2008« gracean
rapport qualité-prix » deleurs pro-
duits —, Carrcfour a donc décidé
de compléter son offre sous sa
marque avec cette nouvelle

amme. Elle sera proposée dans
Fensemble de scs réscaux de
grandessurfacesetde magasinsde
proximité (soit prés de 1.200), « au

méme prix dans Pensemble de la
France, aligné surlemoins cher des
“hard discounters” », a indiqué
Gilles Petit. Sans toutefois se
metire au niveau des « premiers
prix » des autres enseignes d'hy-
per et supermarchés, a-t-il précisé.

Positionnement différent
Car g Carrefour discount va, pour
Pessentiel, prendre la place de l'ac-
tuelle marque premier prix « Nu-
méro 1 » — certains de ses produits
étant quand méme appelés arester
dans les rayons en entrée de
gamime —, son positionnement est
différent. La, pas de concession sur
la qualité. Le distributeur garantit
de « bien manger & prix “dis-
count” » avec la possibilité de
constituer un repas pour unc per-
sonne 2 102 euro, a pris pour
exemple le directeur général de
Carrefour France. Sile groupe n'a
pas voulu aller au bout de la lo-
gique industrielle, en bénéficiant
de I'offre de sa branche maxidis-
compte Dia. il affirme néanmoins
avoir réussi & augmenter la qualité
tout en maintenant des prix « hard
discount», en cumulant les vo-
lumes des hyper et supermarchds,
en simplifiant les emballages (leur
couleur blanche rappellera aux
trés anciens clients de Carrefour
les « Produits libres », lancés en
1976), en s'approvisionnant dans
I'Lurope des Quinze et, enfin, en
acceptant « un léger pincement de
rarge ». Le prix & payer pour
conquérir de nouveaux clients.

A BO.
Plus de 4.000 produits
a marque Carrefour

Avec cette nouvelle gamme « Carrefour
discount », le distributeur ajoute 400
produits  sa marque. Celle-ci en
compte désomais plus de 4.000 sous
le nom de Fenseigne d’hypermarchés
du groupe, y compris ses déclinaisons
« Carrefour Agir », « Catrefour
5élection », mals sans compter

« Reflets de France ». L'ensemble pése
pour 40% des ventes en volume de
¢arrefour France et 30 % de son chiffre
d'affaires, L'objectif « réaliste 2 3 ans »
est qu'un produit vendu sur deux solt
4 |a marque du distributeur. Carrefour
aura introdult 2.000 références
supplémentaires cette année, et
prévoit d'en lancer autant en 2010
puls en 2011. Pour sa gamme
«discount », il table sur une part de
marché & terme de 10 %, contre 6 %
pour lactuelle gamme premier prix

« Numéro 1», appelée & disparaitre.

g
i
=

Gilles Petit, directeur général
de Carrefour France.
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Loffensive de Carrefour
contre le hard discount

Le géant dc la
distribution
prend un
virage
stratégique
cn misant sur
200 produits
basiqucs

a trés bas prix
et siglés
Carrefour
Discount.
PAGE 15

Carrefour

saffiche discount

en France

LENSEIGNE D'HYPERMARCHES MISE SUR SES 200 PRODUITS
CARREFOUR DISCOUNT pour réformer son image
et reprendre des parts de marché.

Par JULIETTE GARNIER

aut-il y voir un retour
des bonnes vieilles re-
cettes ? Carrefour a
dévoilé hier sa gam-
me Carrefour Discount. Ses
200 produits ressemblent a
s’y méprendre aux 50 « pro-
duits libres » que lenseigne
d’hypermarchés avait lancés
en 1976. Méme prix d’entrée
de gamme. Méme packaging
blane. Méme simplicité. « Pas
de chichis », résume Gilles Pe-
tit, directeur exécutif de Car-
refour en France.
I’époque, celle gamme ré-
volutionnaire avait fait un ta-

bac. Sa campagne de publicité
imaginée par Jacques Séguéla,
fondateur d'Euro RSCG, rem-
porte des prix. Mais elle est dé-
criée, notamment par Marcel
Bleustein-Blanchet, fondateur
de Publicis, avocat des mar-
ques Gervais, Heudebert et
autres Café Grand-Mére que
les produits libres ont définiti-
vement ébranlées. Trente-trois
ans plus tard, rebelote.

Mais, cette fois, sacrée iro-
nie de Phistoire, Carrefour a
confié 4 Publicis, et non 4 Euro
RSCG, son agence débarquée
en janvier, le soin de promou-
voir cette arme de reconquéte.
Avec Carrefour Discount, le
roi de Phyper espére rattraper

par le col tous ses clients par-
tis chez Lidl et Aldi. « Et en
conquérir de nouveaux », pré-
cise Gilles Petit. Celle gamme
doit aussi réformer l'image de
I'enseigne que, depuis des an-
nées, les Frangais jugent trop
chére. Sculs 23,4 % dentre
eux estiment que Carrefour
propose des prix attractifs, soit
presque moitié moins que pour
Leclere, selon TNS World-
panel. « Carrefour n'a pas
limage prix quelle mérite »,
regrette Gilles Petit, « Clest sa
grande difficulié. Mathémati-
gquement, cette image

n'est pas juste. Carelle

nest souvent pas plus

cheére que Leclerce », confir-

me Sophie Primas, directrice
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de clientdle chez TNS World-
panel. Les produits Carrefour
Discount, & partir desquels un
repas peut étre préparé pour
1,05 euro par personne, doi-
vent lui procurer un effet de
halo. Clest un impératif. A tel
point que, fin mai, son lan-
cement dans 1.200 magasins
sera soutenu par unc ¢norme
campagne de pub télévisée.
Ft 200 autres produits seront
lancés d'ici a fin 2009.

i1y a urgence. Lars Olofsson,
directeur général, le martele.
La France, qui procure 47,3 %
de son résultat opérationnel,
est sa priorité. Carrcfour cst
"éternel numéro deux des en-
seignes alimentaires en Fran-
ce. Sa part de marché s'effrite
depuis les années 2000. Elle
g'est établie a 13,2 % lin mars,

loin derridre les 16,7 % de
Leclerc. En 2008, le chiffre
d'affaires des hypermarchés
Carrefour a baissé de 1,2 %.
Fiil s'est effondré de 4,2 % au
premier trimestre 2009.

B DEMARRAGE TARDIF
Couplé au basculement de ses
1.000 Champion sous Yensei-
gne Carrcfour, le lancement
de Carrefour Discount réus-
gira-t-il alors & la relancer ?
Fi surtout a « réinventer
Thypermarché » ? De fait, ce
n'est pas la premiére & porter
le fer contre le hard discount.
Auchan méne une Lrés grosse
campagne

de publicité

télévisée, en

comparant

ses prix de

carottes ra-

pées & ceux

du hard dis-

count. Et Le-

clerc en est &

sa quatriéme

campagne de

publicité télévisée compararnt
ses produits Marque Repeére
3 ceux des marques nationa-
les et des hard-discounters.
Celle [ois, ce sont les yaouris
nature, produit basique s'ilen
est. Etil y a fort i parier que le
grand rival de Carrefour n'en
restera pas 1. Enfin, les hard-
discounters sont sur leur lan-
cée. « Carrefour se réveille.
I1 était temps. Croyez-vous
yraiment que je vais en avoir
peur ? » persifle le dirigeant
d'une enseigne allemande de
hard discount. B

50% DES VOLUMES DE VENTE POURLES « MDD »EN 2012

Diici a 2012, Carrefour lancera
3,000 nouveaux produits sous sa
marque de distributeur (MDD). En
2012, elle espére en tirer 40 % de
son chiffre d'affaires et 50 % de ses
volumes de vente, contre 40 % en
2008. Lenselgne sinscrit [ dansle
droit-fil de ses concurrents : Casino
est déja 3 niveau, Et les MDD sont
dans |'air du temps. « En six mois
de temps, elles ont gagné autant
de parts de marché quen dixans »,
caleule Xavier Riescher, directeur
général de Panzani.

Menée par le prentier de leurs
clients en France, cette stratégle
MDD inquidte les marques nationa-
les. In fine, les moins performantes
sortiront de ses rayons. Alors, que
faire pour mieux vendre ? Vendome
innove sous sa marque Petit Mar-
seiltais et augmente le litrage de ses
gels douche pour en baisser le prix.
Panzani hésite i lancer un paquet
de noullles de 3 kilos. BN fait dans
la promo. Et dernier recours : tous
envisagent dentrer chezleshard
discounters. J. G.ETS. L.
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« 1 € le repas avec nos produits »

GILLES PETIT, directeur exécutif de Carrefour France

L EPATRON de Carrefour défend
la qualité et la simplicité 3 prix
tres bas de sa nouvelle gamme de
produits discount

Carrefour annence le
lancement de nouveaux
produits, baptisés Carrefour
Discount. De quoli s'agit-il ?

# Gilles Petit. Ceite gamme sera
composée de produits de qualité a
trés bas prix. 1l s'agit essentiellement
de produits alimentaires offrant des
garanties en termes de qualité etven-
dus au prix du hard discount. Les
produits de cette nouvelle gamme
sont Babriqués par des producteurs
agréés et sans OGM. Prés de 200 re-
ferences Carrefour Discount seront
disponibles dans les rayons de nos
1 200 magasins dés la fin mai. D¥icia
lautomne, la gamme comptera
400 références.

Ces nouveaux produits
seront-ils les moins chers
dans vos magasins ?

Dans la majorité des cas, oui. Pour
certains articles en revanche, comime

PARIS (VIII®), HIER. Gilles Petit
présente les nouveaux produits
discount, (LP/GUILLAUME ROUIAS)

la péte feuilletée, nous garderons un
produit d'entrée de gamme encore
moins cher. Les produits Carmrefour
Discount seront alignés sur les prXx
les moins chers des hard discoun-

ters. Nous voulons répondre a l'exi-
gence des consommateurs qui veu-
lent a 1a fois du choix, de 1a qualité,
un packaging trés simple et la possi-
bilité de maitriser leur budget. Ces
derniers pourront faire un repas
équilibré et de qualité, A trés petit
prix : dans la gamme Carrefour Dis-
count, un menu composé d'un sieak
haché, d'une portion de haricots
verts, d'une part de camembert, de
pain complet et d'un yaourt aux
fiuits ne cofitera que 1,02 euro par
personne. Pour une famille de cing,
ce repas représentant 85 % des ap-
ports nutritionnels recommandés
coltera 5,10 euros.

N'est-ce pas une maniére de
freiner la fuite de vos clients
vers les hard discounters ?

Nous souhaitons avant fout ré-
pondre aux aitentes de nos consomn-
mateurs, mais aussi recruter de nou-
veaux clients. Dans un contexte de
fortes tensions sur le pouvoir d’achat,
ceux—ci sont trés attentifs au poids de
lewrs dépenses alimentaires.
ProPOS RECUEILLIS PAR 5.C.
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PORTRAIT

Gilles Petit

Un régatier a la barre du paquebot Carrefour France

(Test une promotion, sans
doute ; pas forcément un ca-
dean ! Nouveau membre du
directoire de Carrefour et dé-
sormais patron de la France
— premier pays contributeur
au chiffre d’affaires et au ré-
sultat du numéro deux mon-
dialdela distribution —, Gilles
Pelit quitte Madrid ot il diri-
geait Carrefour Lspagne

ur Paris a un moment bien
particulier. Celui o, pour la
premigre fois dans T'histoire
de la grande distribution, s
développe un mouvernentso-
cial structuré dans I'Hexa-
gone, tandis que les pouvoirs
publics détricotent un environnement iégislatif
jusquiici protecteur. MaisI'avis de gros temps nest
pas de nature aimpressionner ce régatier, pas plus
que les sorties en mer dans les eaux froides de la
Bretagne du Nord, lors des vacances familiales,
n'ont dégofité I'enfant d’alors de la voile, Ets’il a
choisi, depuis, lescbtes plus hospitalieres du Finis-
tere sud, ce pere de cing enfanisne craint toujours
pas les coups de vent.

Fort de dix ans d'expérience & des postes de
direction générale et aujourd’hui 2 la barre du
paquebot Carrefour France, Gilles Petit en a vu
d’autres | Lorsque, dans un groupe encore marcqué
par la fusion avec Promodes, dont il était un des
cadres dirigeants comme patron des hypermar-
chés Continent, il débarque & Bruxelles en 2001, 1l
sagit de redresser Carrefour Belgique, filiale cn
grande difficult¢ et au climat social détérioré.
Quatre ans plus tard, il pose ses valises 2 Madrid
pour remplacer § osé-Maria Folache, appelé &
Paris auprgs du nouveau patron de Carrefour,

Jost-Luis Duran. A ses interlocutewrs gl Tai

demandent comment il vit Je fait de diriger I'Es-
pagne, quand le groupe est conduit par trois
Fspagnols — le trosieme étant 'homme de Dia,
Javier Campo —, Gilles Petitrépond sous forme de

boutade ; « Conmme il y a rois
Espagrols d Paris, il faut bien
qu'il y ait un Frangais d Ma-
drid f» LA encore, l'ancien
éleve de Sup de Co Reims est
confronté 3 un terrain difficile,
avec des supermarchés Cham-
pion déficitaires. Tl a ainsi 'oc-
casion de mettre en pratigue
une premidre expérience de
magasins aux formats diffe-
rents (hypermarchés et super-
marchés) sous une méme
marque, Carrefour. Le SUCCES
du lancement de Carrefour
Express (nouvelle enseigne
_créée a partir des anciens
' Champion) nest sans doute
pas pour rien dans sa nomination en France, otile
distributeur travaille & une possible mutation du
réseau Champion. « La mission que nt'a confiée

José-Luis Duran consiste & adapter au_rmieux

TPorganisation de la France & la sratégie du
groupe », dit-il

Cest le client qui tient la vedette

La distribution, Gilles Petit I'a découverte chez
Arthur Andersen, ou il travaillait pour Carrefour.
Maisil arefusé, par trois fois, la proposition qui lut
est faite derejoindre le groupe, pour finir parcéder
aux avances d’un chasseur de tétes missionné
par... Promodes. Chez ce distributeut, il apprend
que le métier tient d’abord au «savoir acheter ».
Dans les hypermarchés, il découvre ensuite les
«usines & vendre ». Aujourd’hud, il assure que
C'est le client qui tient la vedetle. « I faut mieux
prendreencomptelademw:declient », analyse-t-il
Et celle des salariés qui revendiquent détre mieux
payés ? « Au-deld de Ia politique salariale et des
avaniages sociaux, nous devons mettre fout en
ceuvre pour, dans les meilleures conditions de
travail, mieuxservir le client », répond, sobrement,
le nouveau patron de Carrefour France. Le client,
toujours. ANTOINE BOUDET

Tous droits de reproduction réservés
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ECONOMIE

Distribution

Carrefour s’attaque au “hard discount”

¥ Pari réussi pour le groupe
frangals: le leader belge est 2
nouveau rentable et compétidf.

» En avrl, Il étendra la gamrne
de 52 marque & bas prix "N°1”
en Belgique et en France.

3 "" n débarquant, il y a 3
H ans, en Belgique, Carre-
' four s'6tait attaqué a Co-
- Iruyt, le spécialiste na-
tional du discount, en langant
une vaste offensive sur les prix.
Depuis quelques mois, c'est carré-
ment sur les plates-bandes dea
enseignes de hard discount (Aldi,
Lidl) qu'il marche avec sa mar-
gue “Numéro un”, la marque 2
bas prix lancés par ls groupe au
nivean mondial. La taille et le
pouvoir d’achat de Carrefour per-
mettent, en effet, an 2¢ distribu-
teur mondial de négocier avec
ses fournisseurs des prix écrasés,
dignes du hard discount. "Nous
avons laricé, en 2003, la marque
N1, la marque la moing chére de
Belgigue, dons les hypermarchds
belges. Bt griice & cette giratégie,
on a regagné des clients (+ 1,0 pe
par rapport & 2002)", a indigué
Gilles Petit, le directeur général
de Carrefour Belgium, joudi, en
présentant lea résultats 2003.

Métaux

Actuellement, on trouve quel-
que 600 produits, pour la plupart
slimentaires, dans les 58 hyper-
marchés du pays. Le 1° avril, a
annoncé Gilles Petit, 300 A 350
références dans le non-alimen-
taire (cela va des piles aux DVD
an passant par les chaussettes)
compléteront la gamme de la
marque N"1. Cette nouvelle offen-
give n'est pas propre au marché
belge. Daniel Bernard, le PDG
du groupe a annoncé, hier aussi,
lors de la préaentation des résul-
tats annuels de Carrefour™a Pa-
ris, qu'il lancerait une vaste cam-
pagne de prix bas (qui passerait

Umicore veut toujours
marier sa division cuivre

» Trés bon cru 2003:
résuleats et dividende en
hausse. L'action gagne 3,58pc.

% année 2003 aura été
bonne pour Umicore qui
a enregistré un bénéfice
net {part du groupe), de 60,1 mil-
lions d’euros, contre 32,9 mil-
lions un an plus tit, grice entre
autres & lacquisition de PMG
qui & contribué & hauteur de 80
mitlions & ces résultats. Le chif-
fre d'affaires est passs de 8,16
milliards 2 4,677 milliards
d'euros. Le résultat d'exploita-
tion (EBIT récurrent) a, lui,
bondi de 50pe & 145,9 miltions.
(les bons résultats sont dus
notamment & 1a "performance re-
cord” de la division “matériaux
avancés”, qui a engrangé un
EBIT de 34,7 millions d'suros,
gréce essentiellement 2 la crois-
sance de la production de maté-
riaux pour batteries, a expliqué

jeudi I'administrateur délégné
du groupe, Thomas Leysen.

Quant aux ackivités “zine”, al-
les ont connn un redressement
significatif en 2008,

Seuls ombre au tableau: le di-
vision “cuivre” dont les résul-
tats sont en bajsse et qui ne de-
vrait pas connaitre d’améliora-
tion avant 2005, Le sort de ce
sectenr, gqui deviendra bientbt
une entité légale distincte, reste
incertain. *On peut se permetire
de rester seul mais ce n'est pag
la solution idéale”, a commenté
M. Leysen, qui a affiché sa préfé-
rence, “au momeni opportun
pour un partenarict”.

Le dividende brut augmente
de 14pec (1,60 € par action).

Pour 2004, TEBIT devrait en-
core connaltre une “croissance
significative” gréce & la contribu-
tion sur 12 mois de PMG, ala
progression des “matériaux
avaneés” et du marché du zine,
a encore indiqué M. Leysen.

(D'apria Balgu)
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u Gilles Paric a “des objectHs amibitews de crojssance renmble pour 10047

notamment par le développe-
ment de la marque N'1) en
France, ol l'enseigne est forte-
ment concurrencés par Aldi, Lidl
et Leclerc.

Malgré ses efforts intenses sur
les prix, Carrefour Belgium a
réusei & stabiliser ses marges en
2003 et & poursuivre son redres-
gemént. Son chiffre d'affaires
commercial a ainsi franchi la
barre des 5 milliards d'eurcs (&
5,116 milliards), en hausse de
3,8 pc par rapport & 2002. Les
ventes des 58
crfi de 2,7 pe, celies des 73 super-
marchés GB intégrés da 1,7 pe

hypermarchéa ont’

tandis que celles des 363 franchi-
sés (GB Partner, Contact et Ex-
press) ont augmenté de 7 pc. Mal-
£ré cela, la part.de marché de
Carrefour Belgium a subi e [¢-
gére drosion”, a indiqué M. Petit
sans vouloir avancer de chiffres.

Bénéfice da 12 millions

La société a engrangé un résul-
tat d'exploitation de 12 millions,
4 comparer 3 3 millions un an
plus tét. Cela représente une
marge d'exploitation de 0,3 pe,
encore bien inférieure  celle réa-
lisée par le groupe Carrefour (4,6
pe). “Nous avons prouné que Car-

! relimrBelgium pouvait éire renta-
ble

et compétitif. Nous avons
dong gagré notre pari mais nos
résultate ne sont pas encore & lo
hauteur de nos ambitions™, a com-
ments Gilles Petit.

La reprise de 'expansicn enta-
mée en 2003 (une trentaine de
nouveaux poinie de vente) se
poursuivra cette aonée: une di-
zaine &ouvertures de supermar-
chés au moing sont prévues et un
aceord a &té signé avec Jet pour

installer 10 GB Express dans ses
stations-service.

S.Vdd.
»(™) Bx 2003, 1a groupe Carte!
tré un chiffre

four & snregis-
‘affaires de 79 milliards
dreurns, en hausse de G pe & taux de change
constants par rappert & 2002 et un résultat
pat, en haussa da 18,6 pe & 1,628 milliard.

Transport aérien
SNBA et Yirgin

parlent de fusion

LES ACTIONNAIRES DES COM-
PAGNIES SN BRUSSELS AIRL-
NES ET ViRGIN EXPRESS signa-
lent, comme dé&ji annoncé,
qu'ils discutent des possibilités
d'une fusion et non d'une re-
prise de cette derniére par
SNBA, a indiqué jeudi David
Hoare, président de Virgin Ex-
press Holdings. De premiars
pourparlers en vue d'une fu-
slon, entamés début 2002,
n'avaient pas permis de débou-
cher sur un accord. Le commu-
niqué souligne que “dans Je cas
04 fes pourparlers mdneroient &
une fusion, Sir Richard Branson se-
rait largement Pactionndire fe pius
grand de lg sodété”, (Bdg)

En trés bref

LE CONSEIL
D’ADMINISTRATION DU
GROUPE WALT DISNEY a
décidé mercredi de garder
Michael Eisner au poste de
PDG mais a confié la
présidence du conseil
d'administration, qu's détenait
depuis 10 ans, i Fex-sénateur
George Mitchell. 43 pe des
actionnalres ont appelé i ne
pas le reconduire.

LE TRESOR signale que le
montant des souscripdons
effectuées du 24 février au 3
mars 304 se présente
comme suit: SBE 3 5 ans (4
mars 2004-200%) : 3,10 pc, 73
millions d’eurcs; SBEA 8 ans
4 pnars 2004-2012) - 3,60 pr,
03 millions d'suros; soit au
wotal 176 millions d'euros. =

s.a. UBIZEN

qui se fiendra

mardi 16 mars 2004

Les actionnaires de la s.a. UBIZEN qui n’ont pas apportés
leurs fitres @ I'offre publique d'achat lancée par
BETRUSTED, et qui souhaitent que les droits de vote atta-
chés & leurs actions UBIZEN soient exercés, peuvent contac-
tor Deminor afin d'&tre représentés & I'assemblée et de voter
sur les points & l'ordre du jour.

deminor

www.deminor.com

Deminor International scrl
RPM 0452 511 928

Chavssée de la Hulps, 181 b. 24 - B-1170 Bruxelles
Tél - 02/674.71.10 - Fax : 92/ 674.71.20 - info@deminor.com

Sollicitation Publique de Procurations

en vue de I'assemblée générale de la
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Le patron d'en bas

Volci trois ans, Gilles Petlt &tait nommé ay poste d' administrateur délégué chez Carrefour Belglum Aprés quelques années de vaches maigras,
I'entrepilise réallse 3 nouveau des bénéfices. "le ne considére pas cela comme une victolre personnelle. Kous devons ce résultat ; ala bonne
coltaboration et I'enthousiasme qui régnent au sein de I'entreprise.” Une histoire de prix bas, de filizres de qualité et de pyramides inversées.

Sander Beusen

Commment vous Steg-vous retroud chez
ur?

Gilles Petit: 'aj d'abord travaillé sept
ams pour le burean d'audic Arthur
andersen ol je me suis surtout
occupé de travaux publics et de gran-
de distribution. Je savais donc 3 quoi
je pouvais m'attendre. Le passage 2
la grande distribution s'est, dés lors,
dérouls sang difficulté. Avant que je
devienne administrateur délégus, je
me suis occupé de logistique et de
markehng Dendant quelque termps,
j'2i aussi éé directeur de magasin,

Estce un avantage d'seolr exercé ces
différentes acsivitts?

Giflez Paalt: Incontestablement. I est
important de savoir comment fonc.
tionnent tous les domaines d'une
entreprise. Cela vous perrnet de con-
naitre les différents départements,
De cette maniére, vous avez plus de
chances de réussir

Ne vous trouvez-pous pos sout aw som-
met de Ventreprise?

Gilles Petit: Non. Chez Carrefour, .

nous patlons de pyramide inversée;
c'est le dlient qui se situe tout en
haut et qui est le principal chainon.
La direction s& trouve tovt en bas. IT
est dés lory mpormnt que toute
Tenweprise soit auée sur-ce dient
Nous appelons cela anssi la structore
“bottom up®. On a naturellement’
besoin d'une bonne direction, Mais.
en dernier Tegsort, c'est en fajt le
diient qui décide de ce que nous
ablons faire. Nous prenons les déi-
sions dont nous pensons qu'elles
sont souhaitées pas le client.

Qu'est-ce qui vous plait tellement dans
e métler?

Gilles Petit: Précisément le fait que
aous sommes si proches du client et
que celui-ci est tellement important
TOUr nous.

Arezvous d@n réuss & sortir Camefour
Belgimn du rouge?

Gilles Petit: Abso]nment En 2002,
nous avons réalisé trois millions
d'euros de bénéfice. It y a deux ans,
nous aviens encore 50 millions
d'euroa de pertes.

Vius devez 8re fier de vous?
Gilles Petit: Fier de moi? Non, pas
. Sraiment. Je pe considire pas cela
anme ure victoire personnelle.
Nous devons ce résuliat 4 la collabo-
ration entre toutes les équipes de
L'entreprize. Nous avons collaboré
avec les différents magasing, les syn-
dicats et les fouwrnisseurs. Pendant
trois aps, tout le monde a fait des
effotts pour faire de . Carrefour
Belgium une entreprise rentable, 11
ne faut pas oublier que GB Group
encaissqit chaque année des pertes
importantes, Nous avons tous
ensemble fzit en sorte que les gens
solent & nouveau fiers de travailler

Gitles Petit (l:arm'our ﬂnl;ium} *Chez Carrefour nous parluns de pymmide inversée: cest [e client qul se situe mmen haut et qui est le pﬂnupa! chamon La directioa s

trouve taut en bas."

pour Can'efour. Voidi comment il
faut voir les choses: on ne’ peut pas
dissocier le développement écono-
mique d'une ‘enireprise du climat
social, [ est mpomnt qu'une entre-
prise soit saine et fagse des bénéfi-
ces, Sans cela, on ne peut améliorer
le climat social et les conditions de
travail.

Depaiis quelques années, Carrefour se
Jeite de plus en plus doms lo Jutte des
prix,

Gilles Petit: Auparavant, chacun
avait son propre’ ferritoite ea
Belgique. Colruyt était le meilleur

marché, Delhaize offrait la meillenre -

qualité, GB ermait un peu entre les
deux et était continuellement défici.
taite. Nous avons 3 présent pris
notre place et démontré que person-
ne n'a le monopole des prix bas en
Belgique.

Vous 'y allez pas de main mortz 8 cet
&

Gilles Petit: Nous nous sommes en
effet montrés assez agressife dans
cette politique des prix parce que
heus savons que C'est important
pour Je client. Mais ce ne sont natu-
rellement pas seulement les prix qui
comptent. Le client veur aussi un
bon service, un magasin ordonné et
de la qualité.

Des petits prix et un bow service me somt-
s pas des &léments inconciiobles?
Gilles Petit: C'est une question que

tout le monde me pose. Comment*

pouvez-vous réaliser un bénéfice
avec une structure de coflits aussi
&levée? Nous avons une toute autre
structure d'offre quun "hard dis-
counter®, par exemple. Notre offre
ast beaucoyp plus vaste. Nous pou-
vons maintenir nog prix pour I'afi-

"Petits prix et
service de qualité
ne sont pas
inconciliables."

mentation assez bas parce que nows.

offrons aussi d'autres produits pour
lesquels les marges bénéficiaizes
sont plus &levées, Tout est une
question de bon mix de marges
bénéficiaires.

Carrefour est-il Ie meillenr morché?
Gilles Petit; Non, il subsiste encore
une petite différence avec Colruyt.
Au niveau natlonal, s’entend.
Localernent, nous adaptons nos prix,
mMagasin par magasin, au concurrent
le méilleur marché. Au niveau
national, I'dcart se réduit aussi.

o fdez-vous our
i convivialits du persotinel & Végaed du
client?

Gilles Petit: Chez Carrefour, il existe

MARTENS

& Van PYPERSELE
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de nombreuses formations. Des for-
mations ez management pows les
chefs de départements, des forma-
tions techniques pour les bouchers,
par exemple, et aussi des formations
pour e contact avec le client. Nous
avons énormément investi dang ce
domaine.

Opels sont lzs projetz pavr Vavenir de
Carrgfowr et du Groupe GB?

Gilles Petit: Poursuivre ['extension,
En septernbre s'ouvrina 3 Mons un
nouvel hypermarché de 12.000 m*,
Avec 70 boutiques et 2500 places de
parking. Nous allons aussi poursui-
vre l'expansion des supermarchés
GB.

Nous devons aussi veiller 3 rester
bénéficiaires. Pour garder une entre.
prise comme Carrefour Belgium

rentable longtemps, il faut, 3 terme,
pouvoir libérer trois pour cent du
résultat. Nous n'y sommes donc pas
ercare.

Carrefour

Activité: Distribution ]
Gilles Petit: administrateur délégué |
at directeur exécutif
Chiffre d'affaires (2002); 4,927 mil- |,
lians.d'euros

Bénéfice [2002): 3 millions d'euros
Nombre de travailleurs: plus de
18.000(70% de femmes] .
Pour plus d'info: wawr. carrefnurbel~
gium,be
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Ala

Administrateur  délégué

de
Carrefour Balgium, Roland Vaxelalre

rencontre
de I'Europe

En plus de sa fonction de Président,

En direct: Quet est le polds du groupe
Camefour an Eurcpe?

est depuls le mals da janvier 2002, le
Délégué permanent du groupe
Carrefour auprés de "Union euro-

péetina,

Dans le cadre de catte mission.
Roland Vaxelsire, sous I'autorité de
Danlel Betnard, travaille en étroite
collaboration avec tous les services
concarnés du Groupe et des pays de
PEurope.

Roland Vaxelaire, outre sa partidpa-
tion A la Fédération Belge des
Entreprises de [ ibution {FEDIS),
représente Carrefour dans les
instancas professionnelles euro-
péannes E.R.R.T. et Eurocommerce.

En direct: Pourquoi est-ce important
gue le groupe Camafour soit représenté
auprés des Institutions europtennes?
Rotand Vaxeiaire: En tant que premier
distributeur eurcpéen, .nous souhaitars
participer & la construction de I'Europe et
veiller aux intéréts des consornmateurs et
da la distribution.

Roland lalra: Nous sommes
présents dans 12 pays européens dont
5 pays candidats et la Suisse. Avec
3 nos cbtés 263.552 collaborateurs et
8,190 magasins.

En direct: Qu'allez-vous faire passer
comme message principal 7

Roland Vaxelaira: Cette représentation

permanente du Groupe Carrefour suprés |

da FUnion eurcpéenne nous permettra
détablir un dialogue permanent sur les
questions de consommation et une rala-
tion de canfiance avec les Autortés euro-
péennes, les membres des Cabinets et les
membres du Parlement.

i est important que NoUs NoUs fassions
entendre dans des dossiers qui nous tou-
chent teis que la vente & perte, la respon-
sabifité sociale des entreprises, la
protection des consommateurs, la vente
de voitures, la sécurité alimentaire, la fis-
calité, etc.

En direct: Merd

¢ Belgium Une entreprise qu a

Chére collaboratrice,
Cher ccliabarateur,

Notre journal “en direct” a bien pour
objectf de vous tenir au courant presque
an direct * de ce qui se passe dans notre
entreprise.

camme vous le lirez, de grands projets
démarrent: dans le département
Finances et Comptabilité, le nouveau sys-
tame PRO ACT va moderniser la gestion
administrative et financiére.

C'ast aussi je cas de la Boucle Compléte,
Un grand projet gui conceme touta notre
organisation: U'Achat, la Logistique, la
CCA. I'IT, les Finances, les magasins et
bien st vous, éléments moteur de notre
arganisation.

Vous décoLvrirez c-aprés les grands chal-
lenges de la Boucle Complite. Nous les
avons également présentés aux partenai-
fes sociaux. Bt vu que la réalité pare
miewx qu'un projet, une délégation sest
rendue chez Camrefour en Pologne, pour
voir sur le terrin comment cela fonction-
nait, les avantages que l'on poLVait en
tirer en termes d"organisation du travail,
dexactitudes des prix &t des stodks.

Par ailleurs, je voudrals partager avecvous
trois sujets dont nous pouvons nous
réjouir !

= Notre chiffre d'affaires

progresse bien:

En effet, 3 curnul fin avril, nous connais-
sons une progresskon de + 7,1 %, cette
progression se constate aussi bien chez
Carrefour que chez GB.

+ Nous regagnons des parts
de marché:

Pour la premitre fois depuis de nombreu-
ses arnées, nous regagnens des parts de
marché aussi bien chez Carrefour que
dans les Supermarchés GB. Notre chaing
de supermarchés franchisés redevient la
premiére chafne de franchise en Belgique.
Ce gain de part de marché signifie que
notre chiffre d'affaires progresse mieux
Gue celui de nos concurrents, Cest un
tournant impartant.

«+ Test Achats confirme nos

efforts en matiére de prix:
En effet, Ye dernier relevé de prix effectué
par Test Achats confirme les efforts que
nous avons réalisés pour mettre en place
une politique discount tant chez
Carrefour que chez GB, Nous nous rap-
prochons fortement de Colruyt et avons
distancé Dethaize.

Si nos progrés sont remangués au niveau
des margueés nationales, il est vral que
s devons encora rerforcer notre poli-
tique de pramiers prix. It est essentiel que
les dlients les trouvent dans toutes les
familles de produits.

Vous le voyez, Camrefour Belgium avance
gt lés résuitats sort encourageants. Nous
pouvons tous dtre fiers du chemin déja
parcoury: aréation du projet, remodeling
ot réouverture ges magasing, Lampagnes
de promotion vigoureuses, baisses des
prix, formation...

Objectif 2002 :

la rentabilité

Nous avangons et notre ohjectif 3 tous
pour 2002 doit &tre d'atteindre ia renta-
bilité. Paurquoi?

La rentabilité doit rester notre premiére |
préoccupation car seules fes entreprises

‘Nous avangons...

T

rentables ont les moyens de se dévelon-
per, de créer des emplois et d'améliorer les
conditions de travail. D'afleurs, sans ren-
tabilité, il n'y a rien & partager. It faut donc
créer de la valeur, elle profitera 3 tous. La
réorganisation en caurs, les efforts de for-
mation et de communication visent préd-
s&ment & faire de Camrefour Belgium une
entreprise plus efficace sur tous les plans
2t & tous las niveaus.

Donc, de tous cotds, nous devons faire

preuve d'imagination, de rigueur &t
d'éconamie.

La source de notre succés réside 1oujours
dans le cceur de notre métier: servir et
satisfalre les cients. Nous venons de fran-
chir une étape importante en termes de
parts de marché qui démontre que nos
dients sort sersibles & nos efforts.

Merci pour tout ce que VOus faites
chague jour pour y contribuer.

Gllles Petit
Administrateur délégué,
Diracteur exécutif

Le nouveau Conseil
d'Administration .
de Carrefour Belgium

Afin d'encore miewx prendre en compteles
caractéristiques et les enjeux locaus, le
groupe Camefour a convié deux adminis-
frateurs indépendants 4 rejoindre le Consal
d'Administration de Carrefour Belgium.

)i 5’agit de:

+ Prof. Karet Van Mlert, actueliement
président de FUniversité de Nyenrode,
aux Pays-Bas et précédemmant, en
tant que Vice-Président de la
Commission européenne, chargé de fa
politique de la concurrence. Sen nom
nous est également familier en raison
des fonctions politigues qu'il a occu-
pées au sein du parti socialista.

.

Johnny Thijs, actuellement
Administrateur délégué a La Poste
et précédemment Directeur chez

vander Elst, Masterfoods, Cte d'Or-

Jacohs Suchard, Interarew et Terbeke.

Tous deux s caractérisent par leur com-
pétence professionnete, leus vislon du
service vis-3-vis du consommateur et
disposent d'une parfaite compréhension
des engagements tant régionaux, natio-
naux qu'européens.

Lors die sa réunion de ce vendredi 17 mai,
le Canseil o Administration a également
nommé Reland Vaxelaire, Président,
Acministrateur délégué et Gilles Petit,
Administrateur délégué, Directeur exéou-
1f ge Camefour Belgium.

Le Conseil d'Administration de Carrefour
Belgium a paur mission de suivre la mar-
che des affaires et de définir pour 12
Belgique, les objectifs et les moyens &
rnattre en oeuyre dans le cadre de la pali-
tique du Développement Durable du
groupe.

en direct
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