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COMPTE-RENDU DES DEBATS

En ce lundi 27 septembre 2010, les Entretiens de Rungis, organisés par la SEMMARIS, gestionnaire du Marché International de Rungis, soufflaient leur 5ème bougie ! Près de 200 personnes étaient présentes à l’Espace Rungis (commerçants, restaurateurs, représentants des interprofessions) pour assister aux débats et aux 3 tables rondes qui accompagnaient la présentation en exclusivité d’une étude commandée par la Semmaris à Opinion Way autour du thème : « commerce de détail, gastronomie : y a t-il encore de la place pour le savoir-faire ? »
Un thème d’actualité dans un environnement complexe en pleine mutation (développement des GMS en format de proximité, augmentation du nombre de sites marchands sur Internet pour la livraison de produits frais, croissance des fleuristes sous enseigne franchisés, essor de la restauration rapide face à la restauration traditionnelle…) qui soulève bien entendu la question du savoir-faire. Est-il assez mis en valeur et suffisant aujourd’hui comme avantage concurrentiel ? La transmission du savoir-faire est-elle assurée ou en péril ? 

Table Ronde n°1 

Etat des lieux du savoir-faire : regards croisés des consommateurs et des professionnels. 

Bruno JEANBART, Directeur Général Adjoint d'Opinion Way 

« Pour le consommateur, la relation avec le commerçant est un élément très important du savoir-faire. Il a non seulement besoin d’être rassuré mais surtout d’être informé : de recevoir des conseils et d’être orienté en fonction de ses besoins. En ce sens, la relation avec le client aujourd’hui se doit d’aller plus loin que la relation traditionnelle.» 

Les intervenants 

Jean-Pierre CROUZET, Président de la CGAD (Confédération Générale de l’Alimentation de Détail)

« La CGAD représente aujourd’hui 330 000 entreprises, 1,1 million d’actifs et plus de 100 milliards de CA sur le territoire national.
Nous ne devons pas apparaître comme des gens du passé. Et si dans nos activités nous sommes individualistes, nous devons nous regrouper collectivement pour promouvoir des produits de bonne qualité, personnalisés, en opposition aux produits standardisés.     

Les consommateurs aujourd’hui sont en attente d’une diversité dans l’offre commerciale et surtout de conseils. Nous ne sommes pas toujours conscients du déficit en termes d’informations et de connaissance des produits de la part du consommateur. » 

Christian Pépineau, Président d’UNIGROS (Union générale des syndicats de grossistes du MIN de Rungis)  

« Nous, grossistes, sommes des maillons dans une chaîne de valeur. Et pour nous, le savoir-faire, c’est apporter le bon produit au bon moment. Et qu’est-ce que le bon produit ? D’abord la connaissance des produits : les variétés, les terroirs ; mais aussi un produit parfaitement adapté au client. C’est pourquoi nous devons travailler pour nos clients commerçants et restaurateurs sans jamais oublier le consommateur. 

Nous devons aussi être capables de faire preuve d’innovation tout en gardant le respect de la qualité, notre marque de fabrique. »  

Jean Pierre BELLET, Primeur, Espace Fruits 

« Avec mon épouse, qualifiée pour la finale du MOF, nous avons ouvert dans notre magasin dans le centre-ville du Havre un laboratoire de coupe fraîche. Nous avons ainsi enrichi notre savoir-faire : au-delà de la connaissance des variétés, des terroirs, de la sélection des produits, il s’agit d’une nouvelle offre commerciale. Ce laboratoire marche très fort et répond à de vraies attentes de nos clients : autant de qualité mais plus de praticité.
Et contrairement aux idées reçues, nous ne sommes pas plus chers que la grande distribution. » 

Philippe NOURY, Critique et éditeur, Editions IMPLA (Les meilleurs commerces de bouche de Paris).  
Pour moi, il y a une forte corrélation entre le savoir-faire et la valeur ajoutée. Et force est de constater que si le travail de certains commerçants est remarquable, leur accueil n’est pas toujours à la hauteur. Et le choix, la sélection des produits est un élément important du savoir-faire pour un commerçant, pour se différencier des produits standardisés : les consommateurs attendent que leurs commerçants leur fassent découvrir ou re-découvrir le goût des produits, leurs saisons. »    

Table ronde n°2 

Commerçants, restaurateurs : avez-vous réellement confiance dans votre savoir- faire ? 
Bruno JEANBART, Directeur Général Adjoint d'Opinion Way 

« Les professionnels auraient une meilleure image de la concurrence, et notamment les GMS, que les consommateurs. 

69% des Français jugent que les métiers des filières sont des métiers d’avenir. Ce qui signifie qu’un tiers des Français est pessimiste sur l’avenir des filières … 

91% des professionnels sont unanimes à déplorer le manque de personnel compétent et formé. »

Les intervenants
Danyèle HUGON, Présidente de la Chambre Syndicale des Fleuristes d’Île-de-France 

« Il y a aujourd’hui 15 000 fleuristes en France, 23 000 salariés, 2,3 milliards de CA. 

C’est un métier de passion, où l’on ne peut pas faire semblant. Il faut aimer ce métier.

A l’Ecole des Fleuriste de Paris, dont je suis la présidente, nous avons 550 jeunes en formation, et presque tous trouveront un emploi à la sortie. En effet, notre devise c’est : « La profession de fleuriste, un métier où le plein emploi est assuré ». 

Sylvie RICARD, Fromagère, La Voie Lactée 

« Après avoir travaillé dans le secteur des assurances, je suis devenue fromagère à 40 ans, en suivant une formation au CFPL (Centre de Formation des Produits Laitiers). 

Pour l’avenir de la filière, il faut être capable de séduire les jeunes et d’aller vers eux, d’être présents en amont, dans les écoles en particulier. »  

Francis ATTRAZIC, Président des Restaurateurs de France 

Dans la restauration, le nombre de jeunes formés est suffisant pour assurer nos besoins. Par contre, nous sommes confrontés à des problèmes de turn-over. En raison d’un décalage entre ce qu’ils apprennent en formation et ce qu’on leur demande professionnellement. D’où un déficit au niveau du recrutement. Mais à moins d’être un mauvais cuisiner, les possibilités de faire carrière sont énormes. 

Le label Maître restaurateur, qui est un titre d’Etat, est plébiscité par la profession. Faut-il encore se donner les moyens de le faire connaître au grand public et aux consommateurs. 

Nous sommes actuellement 1 100, l’objectif est d’atteindre les 3 000 d’ici deux ans. »   

Bruno GAUVAIN, Directeur du CFA Poissonnerie de Rungis 

« Pour moi, le savoir-faire, c’est l’amour du produit mais surtout le talent. Un bon commerçant c’est avant tout quelqu’un qui a du talent.  

La grande distribution ne me fait pas peur quant à l’avenir de la filière poissonnerie. Je suis plus inquiet de la baisse des réserves halieutiques exploitées, voire surexploitées. 

Et lorsqu’on parle de problème d’attractivité de la filière, je constate que cette année nous avons 60 jeunes au CFA Poissonnerie de Rungis. C’est une première en termes de chiffres. »  

Christian PETITCOLAS, Inspecteur Général de l'Education Nationale 

Pendant longtemps, on a eu tendance à se replier sur le savoir-faire, la qualité, l’excellence de ce savoir-faire, sans se rendre compte que pour le maintenir et le développer il faut savoir aller chercher les artisans de demain.  

Aujourd’hui, les choses avancent à grands pas dans le domaine de la formation. Peu à peu, nous sommes en train de rénover les diplômes. D’abord en faisant en sorte qu’ils collent davantage à la réalité du terrain, du monde du travail et surtout en communiquant plus et mieux auprès des jeunes, les professionnels de demain, sur l’attrait des différentes filières. »
Table ronde n°3 

Montrer et faire connaître son savoir-faire : les bonnes pratiques au service de la fréquentation 

Bruno JEANBART, Directeur Général Adjoint d'Opinion Way 
« Les Français restent réservés sur le rôle à jouer par les commerçants de proximité dans l’éducation.   

Les critères de choix actuels à l’égard des enseignes accordent une importance marquée au bouche-à-oreille, il y a un vrai mode de communication viral. 

Les professionnels sous-estiment le rôle prescripteur des labels vis-à-vis des consommateurs.»   

Les intervenants 

Guy ETCHEGOINBERRY, Président Adjoint de la SNMOF (Société Nationale des Meilleurs Ouvriers de France)

« Il faut savoir vivre avec son temps, et pour ce faire :  

- Valoriser son savoir-faire avec tous les outils qui sont disponibles, et internet en fait partie.  

- Faire des efforts en termes de présentation des produits, d’agencement des points de vente. 

- Avoir plus de transparence sur la traçabilité des produits mais aussi expliquer, pourquoi pas montrer, ce que sont les spécificités de nos métiers. 

- Faire preuve de créativité, d’imagination pour se démarquer des produits standardisés.» 

Jean-Christophe PROSPER, Boucher, Boucherie Lamartine 

« Les choses ont évolué aujourd’hui. On ne peut plus se reposer simplement sur son savoir-faire, il faut aussi communiquer et faire savoir, faire connaître son savoir-faire. 
Pour cela, il faut valoriser les spécificités de notre métier et avoir des locomotives : des chefs de cuisine, des références clients. Cela permet d’installer de la confiance avec le consommateur.» 
Stanislas CEBRON DE LISLE, Directeur Général de Bérénice

« Nous sommes souvent contactés par des municipalités pour redynamiser les marchés et les centres-villes. Il ne faut pas ignorer le rôle que peut jouer la grande distribution en s’implantant dans une zone urbaine. En effet, souvent dans un quartier, il faut une locomotive et l’implantation d’un magasin de grande distribution peut jouer ce rôle et amener la création d’autres commerces alentour. Ce qui permet de diversifier l’offre commerciale. Et ces différents commerces, traditionnel, de grande distribution, peuvent parfaitement cohabiter. »

Dominique GIRAUDIER, Directeur Général du Groupe Flo 

« La groupe Flo a une école interne de savoir-faire avec 4 000 collaborateurs formés par an, sur le plan technique et sur le plan commercial, notamment avec la prise de parole. Et surtout 600 apprentis qui sont nos futurs talents et qui vont eux aussi jouer un rôle fondamental dans la transmission du savoir-faire.    

Quand on parle de savoir-faire, il ne faut pas faire dans le corporatisme et s’inscrire dans la modernité. Du coup il est nécessaire de réadapter sans cesse son savoir-faire aux mutations des habitudes de consommation des consommateurs.»  

Bertrand LEBUGLE, Directeur de la branche Conseil et Formation de Lenôtre 

« Ces dernières années, nous avons développé des nouvelles techniques de fabrication, qui nous permettent de faire progresser notre savoir-faire. En effet, proposer une offre banqueting de qualité, c’est bien sûr travailler à l’avance des produits frais mais c’est également savoir conditionner le produit de telle sorte qu’il ne perde pas de sa saveur, c’est aussi ça le savoir-faire. 
Partager son savoir-faire, c’est participer à la pérennité de nos métiers »

Daniel NAVEIRAS, co-gérant du Marché des Gastronomes

« Il convient de dépasser l’opposition simpliste entre commerce traditionnel et grande distribution, indépendants et chaînes de restauration. Car ces dernières années, le consommateur s’informe de plus en en plus, notamment avec Internet. Il a besoin de savoir ce qu’il achète mais surtout il a besoin d’une diversité dans l’offre : produits de grandes marques et produits de petits producteurs. 

Ensuite la notion de proximité est très importante aujourd’hui pour le consommateur. Et quel meilleur moyen que d’établir une interconnexion directe entre le producteur et le consommateur ? Par exemple, nous organisons des dégustations dans notre magasin, animées par les producteurs. Les clients aiment le palpable, la saveur et le conseil du professionnel.  

Donc pour moi il y a de la place pour le commerce traditionnel aux côtés de la grande distribution. »
Clôture 

Marc SPIELREIN, Président du Marché International de Rungis

« J’aimerais conclure ces 5èmes Entretiens de Rungis par un message optimiste. 

Oui, les consommateurs connaissent et apprécient les labels d’excellence, la qualité des produits, la compétence professionnelle des métiers de l’alimentation.

Oui, ces labels inspirent confiance à plus de 90% des consommateurs et influencent leur choix d’achat et de fréquentation. 

Oui, l’usage des produits alimentaires frais, pour plus de 90% des consommateurs, est un signe de qualité et de savoir-faire. 

Oui une large majorité du public regarde la vente de produits alimentaire frais et la restauration comme des métiers d’avenir. 

Oui les consommateurs sollicitent des conseils de la part des professionnels et leur demandent de savoir parler de leur métier et de leurs produits. 

Tout ceci est donc un socle solide pour un message optimiste. 

La France, pays d’agriculture, de traditions, de terroirs et de gastronomie, est attachée aux métiers de l’artisanat, aux produits frais de qualité et à leurs labels d’excellence. C’est fort de cette conviction que les professionnels de ces métiers doivent les exercer avec fierté, en portant haut le drapeau de la qualité, sans porter trop d’attention au conformisme naissant des effets de mode. » 

