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Zogo (Mariola) — Impact de la grande distributiam Sorganisation des filiéres : le cas de la fiiédes viandes
rouges a Tirana (Albanie) — Montpellier : CIHEAMWM - 107p. (Master of Science, IAMM, 2011, n°116)

Résumé :Depuis six ans, nous remarquons I'apparition dgrdade distribution pour la vente au détail en Alba
et particulierement a Tirana. Il s’agit d'un phérama trés récent et plutbt tardif vis-a-vis de sesins qui
engendre de nombreux changements dans l'orgamisdés filieres. En effet, grace a leur grandeea#t aux
volumes d’achat, les chaines de grande distributiemforcent leur pourvoir de négociation vis-a-dss
fournisseurs. En méme temps, celles-ci exigentartain niveau de qualité et de quantité livrée dasstemps.
Cependant, méme apres vingt ans d’économie de ales filieres agroalimentaires en Albanie sontoea
confrontées a plusieurs problemes depuis I'amojutsgiu’en aval. La production locale demeure peumgtitive en
termes de qualité, de quantité et de prix.

Dans ce contexte de mutation de la distributioro-@dimentaire en Albanie, notre travail vise a caitme I'impact
de la grande distribution sur la filiere viande geua Tirana, en cherchant particulierement a saida grande
distribution favorise les producteurs nationauxsbsia stratégie d’achat se tourne plutét vers kirhpNotre analyse
s’est basée sur la méthodologie d’analyse filiégs,cing forces de Porter k&t supply chain managemerides
enquétes sur le terrain ont été menées aupresctmgsade la filiere viande rouge. Ce travail naugermis de
montrer que la GMS est dirigée plutdt vers I'impetrjue trés peu de producteurs locaux la foumnisse

Mots-clés :filiere - viande rouge - grande distribution - apgsionnement.

Abstract: For six years, we can see the emergence of moe¢ail in Albania, especially in Tirana. This is ary

recent phenomenon against neighbour countries ¢hat cause many changes in the supply chain orgtoiza
Thanks to their large size and the purchase voltileemodern retail increase their negotiating powés-a-vis

suppliers. At the same time, it requires a certaiel of quality and a quantity delivered on tirlawever, even
after twenty years of market economy, the agri-fabdins in Albania are still facing many probleniscal

production remains not competitive in terms of gyatjuantity and price.

In this context of the food distribution mutatianAlbania, our purpose is to know the impact of eradetail on

the red meat chain in Tirana. Particularly, if &@fors the national producers or whether it's buysitategy turns to
import. Our methodology is based on value chainlysis, Porter’'s five forces and supply chain mamaget.

Surveys were carried out with value chain actorgexf meat. This work allowed us to show that theSGisl
directed rather towards import and that very fewdbproducers supply it.

Key words:chain - red meat - modern retail — supply
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Introduction

Aprés un demi-siecle d’économie planifiée, 'Albar@ntre dans une autre ere : celle de I'économie de
marché. La période de transition a entierementuiléioutes les structures de production, stockage,
transformation et commercialisation ainsi que &dations qui existaient déja sur le marché. Ceafdjda
réorganisation et la recréation de toutes ceststes; mais avec de nouveaux acteurs et de nosivelle
regles, sont devenues I'objectif principal poup#g’s.

Aujourd’hui, apres vingt ans d’expérience d’éconerde marché, de nombreux problémes demeurent
dans l'organisation des filiéres, de 'amont veéavdl. La Banque Mondiale (2007) a classé certdms
ces problemes en trois catégories : les probleidssilla chaine d’approvisionnement (comme lagetit
taille des fermes et un bas niveau de productiomje qualité basse et une quantité insuffisante de
matieres premiéres avec des prix élevés ; un emément médiocre pour les entreprises (infrastrectu
et faiblesse du service public pour I'agricultutées zones rurales).

Les produits agro-alimentaires albanais ne sontpagétitifs sur le marché domestique ainsi quéesur
marchés étrangers parce que leurs colts de produsint trés élevés et leur qualité tres faibles Le
canaux de distribution des produits agro-alimeasaont progressé apres I'effondrement dans leseanné
1990, mais continuent a se caractériser par ubkefaitégration verticale. Les agriculteurs albanat
peu ou pas du tout accés au marché.

Face a tous ces problemes, les produits agro-aiaines, depuis le début des années 1990, sontude pl
en plus concurrencés par les produits importés.deesiers ont une qualité supérieure et des péx tr
compétitifs.

Sachant la situation des chaines agro-alimentaireslbanie, I'un des défis posés aux nouveaux &steu
agricoles est la mise en place et le fonctionnerdeatchaines de supermarchés. En Albanie, le premie
supermarché date de 2004 et l'installation du peetmypermarché a Tirana date de 2005. Il s’agitdon
d’'un phénomeéne extrémement récent. Et pendantexesédes années, le nombre des enseignes est de
quatre et celui des magasins de chaque enseigresse de croitre.

En effet, méme si ces nouvelles formes de ventdédail représentent un phénomene nouveau et tres
récent pour I'Albanie, leur création a I'échellegeimationale date de plus d’'un demi-siecle. Pendant
toutes ces années, la grande distribution a pr@é/dgunnombreux changements aux différents niveasix de
filieres agro-alimentaires. Il est donc importataralyser I'impact de ces nouvelles formes de veute
détail sur les filiéres en Albanie.

Ce travail sera centré sur I'impact de la distitutmoderne sur la filiére viande rouge a Tiranatt€
filiere comme toutes les autres filieres des prisdaigro-alimentaires, est caractérisée par plusieur
problemes. Son amont est composé par un grand eatelpetites et moyennes exploitations, peu ou pas
organisées.

Notre problématique se limite a trois questions :

e la grande distribution s’approvisionne-t-elle agpes fournisseurs locaux ou choisit-elle les
produits d'importation ?

» les fournisseurs locaux sont-ils capables d’apgiomner les supermarchés en termes de quantité,
de qualité et dans les délais exigés ?
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» quels sont lesypes de relation que la grande distribution a emisplace avec les fournisseurs
locaux ?

Ce travail sera divisé en quatre parties : la peeenést une revue de littérature sur la théorikadalyse
filiere, la grande distribution, les cing forces Rlerter et la gpply chain managemerita seconde partie
est une analyse contextuelle du cas albanais damstlde mieux comprendre la situation actuelldeet
définir la problématique. La troisieme partie se@nsacrée a la problématique et a la démarche
méthodologique du travail. La derniére partie énaitnotre cas d’étude en analysant les résultatosle
enquétes.
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Chapitre | : Cadre theorique

Notre travail consiste & analyser I'impact des mtle¢ formes de vente au détail sur la filiere gmn
rouge. C’est pourquoi nous ferons référence augrdifites approches théoriques telles que la fjliese
cing forces de Porter et kupply chain managemeritious aborderons également dans ce chapitre la
grande distribution afin de donner quelques défing et des caractéristiques de celle-ci qui nous
aideront dans ce travail.

|. Approche filiere et méthode d’analyse

La notion « moderne » de filiére commence a apparaiix Etats-Unis aprés la seconde guerre mondiale
avec les travaux de J. Davis, R. Goldberg et Vntie§ qui ont donné lieu & un premier ouvrage,ligub

en 1957, intitulé & concept of Agribusiness Selon les auteurs, «l'agro-industrie comprénmis
agrégats : les industries qui fournissent I'agtimg, le secteur agricole et les activités de foangtion-
distribution ».

Un second travail mené par Goldberg a été consades filieres spécifiques (blé, soja, agrumes). En
observant les entreprises « en situation », celddyse fait apparaitre la notion de filiere quioselui

« englobe tous les participants impliqués dansrdayztion, la transformation et la commercialisatio
d’un produit agricole » (d’apres Montigaud, 1992).

Elle inclut les fournisseurs de [I'agriculture, legriculteurs, les entrepreneurs de stockage, les
transformateurs, les grossistes et détaillants @amt au produit brut de passer de la productide a
consommation.

Une autre définition de la filiere est celle deMalassis : « la filiere se rapporte a I'itinéraguvi par un
produit (ou un groupe de produits) au sein de Bapp agro-alimentaire, elle concerne I'ensembls de
agents (entreprises et administrations) qui coreuu la formation et au transfert du produit juscon
stade final d'utilisation, ainsi que les mécanisrd&gustement des flux des facteurs et des prodeits
long de lafiliére et a son stade final » (d’apBescharif, 2006).

Selon JC. Montigaud (1992), la filiére est: « 8emble des activités étroitement imbriquées, liées
verticalement par I'appartenance a un méme pro@duitdes produits trés voisins) et dont la finalité
consiste a satisfaire le consommateur ».

L’approche filiere est devenue nécessaire dansi@mie agro-alimentaire face a I'importance acchee
lindustrie de la transformation et le secteur dedistribution. En effet, les activités telles glae
transformation, la distribution, le commerce intional des produits agricoles et alimentaires peah
une place de plus en plus importante dans la chafre-alimentaire. Donc, apparaissent une
spécialisation et une répartition des taches. inalitation n'est plus assurée seulement par I'dtwieu
mais aussi par d’autres secteurs comportant diff@@ctivités et des agents économiques de plptusn
nombreux conduisant a des réseaux complexes.

by

Cette approche a pris naissance face a l'incapald approches traditionnelles & comprendre la
complexité du champ agro-alimentaire et a analyserinterdépendances qui relient ses différentes
composantes.

En effet, 'approche filiere est utilisée pour éardles comportements et les stratégies des differe
agents économiques qui interviennent aux stadesessifs de la production et de la circulation d'un
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produit. Un tel succes de la notion de filiére vida fait qu’elle est capable de saisir la comiteriu réel
par I'analyse des systemes.

L'utilisation de cette approche dans les pays dfppmds est pertinente pour au moins deux raisons
majeures :

» les exigences de tracabilité des produits se semforcées pour répondre a la montée des
« angoisses alimentaires »

» et pour la sécurité alimentaire des consommat@&asaharif, 2006).

Dans les pays en développement, ce concept eshwédwgortant face a de nouvelles formes de
coordination des activités et de la libéralisatitenleur économie. Ainsi, une nouvelle situationzaapj
dans les systémes agro-alimentaires, caractéramédegs ajustements des distorsions et contraintes g
freinent le fonctionnement des filieres.

L'approche filiere n’est que la délimitation d’'uhamp d’investigation, la méthode d’analyipend de
la problématique posée ou des objectifs fixés

[I. L'analyse systémique des filieres

Comme nous l'avons déja mentionné ci-dessus lardiliest seulement la délimitation d’'un champ
d’investigation et, pour étudier une filiere, orampuie sur d’autres approches complémentaires, qui
dépendent de la structure de la filiere étudiéeladproblématique posée et les objectifs fixés.rPou
étudier la filiére, nous pouvons utiliser des appes en termes de systéme, d’économie industeetle
management (Montigaud, 1992).

Les processus opératoires dans les filieres sssuli@ants :

Dans la premiere phase, nous allons préciser kaspe lequel nous allons mettre I'accent comnes: |
exigences du consommateur, la puissance de laaydistlibution, les innovations techniques au nivea
du transport.

La deuxieme phase est la délimitation de la filéeliée. Cette phase consiste a bien définirddyit et

a préciser les différentes phases techniques pamhete I'obtenir. En plus, dans la méme phases nou
devons bien délimiter I'étendue de la filiere démplan vertical (hauteur), horizontal (largeurdjume
(épaisseur) et préciser I'espace géographiquergtare| sur lequel elle va étre observée.

Ensuite, nous ferons une étude de la filiere eh qae systeme fermé. En effet, cette phase est une
description de la filiere qui va d’'un modele ensksib vers une forme systémique. Donc, il faut &ud

les relations entre les unités d’'une filiere eteseti avec la filiére. La description de ces iiels& nous
aidera a construire les circuits par lesquels pasgser un produit. Les agents qui interviennens dian
filiere peuvent étre nombreux et un produit pelgsea par plusieurs circuits en constituant desatése
tres complexes.

Une autre phase de I'étude de la filiere est I'otwre de celle-ci et la prise en compte des stietéde
firmes. L'étude des stratégies d'entreprises adiieur d’'une filiere peut se faire par deux métwd
possibles : par l'utilisation duraarket structure analysis ou par I'utilisation des travaux de Porter.

Puisque toutes les filieres agroalimentaires débenicsur les linéaires de la grande distributiayrp
comprendre ce qui se passe, une étude des steatisgiggroupes par rapport a une filiere est nécessa
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Deux types d'outils peuvent étre utilisés: l'asslyde portefeuille par le modéle BCBoéton
Consulting Groupet I'analyse de champ ou d’interconnexions.

Puis, une autre phase est I'étude des organisatiortermes de management. Dans toutes les étapes
précédentes, les stratégies des entreprises ontréétisées en fonction de leur environnement
socioéconomique sans prendre en compte les factetemes qui ont tant d’influence dans leur
organisation.

La vérification des hypothéses et formulation ddiggnostic est une derniére phase lorsque lesefiliét
les stratégies des firmes dominant sont mieux cesnpermettant de repérer les prix directeursngeite
de les expliquer par une série de facteurs issuislogervations précédentes.

lll. La grande distribution alimentaire

Nous allons traiter dans cette partie la grandtiloligion, I'un des acteurs de la filiere qui asprilepuis
sa haissance une grande importance. La grandéudiiin a acquis un role dominant dans la filiere e
bouleversant les relations entres les acteurs.i,Amasis allons brievement présenter la créatiorcate
nouvelles formes de vente et donner quelques téfisi Ensuite, il est important d’énumérer les
principales caractéristiques de la distribution eroe.

1. Définition et formes de la distribution moderne

Un phénomeéne qui a bouleversé pendant plusieuéearia commerce alimentaire est le développement
d'une « grande distribution alimentaire ». Celleacentrainé des changements continus dans dif§érent
niveaux notamment sur I'appareil de vente au dd&sl canaux de distribution aux consommateurs, les
relations avec les fournisseurs, etc. La grandelligion a fait I'objet de nombreux travaux deherche

et de débats publics en raison de son impact dasgprs domaines économique, social et politiilie.
reste cependant encore insuffisamment étudiéenabém est souvent sous-estimé.

Les grandes surfaces sont apparues dans un ersfinenhdominé par le petit commerce dont le principe
était de servir la clientele en offrant un assagtitnrestreint. Cette nouvelle technique commeraate
une innovation américaine qui s'est diffusée quetgannées plus tard en Europe.

Le supermarché, né aux Etats-Unis en 1930 est gasitaen libre service proposant sur une superficie
de 400 a 2500 meétres carrés un assortiment complptoduits alimentaires. Il est défini dans laueev
francaise spécialisée dans la distributio8A en 1958 : comme « un magasin d'alimentation [ierg-
service ou en principe tous les produits alimeatapeuvent étre achetés et dont la surface de gshte
supérieure a 400 7w (Chatriot et Chessel, 2006).

Méme si les supermarchés sont considérés commeinmogation des Américains, ayant ensuite
influencé le développement de la distribution easyme, cela ne supprime pas les alternatives et les
développements propres dans chaque pays. Cesgeebre vente peuvent étre influencées par plssieur
facteurs tels que le pouvoir d'achat, la psych@ode la femme, I'équipement en voitures et en
réfrigérateurs et la structure démographique ds,psatg.

Le premier hypermarché a ouvert ses portes en &rancl960, avec une superficie supérieure a celle
d’'un supermarché. Mais il faut attendre 1968 paie la revud.ibre-service Actualitégvente son nom
et en donne la définitionk Grande unité de vente au détail présentant us lagége assortiment en
alimentation et marchandises générales ; surfacevelete supérieure a 2500 métres carrés; vente
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généralisée en libre-service et paiement en unde sgperation a des caisses de sortie ; parking de
grandes dimensions mis a la disposition de la tdiler» (Daumas, 2006).

Nous pouvons considérer I'hypermarché comme uneong du commerce aux exigences du
consommateur. Ainsi, la grande distribution s’esbh$formée dans le temps par rapport a I'évoluties
comportements des consommateurs. Le phénomene dgerdde distribution alimentaire a pris une
grande dimension a partir des années 1960 en Frhaceroissance de I'hypermarché correspond a la
montée en puissance du mode de consommation dee reassl modéle de la production de masse.
L’hypermarché n’est plus un magasin de proximitécantraire du supermarché, méme si en termes de
distance il n'est pas éloigné du consommateur. edopmance d'un hypermarché se réalise dans
plusieurs aspects tels que l'acces au magasin etpaoduits, la présélection des produits, etc.
L'organisation interne de ces magasins et I'agseni disponible incitent les consommateurs a des
achats relativement groupés en gagnant du temps.

Parmi les services supplémentaires offerts panypsrmarchés, on souligne d’abord le temps gagné pa
le fait qu’on trouve sous le méme toit et sansurgton paye tout a la fois) une grande variété de
produits dont on peut avoir besoin (De Maricouég8).

Mais petit a petit, le temps de I'hypermarché estetiu contre-productif : au lieu de faire gagner du
temps, il a commencé a en faire perdre (Gallou),72@n raison de la distance, du trop large assenti

de produits et des attentes, surtout au niveawa dmikse mais aussi a cause des parcours imposés au
magasin.

Le format« hard discound, créé en 1948 en Allemagne, est décrit commentnep6t de moins de 1 000
metres carrés ou les produits sont présentés denesaitons ou sur des palettes. Tout service aigint
supprimé, les assortiments sont restreints a nuErsx cents références et les prix sont inférider0 a
30 % a ceux des grandes surfaces traditionnellad:dvantage de proximité grace a son positiorg@m
dans les centres-villes ou les quartiers d’habitdectif (Daumas, 2006).

Un autre format de vente au détail est la « supgésetappelé « le dépanneur » en Amérique du Nord.
Dotée d’une surface de 120 & 408 eile propose un assortiment presque exclusive@lénentaire :

plus de 95 % des ventes sont réalisées en alimeniags superettes sont appropriées aux achats
occasionnels. Les caractéristiques de ce format:danproximité (situés dans des quartiers prés de
consommateurs), les horaires d’ouverture étendes, rdarges élevées pour compenser sa modeste
productivité et 'absence d’économie d’échelle (Ahacoste et al, 2005).

Le commerce de la grande distribution, depuis 8ation n’a cessé de croitre. Ce systéme est casgcté
par plusieurs gains en termes de réductions dissdegpersonnel (libre-service, méthodes ratiorsale
stockage et de manutention), 'aménagement dépalgis magasins, la massification des commandes, la
rotation accélérée des stocks et une marge ré@gtdement six groupes dominent ce marché en France
Auchan, Casino, Carrefour, Intermarché, LecleiSyastéme U.

Une part des consommateurs apprécie ce modelentie w@derne pour son large choix de produits dans
le méme lieu, la propreté et la rapidité, mais beap d’autres le trouvent stressant en raisonatietite
aux caisses notamment, le libre-service, le madgushaleur humaine...

2. Les principales caractéristiques des formes modersale distribution (FMD)

Le développement des GMS a engendré des enjeuxmapes, sociaux et politiques. Nous pouvons
noter l'influence de ces entreprises sur I'équilibdes filieres de production, sur les choix des
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consommateurs, sur 'aménagement du territoireetégles de la concurrence. Ceci peut s'expliquer
partir des quatre facteurs suivants :

» la concurrence par les prix imposée par les digessira I'ensemble de la distribution
alimentaire a contribué a I'abaissement des prig. f@isant, la plupart des produits
autrefois réservés a une catégorie plus fortunégemteaccessible a la majorité des
consommateurs.

» l'entrainement des conflits et des inquiétudes ol poussé les pouvoirs publics a
intervenir sur deux questions : la concurrence deepetit commerce indépendant et
I'arbitrage des rapports de force entre fournissetdistributeurs.

» les innovations technologiques majeures dans ldogedes circuits de vente : code a
barres, saisie optique des achats aux caissesgatajion de la puissance informatique.
Celles-ci coincident avec l'apparition des nouveawpncepts :Data Mining EDI
(Echanges informatiques de données), EEfRe¢tive Consumer Respons#AT (Juste a
temps), Catégories management susceptibles ddatnaes en profondeur les relations
dans les filiéres et le jeu de la concurrence.

» la crise de confiance des consommateurs et lanié€ganéralisée des situations sociales
(travail, relations affectives).

Elles ont par ailleurs introduit plusieurs partanités dans les dispositifs de vente. Le libreiserv
supprime le rble de prescripteur joué par le congardrvis-a-vis du consommateur et implique la mise
en place de techniques particulieresrachandising

Le libre-service a fait que I'enseigne est le s$etdrlocuteur reconnu par le consommateur qui $suee

et le fidélise pendant son processus d’achat. D@rseigne prend une place importante dans lel @ma
identifiant les attentes du consommateur et y rémondéfinissant les caractéristiques des produithui
seront proposés. Ceci suppose un approfondissetasrdonnaissances sur les mécanismes de choix des
consommateurs.

Les distributeurs appliquent des politiques deabéité pour sécuriser le consommateur plutdt dass
secteurs ou aucun signe de qualité ne s'avereaeffiqoour apporter une garantie suffisante au
consommateur. Parmi ces produits, nous pouvonsioneet le cas des produits frais tels que la viaetde
les fruits et légumes.

La saturation du marché conduit les distributeuiaré de plus en plus attention a la fidélisatienleurs
clients par une meilleure maitrise de la présantales assortiments, pas en fonction des carditjéds
techniques et des filieres des produits mais eatifamdes univers de consommation des acheteuns. Po
atteindre ces objectifs, c’est tmtegory managequi conduit les approvisionnements vers une autre
logique : celle de l'univers de choix du consommatgui se construit autour de situations de
consommation particuliéres.

En outre, le développement d’échanges d'informatientre distributeur-fournisseur représente une
évolution majeure pour les canaux de distributinfiiencant a la fois I'organisation des flux proseés
et la structure du canal.

En effet, I'innovation technologique en utilisarégsdbases de données scannérisées a relié en taghps r
les comportements d’achat avec les caractéristidegscheteurs ce qui porte la logistique versjlste
a temps ». L'exploitation de ces informations pes Histributeurs influence leurs relations avec les
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fournisseurs caractérisés par I'exercice d'un pausocru de la part du distributeur et leur souei d
rendre plus efficaces les fournisseurs. Mais paptoiter ces informations, il est nécessaire d’awmvi
savoir faire et des investissements informatiques.

Donc il y a trois facteurs qui ouvrent des nouveeliamps de coopération et de conflit : la concueen
entre les enseignes (qui les pousse a chercheavdesages plus durables), les exigences nouvedes d
consommateurs en matiere de sécurité et de satgg tetichnologies de I'information, qui modifieesl
modes de coordination des acteurs. Par conséqmudrait un jeu a trois dans lequel les fournisseur
distributeurs se concurrencent et se complétemfa@d pour gagner la fidélité du consommateur.

Du point de vue économique, la distribution peuiawune ambiguité puisqu’elle représente a la fois
'offre ou la demande, et qu'elle oriente a la fdess décisions des producteurs et celles des
consommateurs.

A part son objectif de conquérir de nouvelles pdetsnarché, une autre mission pour elle est dastad
aux mutations de son environnement, I'’évolutionadeonsommation d’abord, mais aussi les contraintes
réglementaires, la concurrence entre enseignesretafs et les rapports avec les fournisseurs. Les
grandes surfaces utilisent plusieurs stratégiesreneurs fournisseurs afin d’augmenter leur paugei
négociation. En effet, achetant en plus grande tgéafes distributeurs peuvent négocier des camit
commerciales plus avantageuses grace a leur «apaissi’achat ».

Accusés de tuer le petit commerce, d’asphyxierféesnisseurs et détruire des emplois, les pouvoirs
publics ont durci la Iégislation (Daumas, 2006).eUrlle influence des magasins en libre service le
démontre avec une croissance rapide en multipiganombre de ceux-ci pendant les années 1962-1963
dans des pays européens. Par exemple en Frammembee passe de 63 a 323 a la fin de 1963. Uree tell
croissance a provoqué une diminution du nombrepdéts commerces qui a conduit le gouvernement a
contrdler I'ouverture des grandes surfaces de vpatda loi Royer votée en 1973. Selon cette ki, |
construction des surfaces de vente supérieure®@rbtres carrés (ou 1000 metres carrés dandles vi
de moins de quarante mille habitants) se fait p&r permission. La loi Royer et quelques années plus
tard les deux autres lois Sapin et Raffarin, gointi'renforcée, n'ont pas fait cesser I'ouverturecds
surface de ventes mais ont diminué le nombre dibure

La croissance rapide des structures de la disimibmoderne et 'augmentation incessante de letirdea
marché ont transformé les conditions de produattae commercialisation des denrées alimentaines da
la majorité des pays industrialisés et ont modé#rapports de force entre les acteurs.

En résumé, les principales caractéristiques déocasts de vente sont les suivantes :

» la suppression du role joué traditionnellement lpacommercant et l'introduction de nouvelles
techniques du libre-service (merchandising),

= J'expansion du commerce concentré au détrimemtedii et moyen commerce indépendant,

» |a croissance rapide par voie interne ou extemmeajéveloppement des groupes commerciaux
puissants associant sociétés de distribution (ebelap Supercentrales d’achat),

» la restructuration du commerce de gros (diminutlannombre des grossistes, nouveau partage
des fonctions de distribution entre grossiste gtibution moderne, etc),

» le recul du petit et moyen commerce indépendant.

La distribution moderne prend un réle actif et méoeninant dans le secteur alimentaire contrairement
au commercant et au grossiste qui étaient aupardeanreprésentants du producteur aupres du
consommateur. Alors que le commercant se contediit prendre sa marge » afin d’obtenir la
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rémunération de son travail (Persuy, 1977) la ibigion moderne a pour objectif la rentabilité des
capitaux par la recherche de la maximisation dendsige brute par unité. Ceci par le biais de leur
politique d’approvisionnement assortiment (choix ldegamme de produit), référencement (choix du
fournisseur) et les conditions d’achat (prix evsmy rendus).

La stratégie suivie par les entreprises de digiohuinfluence a la fois le canal de distributionles
points de vente au détail. Celles-ci peuvent réac@udeux ensembles de variables qu’elles conttdlen
les modalités de leur relation avec le consommageuiorganisation des approvisionnements de leurs
points de vente.

Derniérement, certaines enseignes vont plus loenlglcontréle du canal de distribution en s’intégra
verticalement dans certaines activités telles gu@rbduction et la transformation. Pour les praduit
carneés, plusieurs enseignes ont intégré la phasguerde la filiere : 'abattage, ainsi elles migint la
qualité et I'hygiéne des viandes et obtiennentiplus avantages économiques tels que la vérificatio
poids a I'abattoir, I'élimination de certains cojt®mme I'abattage et la transformation sous le enfoit
permettant de se soustraire aux codts de trangpomtstent encore trés chers),...

L'évolution des points de vente au détail est méeqoar le développement des formes de vente tplies
I'hypermarché et le hard discount. Un ralentissenaenrythme des créations de nouvelles surfaces de
vente conduit les FMD a orienter leur stratégie lalecroissance vers la recherche d'un avantage
concurrentiel. Par conséquent, I'approvisionnendestmagasins (achats et distribution physique)edévi
une source de réduction des codts ou de différemecide I'offre. L'amont des points de vente auailét
est caractérisé par la délégation des activitdalatecation et I'intégration des activités d'achat.

V. La concurrence selon Porter et ses cing forces

Pendant plusieurs décennies, les entreprises dedgigeées vers la croissance et la recherche de
diversification et ont laissé de coté leur avantagecurrentiel. Selon Porter, I'échec d'une enfsepr
provient d’'une incapacité de celle-ci & passergiasdes orientations de la stratégie aux actiobsiges

qui sont nécessaires. Et un avantage concurrgmtglent de la facon dont une firme applique dans |
réalité les stratégies de base (Porter, 1986).

Il'y a trois stratégies de base pour obtenir umtage concurrentiel : la domination par les colas,
différenciation et la concentration de I'activitée dernier peut se faire soit en pratiquant dessqoéu
élevés soit par différenciation.

En effet, 'avantage concurrentiel résulte de l&ewaqu’'une firme peut créer pour ses clients. eCett
valeur peut s’obtenir par des avantages uniquegogtiiplus que compenser un prix plus élevé ou une
valeur supérieure en appliquant des prix inférieucgux des concurrents. La firme cherche un aganta
concurrentiel pour faire face a ses concurrentiegirendre une position favorable dans le sechéais
I'attractivité de ce dernier peut changer ave@iafs et le positionnement des firmes est le radliliae
lutte incessante entre elles.

Une firme a travers le choix de sa stratégie comatielle peut influencer l'attrait d’'un secteur ken
renfor¢cant ou le diminuant mais en méme temps, gt améliorer ou abaisser sa position dans le
secteur.

Pour qu’'une entreprise soit compétitive sur le imér¢ce qui est son objectif), elle doit satisfdae
demande. Donc, elle doit répondre au mieux au comsdeur. L'entreprise peut atteindre son objectif e
prenant en compte son environnement donc avofofimation de tous les acteurs du secteur.
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Le jeu concurrentiel dans tous les secteurs rédelteing forces : I'entrée de nouveaux concurrdats,
menace de produits de remplacement, le pouvoiédeadiation des clients, le pouvoir de négociaties d
fournisseurs et la rivalité entre les concurremistants. Le schéma ci-aprés montre les cing forces

Figure 1 : Les cinqg forces de la concurrence qui dérminent la rentabilité d'un secteur

Enirants
potentiels

Menace de
X nouveaux entrants

Concarrents
Pouvoir de négociation|  du secteur Pouvoir de négociation

: des fournisseurs u des clients |
F i - —— Clients

Rivalité entreles
firmesiexistantes

Menace des
produits ou services
de remplacement

Source : Porter M. 1986. L'avantage concurrentiebmment devancer ses concurrents et mainteniagance. Paris. p.12.

De méme, dans le cas du secteur de la distribatiosierne, la concurrence est influencée par les cing
forces. Une entreprise de la grande distributiosspdant un pouvoir d’achat accru envers ses
fournisseurs, peut bénéficier d'une meilleure offex conséquent un avantage concurrentiel envers se
concurrents sur le marché. Au contraire, une agnteeprise de la distribution moderne qui exerce un
pouvoir d’'achat faible envers ses fournisseurs rppport a ses concurrents ne profite pas d'un tel
avantage concurrentiel.

En méme temps, la compétitivité dépend des nowvelidreprises de la grande distribution qui peuvent
entrer sur le marche.

Les clients de la distribution sont les consommaténaux qui peuvent exercer un pouvoir sur las, pr
la qualité, le service etc., offerts par la gradidtribution.

La capacité d’'une firme a obtenir un taux de rerelgnde I'investissement qui dépasse en moyenne le
co(t du capital, dans un secteur donné, est déiérpar le poids combiné de ces cing forces. Celles-
déterminent en méme temps la rentabilité d’'un segiaisque elles influent sur les prix, les colttes
investissements des firmes du secteur, donc sétdesents de la rentabilité de I'investissement.

Le pouvoir des clients et la menace de produitdepfacement peuvent influencer sur les prix appbqu
par une firme. Le pouvoir de négociation du fowsaig détermine les colts de matiéres premieresset d
autres moyens de production. Une menace de l'enttéenouveaux concurrents modéle les
investissements et influence les prix d’'une firnanglle but de décourager celles-ci a entrer dans le
secteur. La force de chacune des cing forces derleurrence dépend de la structure du secteur dmnc
ses caractéristiques techniques et économiques.
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La firme peut influer sur les cing forces a travierstratégie qu’elle va suivre. Mais cette striztéan
modifiant la structure du secteur peut détruirgemiorcer la structure et la rentabilité d’un sacte

V. Supply chain managementdéfinition et enjeux du concept

La logistique et la gestion de la chaine logistigaesont pas des innovations récentes. A traveistdire
de 'humanité, des guerres furent gagnées ou pemghdee aux atouts et capacités de la logistiquauou
contraire a cause de ses faiblesses.

La SCM est devenue un sujet tellement a la modieepiste énormément de définitions différentesde
signification. Certains auteurs le définissentemmes opérationnels pour décrire les flux des mestiét

des produits, d'autres y voient une philosophientlinagement et d’autres encore un processus de
gestion.

Mais la logistique fait son apparition comme difiog du management en 1977, c’est James L. Heskett
qui a donné sa premiere définitionersemble des activités qui maitrisent les flux plesluits la
coordination des ressources et des débouchés, aisadt un niveau de services donné, au moindre
colt». Il faut ensuite inclure la circulation des infations et préciser I'origine des mouvements et
poursuivre en incluant dans les années 1990 l'arabtitival de I'entreprise pour couvrirl'e@nsemble

des flux physiques, d’informations et financierpuds les clients des clients jusqu’aux fournisseles
fournisseurs» formant ainsi la chaine logistique globale (@rbach, 2005).

Dans le schéma ci-aprés, nous pouvons regardetraiestypes de flux tout au long de la chaine
d’approvisionnement. Les flux physiques et d’infation vont dans les deux sens en montrant que les
relations sont réciproques entre les acteurs dedine.

Figure 2 : La chaine d'approvisionnement

0 FLUX D'INFORMATIONS

s Ky i

Fournissaurs Manufacturier Distributeurs Clisnts

8 FLUX PHYSIQUES

O FLUX FINANCIERS

Source : Duponchel D, Citoyenneté & Supply Chainmidiée de fin d’études. Université Paris 1, 20103p.

Par contre, les flux financiers ne vont que dansams depuis le consommateur jusqu’au fournisseur.

La gestion de la chaine logistique est connue gouscable d&upply Chain Managemerividement, il
y a toujours une chaine logistique, qu’elle soitgéou non. Elle recouvre un champ tres large tadlarta
conception, I'achat, I'approvisionnement, la prditut, la distribution jusqu’au soutien logistiqueag
recyclage.
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Mais aujourd’hui, la place qu’elle occupe est dexede plus en plus importante. L’ampleur de la SCM
est liée a plusieurs tendances comme la mondialisates approvisionnements, I'importance de la
concurrence par les délais et la qualité et leuvostributions respectives a lincertitude de
I'environnement. En réponse a ces changementsrigsprises, pour étre compétitives sur le marché,
doivent étre performantes en matiere de délaid]edéilité, de productivité et de cohérence derseu
actions. Les clients aussi deviennent plus exigeantherchent un produit qui est livré a tempa en

prix raisonnable. La meilleure coordination dex fillentrée et de sortie des matieres est étroiteliten

a l'interdépendance de chaque maillon de la cHatiistique.

Une meilleure gestion de la chaine logistique @Gt mieux répondre aux consommateurs et par
conséquent a I'obtention par I'entreprise d’'un asga concurrentiel face a ses concurrents. Celuiau
réussir sur le marché sera le producteur qui veuysre au moindre codt ou le fournisseur qui propo$e
meilleur produit en termes de valeur différentielle

Ainsi, les entreprises de la distribution moderoedperchent un avantage concurrentiel se dirigerd

la logistique. Cette derniére peut étre une sodfoe avantage concurrentiel pour I'entreprise. Ces
nouvelles surfaces de vente au détail ont introdianits leur pratique de travail des progiciels dsige
intégrés. Ce systeme utilisé par les GMS connu aeiBamange de Données Informatisées (EDI), a rendu
possible le transfert de I'information automatiqeementre les agents desiapply chain

Par conséquent, la relation entre les entreprigda distribution moderne et ses fournisseurs deviae
relation de collaboration et d'interdépendance. difiet, cette relation est basée sur les échanges de
données et d’information qui est rendue possibtd'patil informatique et les systemes d’informatio

La logistique est une des sources du succes dstidbdtion moderneSupply chaimmanagement améne
la grande distribution & répondre au mieux au comsateur, c'est-a-dire que le consommateur est servi
rapidement, a un prix plus bas et avec une medlqualité.

En effet, la satisfaction du client final est déimgérét de tous les agents intervenants de laneh&si un
des agents engendre une rupture, le client pepbaeitre servi rapidement. C’est pourquoi le r&e d
chacun d’eux devient tres important.

En somme, il faut étre « bon partout », dans teasdbmaines : prix, qualité, délai, flexibilitéyeau de
service (Kerbache, 2005).

Les prix et les codts

Avoir des prix concurrentiels sur le marché eshldes objectifs permanents de toute entreprise qui
'améne a revoir ses colts qu'ils soient directsirairects. Rechercher un avantage par les « eolts
apporte des économies d’échelle et permet de nefgarcodts fixes sur un plus grand volume.

La qualité des produits

La qualité ne se présente plus comme un objecid otanme un pré-requis pour pouvoir étre compétitif
Donc la question qui se pose est plus de parvergoat que d’atteindre la qualité.

Le délai

Le délai se définit comme le temps écoulé entraldmande du client et la réception du produit
commandé. Il est percu dans I'entreprise commaiténtre la constatation du besoin et le momerit ou
peut étre utilisé. Plusieurs taches se sont inésgael’écart effectué par le fournisseur (prépanatie la
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commande, expédition, etc.) mais également enniatéronstatation du besoin, contact avec le service
Achats, passation de la commande, puis récepticongtole).

La flexibilite

La flexibilité se présente dans deux aspects dunvelet du mix-produit, c’est-a-dire la capacité de
I'entreprise a s'adapter a la demande en quaritiéngodifier sa production en se lancant a prodigs
produits différents.

Le niveau de service

La probabilité de satisfaire la demande dans uai dénné signifie le niveau de service. Ce conpepe
un probléme au niveau du choix des variables gqeragnent la satisfaction du consommateur.

Apres avoir fait une bréve présentation des cosdbgtoriques auxquels nous nous sommes référés pour
la réalisation de ce travail, nous poursuivronssdarpartie suivante par une introduction du charais.
Nous présenterons les changements politiques @-8oonomiques dans ce pays ces vingt dernieres
années : ils peuvent nous aider a expliquer I'erist tardive de la grande distribution.
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Chapitre Il :
Etude de cas : I’'Albanie. Contexte

|. Le contexte albanais

Plusieurs éléments de contexte du cas albanaigepeétre décrits afin de mieux comprendre la dinat
actuelle. Le rappel de certains changements poditicet économiques qui ont eu lieu ces derniéres
années de transition vont nous aider a mieux cerokee problématique. Nous rappellerons les ddtes e
les événements économiques et politiques les pipsriants. Ensuite une évolution du secteur d'@eva
sera présentée. Enfin, nous ferons une descrigédiorganisation des marchés des produits agsoete
agroalimentaires.

1. Latransition de I'économie planifiée vers I'éconone de marché

Au début des années 1990, I'Albanie, comme tousaldgses pays de I'Europe centrale et orientale
(PECO), est engagée dans le processus de trandiaite derniére comprend la transformation de
I'’économie planifiée vers une économie de marcleésyisteme centralisé n'avait besoin ni de mécanisme
pour équilibrer la demande et I'offre des factedrsproduction, ni d'information pour évaluer lesitso
d’inopportunité. Les prix étaient fixés adminisivatnent et restaient inchangés sur de longuesgesio

En revanche, I'économie de marché repose sur \ig&tid’agents économiques indépendants qui
coordonnent leurs activités par le mécanisme dciméaou le prix est fixé par la confrontation ddffe

et la demande. Cette remarque vaut pour tous lesgratransition post-communistes, mais le prosessu
de la transition a été différent pour chaque sitnaBiba (Biba, 2001), note que la spécificité oeme a

la fois le point de départ et les résultats défarme.

Le point de départ a été marque par :
* limportance du secteur agricole dans I'emploieePIB,
» la collectivisation totale de toutes les terresdes moyens de production durant le régime
communiste.

Les résultats de la réforme ont été :
» la disparition complete des fermes collectivesaetiktribution des moyens de production aux
ménages agricoles et ruraux,
+ I'extréme rapidité de la décollectivisation et téation des micro-exploitations agricoles privées.

Concretement, la terre, auparavant propriété datl/'l été distribuée en créant plus de 450 00Qefer
privées, avec une surface de 0,6 a 3 ha par faif@lieici, 1997). C'est ainsi que la structure de
I'agriculture aprés 1990 et jusqu'a aujourd’huiesiactérisée par ces trés petites exploitatidgaans
gue le processus de « décollectivisation » desgerest aussi accompagné de la distribution destels
collectifs aux propriétaires privés avec un framtiement aussi important que celui du foncier.

L’installation de I'industrie agro-alimentaire aéénitiée par I'Etat vers les années 1950 avegdiis
principal d’industrialiser le pays. Mais c’est smuknt en 1970 que se sont construites la plupart de
usines agro-alimentaires. Ces usines ou grands inatebne produisaient pas suffisamment pour
répondre aux besoins du consommateur ni en quange qualité (Biba, 2001).
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L'industrie agro-alimentaire a été identifiée combranche industrielle prioritaire et produisaitgeart

de la production totale de l'industrie manufactrgigComme toutes les entreprises, les IAA étaiens s

le contrble de I'Etat et visaient a assurer l'auffisance alimentaire du pays en se basant sur une
technologie obsoléte et non compétitive. Au monamtla transition, dans les années 1990-1992, la
plupart de ces entreprises ont cessé leurs astié@eenant des « cadavres industriels » (Lerin/Y199

La période de transition est accompagnée par lgudéisn des relations existantes entre les agents
économiques et aussi de presque toutes les ucid@®miques composant I'’économie collectiviste. En
outre, le pays s’est retrouvé dans une crise éciganravec une forte baisse du PIB, une forte iofat
une augmentation de la pauvreté et du chdmage, Rrtigressivement, la situation des fermes
d’autosubsistance qui prévalait dans les premigmages de la transition a donné lieu a une spsatiain

de certaines unités vers I'approvisionnement dwch@(Biba, 2001, Civici, 2003).

L’année 1997 est marquée par une autre crise ééquenconnue comme la crise « des Pyramides ».
Celles-ci sont apparues au début de la périodeadsition lorsque le systéme bancaire était tragdi

face aux besoins. Les « pyramides » offraient aes d'intéréts beaucoup plus élevés pour les dépéts
pour les nouvelles entreprises, elle offrait dexlits avec des taux d'intéréts raisonnables. Ds, e
systeme est rapide et sans bureaucratie. Par emmdédes gens se sont dirigés vers ces structures
financiéres illégales et douteuses.

Pour sur-rémunérer les dépbts, les «financiersaieat besoin d’apports constants de nouveaux
épargnants attirés par des taux de rémunératigiiudeen plus élevés et, au moment ou ont eu ligu le
premiers retraits, le systeme s'est effondré. Cénpmeéne a touché une quantité considérable
d’épargnants - y compris les agriculteurs.

L'effet de I'effondrement de ce systeme dans l'agiture a été la baisse de la production et méme
I'abandon de 46,7 % des terres cultivées (Civicisté et al, 2001).

Une autre crise est celle de 1999 qui a pour cleus®uvement armé au Kosovo et les flux massifs des
refugiés kosovars en Albanie, a la suite de I'vdation de I'Otan contre la Serbie.

Ces crises ont influencé le déroulement normalad@driode de transition. En analysant I'évolution
économigue des seize années de transition, onatenstis phénomenes principaux : un rythme aceélér
et des indices positifs pour les périodes 1992-E1I998-2002, une réduction drastique durantrises

de 1991-1992, 1997-1998 et 2002 et une croissat@ivement stable dans les années 1994-1996, 2002-
2005 et 2006-2007 (Civici, 2008).
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Figure 3 : Evolution du PIB (%) 1990 - 2007
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Source : Civici A. 2008. Prospective Incertitudesr@miques. Courrier de la Planéte, Janvier-Mars 20085, p. 49.

Il faut noter que pendant ces vingt dernieres asyaecontribution de I'agriculture dans le PIB nissé

de baisser de 42% en 1991 a 16% en 2009 (InstHd) 20ette diminution de la part de I'agricultuiend

le PIB s’explique par la croissance relativementdedu secteur face a une croissance plus rap&le de
autres secteurs économiques. La croissance annmejenne du secteur agricole, durant les dix
derniéres années, était d’environ 3%Riural Development Programm2011). Cependant, I'agriculture
représentait encore 45% de I'emploi total en 2038ode rural et I'immigration en dehors des fréntis

de cette population est un autre facteur qui imibgela situation de l'agriculture pendant toutes se
années de transition.

Malgré le fait que les fermes sont fragmentéesseadnt joué un réle important dans la diminutiorlade
pauvreté en milieu rural et dans I'approvisionnendss villes en denrées alimentaires indispensables
telles que les Iégumes, la viande et les prodaitiets. L'agriculture albanaise reste plutét dbessstance
et la plupart de la production agricole est destibd’autoconsommation. Ainsi, seulement 18% de la

production agricole et 30% de celle d’élevage (Mafk Musabelliu et al, 2010) sont a destination du
marche.

2. L’évolution du secteur d’élevage

Comme pour tout autre secteur, méme I'élevage gtajiriété de I'Etat. La collectivisation a toucthe
maniere tres radicale la propriété du bétail : devg@rnement albanais décide, en 1981, d'interdire |
possession du moindre bétail privé (Civici, 199V été regroupé sous le contrdle des coopératives
spécialisées. Simultanément, des investissemert$ténfaits pour construire de grands complexes
d’élevage : plusieurs unités d’élevage intensifgd@aux, de veaux, de porcs, de volailles ainsidgse
usines d’aliments pour animaux ont été mises sad mlurant ce quinquennat dont I'objectif était
d’assurer, en 1985, 50% de la production d’'ceut8& de celle de viande (Civici, 1997).

Aprés la chute du régime et pendant la périodead#étollectivisation, les cheptels ont été rediaés
aux propriétaires privés. Le cheptel national arétéstribué a chaque famille paysanne, en moyenne,
entre 3-10 petits ruminants et 1 ou 2 bovins (B284)3).

Ces changements ont provoqué une désorganisatiportente de I'élevage avec des conséquences
économiques et technigues.
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Pendant les anné&990-2000, I'élevage a connu un développement eagdrésentant 86,1% (Kristo et
Sulce, 2001) de I'activité agricole donc une desqipales activités de celle-ci. Selon les mémeésias,
cette activité a augmenté de la maniere suivahba $es différents élevages : 83,1 % de bovins] 93,
de volailles, 32,9 % d'ovins, 15,2 % de caprinsl@t% de porcs. L'importance et le type d’élevage
varient en fonction des régions.

Les exploitations situées dans les plaines élegartbut des bovins alors que celles situées sur les
collines et montagnes élevent plutdét des ovinslel@ge est lié aux conditions climatiques et aux
traditions. Mais I'élevage de bovins est plus répagéographiquement que ceux des caprins et des.ovi

Le secteur d’élevage a été fortement touché perida des firmes pyramidales en 1997. L’effet déece
crise est bien montré par le graphique ci-aprd&udelution d’élevage pendant la période 1992-2009.

Figure 4 : Evolution de I'élevage
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Source : Elaboré par l'auteur a partir des donsiée Ministere d'Agriculture

Comme nous pouvons l'observer sur le graphiqua ¢gliode entre 1992-1995 est caractérisée par une
hausse du nombre de bovins, ovins et caprins. Aqete période, au cours des années 1996-1997, le
nombre de bovins, d’ovins et caprins baisse. Lardition de nombre des animaux résulte de la veate d
ceux-ci par les agriculteurs pour augmenter lednsots aupres des sociétés pyramidales. D’ailleurs,
depuis cette période jusqu'a 2009, le nombre dimboavins et caprins n'a cessé de baisser.

En 2002, plus de 30% de la superficie des terisies en Albanie étaient utilisées comme paturages
plus de 60% de la population rurale s’occupaienkadgestion animale, surtout des ovins et des @apri
(Civici, 2002). La production était dans les plupdes cas destinée a la consommation familiale et |
« surplus » se vendait au marché local ou alltteansformation.

Alors gqu’en 1950 la production animale représenaito de la production agricole totale, elle a été
ramenée a 32% en 1990 en raison de I'objectif B@at'de I'autosuffisance alimentaire en céréalels e
production de I'élevage n'a cessé de croitre peindette période. L'élevage pendant cette période-ci
assurait plus de la moitié de la valeur totaleadprbduction agricole au niveau du pays. Ainsiji¥ande
représente presque la moitié de la production deinfendant la derniére décennie, la part de la
production animale a été plutot stable avec deré&gfluctuations comme le montre le tableau aéspr
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Tableau 1 : Evolution des indices de la productioagricole

Nr. % 2000 2006 2007 2008 2009

1| Livestock 57% 59% 60% 56% 55%
2 |Field crop 34% 29% 27% 29% 30%
3 | Fruit trees 10% 13% 13% 15% 15%

Source : Mafcp; statistical yearbook 2009

Depuis 1990, le nombre des bovins, caprins et i®laidiminué alors que le nombre d’ovins et decpor

a augmenté Iégerement. Pendant les années 2000l20@dnbre des bovins, ovins et caprins a diminué
tandis que les porcs et les volailles ont augmérmtéiminution refléte la faible rentabilité etfermeture

de certaines exploitations de semi-subsistancetrguvaient plus profitable de travailler dans draa
secteurs économiques (iRural Development Programme2011). Le tableau ci-dessous illustre
I’évolution du nombre d’animaux, pendant la deraidécennie, en Albanie.

Tableau 2 : Les animaux en Albanie (en 000 tétes)

Elevage 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
Bovins 728 708 690 684 654 655 634 577 541 494

Vaches 448 441 435 443 435 430 420 396 360 353
Ovins et caprins 3045 2933 2773 2919 2738 2701 2770 2729 2620 2540

1939 1906 1844
1448 1440 1414

1903
1441

moutons
moutons traites

1794 1760 1830 1853 1800 1768
1348 1312 1426 1378 1321 1309

chevres 1104 1027 929 1015 944 941 940 876 820 772
chévres traites 800 782 698 761 702 701 700 620 610 574
cochon 103 106 114 132 143 147 152 147 161 160
truies 10 10 11 12 13 13 13 16 14 13
Volaille 5291 5422 5826 6104 6275 6432 6200 7135 8100 8313

Poulets 4087 4285 4446 4756 4517 4671 4572 4712 5000 5138

Source : MAFCP, STATISTICAL YEARBOOK 2009

Le nombre des fermes qui s’occupent d’élevage &amié s’éléve a 303 177 parmi lesquelles 226 442
possédent des bovins (selon les données du Mimid&er Agriculture, 2009). D’une part, il y a beaup

de petites exploitations de subsistance avec 1 &ac¢hes, principalement pour la traite et
'autoconsommation. La mécanisation est limité&agilupart des processus sont faits a la main. ttéau
part, il y a des fermes spécialisées, plus dapsoduction du lait que de la viande, avec des ooaigux
adaptés. Cependant, ces exploitations nécessitentumélioration au niveau de la mécanisation et de
I'introduction de technologies modernes.

Le nombre de fermes ayant plus de 5 tétes estrsentede 2 904, c'est-a-dire, environ 1% de tous les
élevages de bovins. Seules une vingtaine de feemédgbanie ont plus de 50 tétes de bovins.

Il'y a 55 942 exploitations d’ovins et 26 175 derias (selon les données du Ministére de I'Agriangt
2009).

Selon I'annuaire des statistiques du Ministére 'Agriculture 2009, parmi les 304 177 exploitations
d’élevages, 39 069 exploitations élévent des caghibly avait plus de 177 exploitations ayant di 80
truies et 137 exploitations avec plus de 10 tétes.
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Actuellement, le nombre de tétes de ruminants datece a diminuer a cause de plusieurs facteurs
(Markhof, Musabelliu et al, 2010) :

« la petite taille des exploitations et la dominatanne agriculture de subsistance avec des
éleveurs qui n’ont pas la capacité d’investir ;

* la production de viande nécessite un long cycl@rdeuction ; par conséquent, I'éleveur se
trouve face a un lent retour sur investissement ;

« la mécanisation et la technologie sont obsolétes ;

» les circuits de commercialisations faibles et uffieeaon-uniforme en qualité et en quantité.

Par contre, dans le sous-secteur de I'élevage de giode volaille, le nhombre d’éleveurs et de tétes
d’animaux ne cesse de croitre. Méme s'il y a dgdotations qui different selon la taille mais ausson
I'orientation de la production (pour le marché dernbpour I'autoconsommation). La plupart des éleseu
de porc sont confrontés a des problémes (Markhagaielliu et al, 2010) :

. non-spécialisation de I'élevage de porc, car ildficile d’acheter les porcelets de bonne
gualité et en quantité suffisante sur le marchési déleveur est impligué dans I'ensemble
du processus : la maternité, le post sevrage,iéésgement ;

. par conséquent, les porcelets ont été importépievenance de Serbie et d’autres pays)
puisque cela était plus profitable d’'importer lesgs de 80-90 kg préts pour I'abattage ;

. prix élevés de I'alimentation qui est importée ;

. circuits de commercialisations faibles et une offoa-uniforme en qualité et en quantité.

Puisque la plupart des agriculteurs ne sont pasiai@&s dans la production de la viande, ils aipatt
leurs animaux, (notamment les veaux), trop jeuniemvant d’obtenir un poids suffisant. Le poids vif
moyen des veaux abattus est d’environ 180 a 200cé&ggui est du point de vue économique peu
profitable. Ce phénomene est di a la préférenceodsommateur pour les animaux trés jeunes et aux
prix trés élevés de I'alimentation du bétail.

ll. L'organisation des marchés des produits agricats et agroalimentaires

Apreés la chute du régime en 1990, I'agriculturevaiiua peine permettre aux campagnes de se neurrir
blé et en produits d’élevage et était peu ou presogapable d’approvisionner les villes. Les pies de
'ancien systéme, selon Shuke et Marku (1997), eaiint la concentration de la production et de la
distribution des produits par des organismes psiblic

Par conséquent, la période de la réforme écononmggtiecaractérisée par plusieurs problemes parmi
lesquels nous pouvons citer : la désorganisatigrceuits d’approvisionnement des matiéres pressier

la suppression des subventions, la privatisatiorcatomerce de détail et la concurrence des produits
alimentaires importés. Cette derniére a été fagersar la politique commerciale libérale adoptépaet
I'insuffisance des produits agricoles locaux qui diailleurs des prix plus élevés. De plus, lesdpits
albanais ne pouvaient pas non plus affronter l#itgudes produits importés (standards, emballaggréd

de transformation.).(Bode, 1997).

Aujourd’hui, le monde agricole et rural compte @ari 375 000 exploitations agricoles familiales e¢ u
population rurale totale de 1,8 million ce qui $ignque la majorité des ménages ruraux engagés dan
des activités agricoles, allant de I'engagemeetrips partiel a la source principale de I'existeaa®té
des exploitations complétement marchandes (WorlikB2007). Il existe une grande disparité de zones
avec celles qui ont un bon accés au marché oppasgsies qui éprouvent de fortes difficultés.
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Il'y a trois catégories des fermes (Civici, 2008):

» les fermes de subsistanceenvirons 43 % du total, (les agriculteurs somtivieau de
subsistance et ils pratiquent 'autoconsommatioaléqg les contacts avec le marché sont
presque inexistants), ces fermes sont situéesipgiement dans les zones de montagne
et les zones marginales de l'intérieur du pays ;

» les fermes de semi-subsistancenviron 36 % du total, (les agriculteurs se temiventre
le seuil de reproduction simple et la reproductitargie), ces fermes sont dispersées
dans toute I'Albanie. Elles arrivent a vendre, pipalement sur les marchés locaux et
régionaux, environ 20-30 % de leurs productiong, (feomage, beurre, miel, légumes,
fruits, etc.) ;

> les fermes liées au marchéenviron 21 % du total, (ces agriculteurs sontabigs de
réaliser une reproduction élargie de leurs fernmeke g@roduire spécialement pour vendre
dans le marché) les exploitations de ce groupe spétialisées dans la production de
légumes, de fruits et la transformation du raigirda lait.

La production demeure trés atomisée et plutdt m@sta I'autoconsommation. Les agriculteurs ne sont
pas encore en mesure de signer des contrats aveclents. Les filieres ne sont pas consolidéeses

la plupart des cas sont des filieres courtes. kigtence de plusieurs acteurs de la chaine (intiginés,
détaillants), le manque d’information, le marketergore peu développé sont d’autres caractéristique
marché des produits agricoles.

Peu d’acteurs sont apparus au niveau de I'agrcealiaire et des ventes au détail. Cette lacuneuesenl
partie au faible pouvoir d’achat et a la petitdldailu marché. En effet, la faiblesse des acteaus dau

long de la chaine fait qu'une quantité considéraldeproduits agricoles locaux passe par des marchés
informels, avec peu de valeur ajoutée de la tramgfion et la diversification des produits.

Dans cet univers identifiable par I'importance d'secteur informel et une atomisation des unités de
production et de commercialisation, il y a 725 eptises spécialisées pour I'élevage des bovins I(Wor
Bank, 2007) pour la production de la viande. Li&ifd de la viande est caractérisée par une faildét§

et sécurité. Mais le secteur de la transformatgiieeplus développé par rapport a d'autres mailtnla
filiere. Elle est constituée par des importateucsgjstes et par un petit nombre de transformateurs

La demande de consommateurs pour la viande, pailecigent la viande bovine et de volaille étant situé
dans les grands centres de consommation, les aximzants sont transportés aux abattoirs situés pré
des zones urbaines.

Comme le montre le graphique suivant, les impamatides produits agricoles et agroalimentaires sont
supérieures aux exportations, le solde de la balagm-alimentaire a tendance a se dégrader, n@atmm
apres 2005.
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Figure 5 : Exportations et importations de produitsagricoles et alimentaires
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Le désengagement de I'Etat est accompagné par ésmgdnisation totale des marchés des produits
transformés et des matieres premieres. L'ouverti@® marchés extérieurs crée une menace pour les
produits albanais face a la concurrence des mad@demimportées a des prix compétitifs. D'ailleles,
consommateurs albanais sont devenus de plus erxieants en termes de qualité.

Concernant la filiere de la viande, I'un de seslloas le mieux organisé est celui de la transforomat
mais il demeure peu compétitif en termes de co@tprdduction et de qualité. Le développement de ce
maillon se fait grace a I'appui sur les matiéresneres importées. Selon les données du Ministre d
I'’Agriculture, il y a 65 entreprises de transforioatqui sont des PME ayant moins de 250 salariés. L
viande transformée principalement est le porc, naaissi la volaille et le bceuf. Selon I'estimation
d’'USAID (2005), 95 % de la viande importée est i€t a la transformation, originaire principalement
de I’Amérique du Sud.

D’allleurs le succés de la transformation de land& dépend de sa capacité a élaborer une politique
d’étiquetage pour les nouveaux acteurs comme fesemodernes de distribution. Le graphique suivant
montre I'évolution de la production de la viande.

Figure 6 : La production de la viande
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Source : Ministére de l'agriculture, 2010.
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Dans I'ensemble de l'industrie de la transformatitenla viande, ce sont les viandes bovines, owhes
caprines qui ont le plus de poids.

En 2008, la production de la viande représentaB@%1de la production agricole. Dans la productieriad
viande, la part de la viande bovine est de 50%g ciels petits ruminants de 30% et pour la viandaode

et de volalille, elle est d’environ 10% chacune.demment, I'élevage du bovin représente le plusdyran
sous-secteur dans la production de la viande.

En 2009, la production de la viande de bovin reprist 46%, celle d’ovin et caprin 31%, la volaille
13% et la viande de porc 11%.

Pendant la période 2000-2009, la croissance deotiuption de la volaille et du porc a été la plagide
du secteur. Les importations de la viande ont anggnet le prix de la viande importée est presque de
fois moins cher que le prix de la production locale

Les données du tableau ci-dessous concernent dammomation des différents types de viande.

Tableau 3: Consommation de viande

La consommation annuelle de viande (kg/téte)

2002 2005 2007
Total viande 19,3 33,4 43
Boeuf & veau 13,7 17,9 17,8
Porc 0,2 0,5 31
Volaille 3 8,5 7,9
Ovins & caprins 19 1,7 2

Source : Instat, 2009

La consommation de la viande en Albanie est degdf8ak habitant mais n’atteint pas le niveau de 'UE
qui est deux fois plus élevé. Le consommateur pedie viande bovine, puisqu’elle représente environ
60% des viandes consommeées. La viande de volalhstitcue environ 26% la consommation totale,
ensuite vient celle du porc 10% et enfin la viandime et caprine avec environ 7%. Pendant les année
2002-2007, la consommation de viande a augment® ¢kg par habitant & 43 kg par habitant. D’ailleurs
pendant cette période, nous pouvons remarquer naigesance plus rapide dans la consommation de la
viande de volaille et celle du porc.
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Chapitre Il :
Problématigue et méthodologie

Aprés avoir apporté plusieurs éléments de contduteas albanais dans le chapitre précédant, nous
poursuivrons dans ce chapitre tout d’abord par hnéee description du commerce de détail et de la
grande distribution. Ensuite, nous délimiteronge@roblématique a travers les questions que nous n
sommes posés. Enfin, nous présenterons notre déenade travail qui comporte la recherche
bibliographique et le travail sur le terrain aves e€nquétes effectuées.

I. Commerce de détail et développement de la distribisin moderne

Jusgu’en 1990, le marché était régi par I'éconophémifiée. Tout était propriété de I'Etat, méme les
magasins qui vendaient les produits agroalimergai@es derniers étaient spécialisés par secteur de
vente : viande, charcuterie, produits laitiers.an® les dernieres années du régime communiste,
I'alimentation était rationnée par ménage.

Chaque maillon des filieres agroalimentaires étajainisé par I'Etat depuis la production, transfation
et jusqu'a la vente de détail. Ces magasins, cotountes les propriétés de I'Etat, ont été privateges
la chute du régime et distribués aux ayants dpoih¢ipalement les travailleurs de ces entreprises)

Les nouveaux propriétaires de ces magasins onincénla vente de produits agroalimentaires ou bien
ont changé d’activité.

Durant les premieres années de la transition, wn @aitre des magasins privés de vente au détas :
petites épiceries de quartier qui vendaient dedyi® alimentaires et non alimentaires. Le homlereab
magasins n'a cessé de croitre pendant toutes céesmle transition. Ainsi, pendant cette périoee, |
commerce de détail était dominé par les petits singalu quartier. Le consommateur a été toujours se
par le commercant et il n’existait pas de magasimbbre service.

Pour mieux satisfaire le consommateur et pour férencier, certains de ces magasins ont commencé a
intégrer le libre service en devenant des supetette

L'appareil de distribution a toujours été caract@mar un grand nombre de petites épiceries déieuar

La révolution de la distribution s’est opérée audieni des années 2000, date de lintroduction des
supermarchés et hypermarchés en Albanie, soit @@inz aprés le début de la transition économique.

La grande distribution en Albanie est représentgegpatre enseignes, trois parmi elles sont deatapi
étranger et une de capital local. Méme si les miagadalimentation en libre service existaient bien
avant, le premier véritable supermarché date dé,2pfandBig Market chaine de distribution albanaise,
ouvre son premier magasin qui ne dépasse pas 180Dapuis 2004Big Marketa ouvert d’autres
magasins, passant a treize supermarchés en 28Honll tous a la capitale pres des quartiers peaplé
pas en périphérie. N'ayant pas d’hypermarché, celitdine ne possede que des petits et moyens
supermarchés.

Une année apres l'ouverture du premier supermddgh&arket I'enseigneEuromaxouvre son premier
magasin dans le format hypermarché. Il devienti #npremier magasin albanais de ce genre avec une
superficie de 4 000 fren intégrant le libre service, le merchandisiagzdisse enregistreuse électronique,
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I'utilisation du code barre et du chariot... A sorbdg I'enseigne était de capital local, créée par u
homme d’affaires albanais. L’hypermarché se siamesdin centre commerci@)éndra Tregtare Univers

- QTU) en périphérie de Tirana, et appartient au mérmoprig@taire. Dans les années suivantes, I'enseigne
Euromax s’étend en ouvrant d’autres magasins dacapitale et méme dans d’autres villes du pays :
Durrés, Fier, Vloré, Elbasan. Ce faisant, le nondee magasins n'a cessé de croitre jusqu'a atteindr
seize supermarchés et un hypermarché en 2009. Clfee de distribution représente une vraie
révolution commerciale pour I'’Albanie en introduisae nouveaux services et techniques commerciales,
et ayant ainsi une influence sur les habitudesodsammation du consommateur albanais.

Au début de I'année 200&uromaxouvre sa centrale d’achat prés de son hypermaRdndant cette
méme année, l'enseigne a été rachetée par le gemupe Delta Maxi d.o.0. Celle-ci est présente dans
d’autres pays de la région, au Monténégro et emiBdderzégovine.

En 2006, une autre enseigne s'implante en Albaaies des principales villes : Tirana et Durrés. &ell
est la filiale d'une enseigne italiennépnad deuxieme groupe de distribution sur le marchkeita
Conad bénéficie d’'une image de qualité pour les consoruna albanais en commercialisant des
produits en provenance d’ltalie. Actuellemddbnada neuf magasins en Albanie dont cing a la capitale

Derniérement, une autre chaiMgrcator, d’origine slovene, s'implante a Tirana fin 2009eBuvre son
hypermarché doté d’'une superficie de 4 5G0dans le centre commercial City Park situé enppérie

de la capitale. Le siége social du groiercatorse trouve a Ljubljana. L’enseigne est la plus irtgode
dans le commerce de détail en Slovénie. Mais alleagssi présente dans d'autres pays de la région :
Serbie, Croatie, Bosnie-Herzégovine, Monténégrolg&ie. A la fin 2010,Mercator ouvre trois
magasins : un a Tirana et deux autres a Durréssi,A@lle commence sa stratégie d’expansion sur le
marché albanais.

La carte ci-dessous situe les magasins de chaggeigae a Tirana. Cette vue d’ensemble met en
évidence la présence de chaque enseigne partost ldaville, a I'exception de la chaine slovene
(Mercator), qui vient de s’implanter en Albanie,dord Ouest de la capitale. Il est également issz.t

de noter quéVercator et Euromax seules enseignes possédant un hypermarché, plainid leur hyper

en périphérie de la capitale.

Figure 7: Carte de répartition des magasins de chag enseigne a Tirana

Big Market
Conad

Euromax

2 RO OR

Mercator

Source : Elaboré par l'auteur sur Google Earth.Nerd est situé vers le haut de la carte.
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A la suite de I'apparition récente de la granddrithigtion sur le marché albanais, nous constataes u
concurrence rude entre les enseignes qui opérefe starché. Durant les six dernieres années, stles
sont développées rapidement avec une concentiai®mcapitale, mais se dirigent aussi vers lesdgsn
villes en ouvrant de nouveaux magasins.

L’inauguration de ces magasins se caractérise gienéent par une longue file d’attente devant les
portes, preuve de I'enthousiasme du consommatbanais et de I'efficacité des outils promotionneks.
publicité, les catalogues et les MDD (marques deibuteurs) sont autant de nouveautés pour laant
détail en Albanie. Un large assortiment de prodditgic un large choix pour le consommateur etble i
service sont d'autres changements entrainés gardistribution moderne.

Une présentation générale de toutes les enseignks gtande distribution en Albanie a été syntiétis
dans le tableau ci-apres.

Tableau 4 : La grande distribution en Albanie

1 Date
Enseigne Slege Propriété d'ouverture Magasins Localisation
social .
en Albanie
Tirana Big Market
Big Market . entreprise 2004 13 supermarchés a Tirana National
(Albanie)
locale
Delta Maxi p - International (Serbie,
1 hypermarché, 11 supermarchés a Tlrane",/I P .
Belgrade (groupe serbe - . » Monténégro, Bosnie-
Euromax . 2005 1 supermarché a Fier, 1 supermarché a 2
(Serhie) Delta s Herzégovine,
. Elbasan et 2 supermarchés a Durres. .
Holding) Albanie)
1 cash & carry en périphérie de Tirana,
2 superstores (magasins entre 1500 et . .
Conad Bologne ana}d 2006 2100 m?), 3 magasins Conad (superficie GOHnernat!onaI (Italie,
(Italie) Adriatica : i . Albanie, Malte)
jusqu'a 1300 m?) a Tirana et 4 autres
magasins dans les villes de Durres et Kavaje.
International
A 1 hypermarché a Tirana, 1 supermarché a (Albar]le, Serbp,
Ljubljana : . ; Croatie, Bosnie-
Mercator P Mercator 2009 Tirana (non représenté sur la carte) et S
(Slovénie) s Herzégovine,
2 autres a Durres. o
Monténégro,
Bulgarie)

Source : Elaboré par l'auteur a partir des résustale I'enquéte

L'implantation de ces enseignes étrangeres moatral¢la des créations a partir de capitaux albgnais
I'attrait du marché et son passage a un stade teitéa

L'histoire de la grande distribution a démontré dieeverture successive de ces nouveaux magasins

prend petit a petit la place des épiceries menéeanprécédemment, ces derniéres devenant
« démodées ».

1. Définition de la problématique et questions

Notre sujet consiste a étudier I'impact qui peutrainer la distribution moderne dans les filiergsoa
alimentaires. Nous nous intéresserons ici seuleéatfiliére viande rouge. Dans notre cas, le pitod
agroalimentaire pris en compte, la viande rougeymend, selon la définition choisie, celle des heyi
porcins et ovins.

Notre problématique découle de I'apparition treende de ces nouvelles formes au détail en Alb&mie.
effet, il est intéressant de voir les changemenggedrés par la distribution moderne tout au loadad
filiere.
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Cette forme de vente dont I'apparition en Albarse @utot tardive est un phénomeéne trés récentesur
marché et engendre bien sdr, comme dans toustles gays, des transformations sur I'organisaties d
filieres.

La création de ces nouvelles formes de vente exigecertain niveau de qualité, d’emballage,
d’étiquetage équipé en codes-barres. Ces superésamit créé leur centrale d’achat qui introduit le
référencement du fournisseur en se basant suratdgts d’approvisionnement. Grace a leur grande
taille et aux quantités d’achat, les GMS peuveritecrun rapport de force en défaveur de leurs
fournisseurs principaux qui sont les producteurs.pliis, grace a leur capacité a diversifier legcasu
d’approvisionnement, plus particulierement en ayanburs aux importations, ils augmentent le pauvoi
gu’ils exercent dans les filieres agroalimentaires.

Cela devient un défi pour les producteurs. En outes nouveaux acteurs, en important des produits
alimentaires, font concurrence a la productionlbgai est trés atomisée en raison de la situatibumelle

des exploitations agricoles (ne pouvant pas proties économies d’échelle, les colts de production
demeurent trés élevés pour les producteurs locBexplus, I'accés au marché pour les petits agaars

est d’autant plus difficile du fait du manque d’'angsation. Ainsi, la concurrence par les produioa
alimentaires importés aggrave leur situation.

Dans un tel contexte, nous nous posons les quesiovantes :

Question 1: La grande distribution s’approvisionne-t-elle agpdes fournisseurs locaux ou choisit-elle
les produits d'importation ?

Question 2 Les fournisseurs locaux sont-ils capables d'appionner les supermarchés en termes de
guantité, de qualité et dans les délais exigés ?

Question 3: Quels sont ledypes de relation que la grande distribution a @tis place avec les
fournisseurs locaux ?

Ces questions ont pour objectif de comprendrerbtégiie d’approvisionnement des FMD, vu la faible
production locale de viande fraiche en terme datifgaqualité et la faible organisation des acteur le
marché. Un autre objectif est de savoir si la ilistton moderne exige la signature d’'un contraselle
établit des relations non contractuelles.

. Méthodologie, type d’enquéte et justification deshmix

Ce travail a pour objet de comprendre I'impact B8D sur la filiere viande rouge. La méthodologie
suivie dans notre étude est basée sur un appuigbéa@omplété par une enquéte sur le terrain.

Afin d'apporter des éléments de réponse a notrbl@natique principale, nous allons d’abord prégente
et justifier notre zone d’étude. Ensuite, nous poiwons avec notre démarche de travail qui coragart

recherche bibliographique et un stage sur le tergai consiste a effectuer des enquétes auprés des
acteurs de la filiere viande rouge.
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Choix de la zone d’'étude

Figure 8 : Carte de la zone d'étude Albanie, Tirana

: Notre projet vise a étudier I'impact de la grandgribution
Serh'.';.. sur la filiere viande rouge. Nous avons choisi dpitale de
Kosovo I'Albanie, Tirana, comme zone d’étude en raison lde
présence de la grande distribution. Cette préseeste
évidement due a la concentration de la populat@amsdes
. grandes villes, la capitale Tirana et Durres. Dasplla
[ T croissance de la population de Tirana est rematguale
250 000 habitants recensés en 1993, la populat®nrad
capitale a atteint un million d’habitants ces deres années
(INSTAT, 2007). Cette forte croissance de la pofjota
urbaine et de l'augmentation des revenus des meénage
OF MACE incité la création des grandes surfaces.

- Ces formes de vente au détail sont tres récentesbemie,
= celles-ci s’installerent premiérement a la capifdar ensuite
: | m s'étendre dans les principales villes du pays. Beure
L S’ actuelle, les GMS sont implantées a Durres, VI&iér et
=% JI-.—.. Elbasan.

Depuis 2005, la grande distribution a continué eéngre de
'ampleur et a fait sortir du « jeu » un grand noentle petites

2., épiceries.
i L —
" Senndel'| & Y

[ e — A
= i GREEC] Pour notre etgde, nogs ne pr\endrons eAn comptg gme I

.~ b commerces qui appartiennent a une chaine de distnib

S , N . 7 H
Mgt == etrangére ou locale. Nous ne nous intéresseronaypagetits

- - supermarchés individuels (magasin du quartier dme li
service mais familial et ne possédant pas d’'aut@gasins).

Source : Markhof M. M. et al. 2010. p.1

Notre étude nous a également amené a rencontrexctiags en dehors de Tirana, les fournisseurs étan
généralement établis en province.

1. Larecherche bibliographique

La recherche bibliographique, premiére phase deerodvail, nous a aidés a trouver des outils pour
mieux comprendre notre problématique et donneréliaments de réponse. Elle a porté sur les sujets
suivants : la grande distribution, I'analyse fiéeta concurrence et les avantages concurrentielsfia le
concept de&supply chain management

Puisque notre sujet est I'impact de la grandeiligion sur I'organisation de la filiére de la vinrouge,
il nous parait pertinent d'apporter quelques cérétiques de cette nouvelle forme de vente adldéta
regard sur I'histoire de la distribution modernesd® apparition en aval des filiéres agroalimeasaet
quelques définitions des différents formats ontf&éits. Il est intéressant également de voir qeeft les
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changements que celle-ci entraine a différents anive appareil de vente au détail, canaux de
distribution, consommateurs, relations avec lesriggeurs...

BN

En continuant le méme raisonnement selon lequekenatjet nous amene a étudier I'impact de la
distribution moderne sur la filiere, nous allonsciEment utiliser I'approche filiere. Comme la fiken’est
que la délimitation d’'un champ d’investigation, soutiliserons I'approche en termes de systéme. Le
produit étudié a été défini ci-dessus.

Afin de bien cadrer notre analyse, nous délimitarfdiere étudiée.
Délimitation dans le plan vertical (hauteur) :

BN

L'éleveur constitue la limite amont de notre analyPuisque notre travail s’intéresse a la grande
distribution, la frontiere aval sera le consommaggin de pouvoir comprendre quel est I'impact déec
ci dans son comportement d’'achat.

Délimitation dans I'espace

L’étude porte sur la filiere viande rouge en AllrAu niveau de la vente au détail et la consonunati
nous limiterons nos enquétes a Tirana. Pour laystamh et les intermédiaires, la zone d'étude s’est
élargie en fonction des acteurs concernés.

Délimitation dans le temps

Nous avons choisi d’observer la filiére depuis tiéa 2004 qui correspond a I'apparition des premiers
supermarchés a Tirana.

En outre, nous avons remonté dans le temps veperiade de la décollectivisation pour que nous
puissions bien cerner la situation actuelle.

Pour continuer notre analyse des entreprises delg@rdistribution, la concurrence et les cing fordes
Porter seront utilisées.

Selon Porter, dans tous les secteurs, la conca@rrdécoule de cing forces: I'entrée de nouveaux
concurrents, la menace de produits de remplaceheepbuvoir de négociation des clients, le poudeir
négociation des fournisseurs et la rivalité entt® ¢oncurrents existants. Donc, dans le sectela de
grande distribution, nous allons identifier cegydiorces qui entrainent la concurrence.

Le schéma ci-apres présente le secteur de labditi moderne et ses cing forces de la concurrence
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Figure 9: Les cinqg forces de la concurrence

Nouveaux entrants

GMS nouveaux
Boucherie
Transformateur détaillant

Fournisseur

Grossiste Le secteur de la Client

Eleveur - GMS 7

Entreprise importatrice la concurrence entre les Consommateur
Boucherie GMS existantes tinal

Produit de remplacement

Source : Elaboré par l'auteur

Au milieu du schéma, nous avons bien placé towssehtreprises de la grande distribution qui sont
présentes sur le marché et qui se font concurrédenes notre cas, le secteur de la distribution mede
est vu en liaison avec un seul produit : la vianolege. Effectivement, le secteur est influencé lpar
menace de l'entrée de nouveaux concurrents qui gneuétre des GMS, des boucheries, des
transformateurs détaillants. Les fournisseurs @rfaent de méme la concurrence des entreprises de la
grande distribution. Ceux-ci peuvent étre des gstess des éleveurs, des entreprises importaicees
boucheries. L’entreprise de la grande distribufjossédant un plus grand pouvoir de négociatio-vis-
vis ses fournisseurs peut bénéficier d’'une meilenffre. Elle aura donc un avantage concurrentiel e
termes de prix et de service par rapport a sesucmrds sur le marché. Le pourvoir des consommateur
influe sur les prix et les colts de la GMS. Aindgns notre travail, les acteurs qui feront I'objet
d’enquétes seront : les grandes surfaces, lesiéseurs et les consommateurs.

Etant donné que le but final de la distribution e est la satisfaction de la clientéle qui deveen
plus en plus exigeante, une meilleure gestion dddéne logistique (SCM) est requise. Cela méneea u
interdépendance de chaque maillon de la chainetiggé depuis les clients des clients jusqu’aux
fournisseurs des fournisseurs. Ainsi, notre redieetmibliographique a porté sur la gestion de ldreha
logistique.

D’autres références bibliographiques ont porté Isucontexte albanais et le changement du régime
politique et économique afin d’expliquer la sitoatiactuelle. Celles-ci nous ont permis de congtriair
problématique et de poser les questions pertinentes

Une partie de la recherche a été faite lors dedpgration de I'avant projet et d’autres se soalisées au
cours de notre travail.

2. Le stage sur le terrain

La premiére phase du travail de terrain a été épgmation des enquétes utilisées lors de nos ientset
Quatre types de questionnaire ont été établis.remigr lieu, les acteurs enquétés ont été les grsaat
moyennes surfaces.
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Le questionnaire a été destiné a la grande dismibet plus particulierement adressé au chef garra
viande aupres de chaque enseigne (voir le quesii@nan annexe, p.60). Nous n'avons enquété que le
responsable des achats puisque c’est lui qui esh@ge des approvisionnements pour tous les nmegyasi
de la méme enseigne.

Le questionnaire est constitué de quatorze questipm ont pour but de comprendre les stratégies
d’approvisionnement de ces enseignes afin de répamak questions de départ. Les enseignes choisies
sont celles qui représentent une chaine de supehésgriocales ou étrangéres. C’est pourquoi noussav
pris en compte toutes les enseignes de ce gersenped sur le marché albanais ; elles sont au rodebr
quatre ; trois parmi elles sont de capital étraegeme a capital albanais.

Par les informations recueillies pendant les ereguétipres des grandes surfaces, nous avons pifiedent
leurs fournisseurs. Quatre acteurs fournisser&MS a Tirana.

Notre deuxiéme questionnaire, de quatorze questigasresse a ces derniers. Le questionnaire est
consultable en annexe (p.63). Il vise & compreledreelations entretenues avec les GMS, ainsi gure |
approvisionnement, les contréles sanitaires, leligats...

Le troisiéme questionnaire est destiné aux bouetdéraditionnelles de Tirana. L'objectif de cesugitgs
est d’'étudier ces concurrents de la grande distoibiet de connaitre I'impact des GMS vis-a-vis des
détaillants traditionnels de la filiere viande. §inboucheries ont été enquétées et I'échantillomnag
comprend différents quartiers de la capitale, iactudes classes sociales différentes (différenees d
revenu).

Nous avons enquété deux autres acteurs qui repeésame grande part de marché au niveau de la
transformation et de la commercialisation de land& a Tirana. Chacun d’eux posséde dix magasins
éparpillés dans la capitale commercialisant dédade fraiche et de la charcuterie.

Le quatrieme questionnaire est destiné aux consoeunsa Cinquante personnes ont été enquétées dans
les rayons boucherie. En tant que dernier mailleriadfiliere, nous avons voulu savoir comment le
consommateur considére ces nouvelles formes de wtries changements que celles-ci ont impliqués
dans ses habitudes d’achat.
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Figure 10 : Schéma des acteurs enquétés et échdatihage
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Source : élaboré par kaut
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Chapitre 1V:

Résultats du travail de terrain

|. Description générale de la filiere viande rouge

Nous allondaire une bréve présentation de la filiere viarmege. Celle-ci est basée sur des données déja
existantes et aussi sur les résultats recueiltispaenquétes de terrain.

1. Production nationale

En se basant sur les données du Ministere de EAljuire sur la production au niveau national, nous
avons pu établir le graphigue ci-dessous. La priimlucle la viande rouge (bovin, ovin & caprin, gorc
pour la période 2000-2009 a connu une légére augitiem Nous pouvons remarquer une augmentation
plus importante pour la viande de porc, cela datifé I'augmentation du nombre de porc pendattece
période.

Figure 11 : Production de la viande rouge en Albari 2000-2009
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Source : Elaboré par l'auteur a partir des donndasMinistere d'Agriculture (2010)

Une telle performance de ce sous-secteur résulssi ale I'augmentation du nombre d'éleveurs.
Dailleurs, il faut noter la création des exploiteis de porcs d’une grande taille et bien équipées.

2. Importation de la viande rouge

Pour les importations en viande rouge, nous avensde statistiques auxquelles nous pouvons nous
référer. Le tableau ci-dessous ne rend comptendesriations selon le type de viande bovin, porauin

et caprin que pour trois années 2007-2009. Lesritafians de la viande de bovins pendant cette gério
ont baissé de 49%. Cette baisse peut étre duagmentation de la production pendant la méme périod
Pour la viande de porc, les importations sont plysortantes (représentant 35% de la consommation)
que pour les autres types de viandes. Méme pouatale de porc, nous remarquons une baisse des
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importations de 18%. Nous ne pouvons pas savoirrgleepeut avoir joué la GMS sur les importations
parce que nous ne possédons pas de données isupdeations des années antérieures.

Tableau 5 : Importation de la viande rouge en Albaie 2007-2009

Importation (en tonnes)

Description
2007 2008 2009
Bovins 6 705 5377 3397
Porcins 15139 11 529 12 440
Ovins- caprins 596 599 615

Source : Elaboré par l'auteur a partir des donnéasRépertoire général des douanes

Les importations se font en animaux vivants et pargie importante est représentée par I'importatien
viande congelée. Ces derniers sont surtout origisale pays comme le Brésil, 'Argentine, 'Espaghe
la Grece. Les importations en animaux vivants wemnde Bulgarie, Roumanie, Macédoine et du
Kosovo.

Nous devons prendre en compte aussi des imposaiitformelles d’animaux, une pratique assez
fréquente, des pays voisins comme la Macédoir€o$evo, le Monténégro...

3. Exportation de la viande rouge

L’Albanie n’exporte pas de bétails ni de viandeg®uEvidement, ceci est lié au niveau faible de la
production ainsi qu’aux autres raisons liées auklitg et a la sécurité de la production locale.

Lors des exportations informelles de bétail nafioreas les pays voisins, celui est doté d’'une valeu
supérieure compte tenu de la qualité de la viamdgraissement sur paturages naturels). De cette
maniére, la valeur d’'un animal albanais peut parfegaler le prix de deux animaux étrangers. Nous
pouvons donner ici comme exemple I'exportationlu®sns vers la Macédoine.

[l. La structure de la filiere

Nous avons déja délimité les frontieres de larlide notre étude dans le chapitre précédent patate
problématique et la méthodologie de notre travail.

Nous allons énumérer les étapes techniques diele fviande. Il s’agit de distinguer toutes le§\aies
qui participent a la formation du produit final adocelles qui composent la filiere viande. Les ésagmnt
les suivantes :

= élevage
= abattage
= découpe

= transformation

marché
Le tableau ci-dessous essaie de synthétiser letidoa des différents acteurs de la filiére vianolgge.

Nous n’avons pris en compte que les fonctions lies importantes tout au long de la filiere.
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Tableau 6 : Fonction / acteur

Détaillant
ACeUT Eleveur Collecteur Grossiste Transformateur : Transformateur
Boucherie ey
] ot détaillant
Fonction traditionnelle
Naissance X
Engraissement X
Abattage X X X X X X
Découpe X X X X X
Transformation X X

Source : Elaboré par l'auteur

A partir des résultats de nos enquétes aupresctiesra qui composent la filiere, nous allons essdge
montrer comment elle est organisée. |l s'agit ditifeer les acteurs, de décrire les circuits de
commercialisation et de comprendre leurs fonctions.

Nos premieres enquétes se sont réalisées auprégtddkants de la filiere viande a Tirana. Cenies
sont représentés par les boucheries, deux engeptes la transformation qui possédent leurs réseaux
magasins dont elles commercialisent la viande Hea&t les enseignes de la grande distribution. iiensu
grace aux informations recueillies, nous remontarigiere en amont.

1. Les boucheries a Tirana
Source d'approvisionnement
L'enquéte a été effectuée aupres de 20 boucheriésana. L'analyse de ces enquétes nous a permis
d’identifier trois sources majeures d’approvisiomeat pour les boucheries :
»= auprés des petits agriculteurs en essayant dergawdetact avec plusieurs paysans situés dans
différents villages. Parmi ceux-ci, nous pouvorercles villages aux alentours des villes de :
Tirana, Fier, Lushnjé, Berat, Lac, Milot, MirditBurrel... ;

= au marché du bétail & Kamza (a la périphérie denaj;

= auprés des grossistes (situés a Seltie et Kaslarpariphérie de Tirana) qui importent les
animaux de Serbie, Macédoine et Bulgarie.

Pour la premiere source d’approvisionnement, leghers utilisent leurs connaissances pour troweser |
animaux chez les paysans. lls expliqguent ce chaixgpqualité de la viande, sachant que des animaiux

sont élevés dans les paturages naturels sont dieileure qualité.

Les bouchers nous ont confié que l'achat se f&irmmellement. De plus, le prix d’'un animal est et
juste par le regard, a partir de leur expérience.

Contrbles sanitaires

Parmi les boucheries enquétées, presque la moiigles animaux dans les abattoirs privés agréss. L
autres boucheries font elles-mémes I'abattage flestéere leurs magasins.
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Les bouchers nous ont confié qu'ils faisaient ltioge eux-mémes parce que c’'est une exigence des
consommateurs. Ceux-ci veulent que l'abattage fadgitdans le moment et parfois méme regarder le

processus. Pour le consommateur, c’'est une preuwwdagviande est fraiche et de qualité. Cependant,
cette pratique n’est pas autorisée par I'Etat.

Les bouchers contrélent que I'animal soit certffag le vétérinaire au moment de 'achat. Mais dans
plupart des cas, a la question du contréle samjtéds répondent : je fais confiance pour la qualité,
d’ailleurs avec mon expérience de travail, j'arrigeremarquer si 'animal est en bonne santé ouesi
malade».

Un autre contrble sanitaire est ensuite effectudgzavétérinaires de la mairie de Tirana danptests
d’abattage et aussi dans chaque boucherie. Ce&spmiui peuvent donner l'autorisation de la vergdad
viande au consommateur.

Perception de la qualité par le consommateur

Quand les bouchers ont été interrogés sur lesipailes exigences de leurs clients, sur vingt botsche
dix-sept ont répondu que c’était la qualité ettie.de consommateur lie la qualité de la vianddiau
d’origine de I'animal suivant I'image qu'il a deaysages d’'une région ou d’'une autre.

Influence de la grande distribution sur les ventes

Sur vingt bouchers interrogés, quatorze sont dasl’'que la GMS n’a pas influencé leurs ventes. Les
résultats sont représentés par le graphique codsska confiance en la qualité de la viande &dilité

du client sont les explications que les bouchegsiétés donnent.

Figure 12: Opinion des bouchers sur l'impaae la GMS

Résultatsde I'enquéte

Oui,ellea
d'influence

Non, pas
d'influence

Source : Elaboré par l'auteur a partir desudtats de I'enquéte

Cependant, six sur les vingt boucheries interrogpéasent au contraire que la GMS a influencé susle
ventes, a cause du prix moins élevé de la vianddueedans la grande distribution. D’ailleurs, queks
uns des bouchers déclarent gu’ils considesdatGMS comme un concurrent déloyal car celleécilare
que la viande qu’elle vend est une viande du plyrs gu’en réalité elle est importée ».
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Les difficultés/menaces
Les difficultés auxquelles sont confrontées leschedes sont :

» difficulté de trouver les bétes car la productest atomisée et les éleveurs d’'une certaine taille
préferent vendre a la grande distribution. Doncsdat obligés d’aller chercher les animaux chez
les familles de paysans ;

= difficulté liée a la négociation du prix avec laygan. Cela est basé surtout sur I'expérience du
boucher.

2. Entreprises de la transformation et de vente adétail de viande

Dans le commerce de détail de la viande fraichgaréles boucheries et la grande distribution sur |
marché, sont présentes deux entreprises de |damaragion. Celles-ci possedent dix magasins chacune
situés uniguement dans la capitale. On trouve dEnmagasins de ces deux entreprises aussi bilen de
charcuterie que de la viande fraiche.

L'une de ces entreprises, EHW, a été créée en B@@&e qui marque le début de la transition, ajoes
'autre entreprise, KMY, a été créée un an apresptemiére est la propriété, en parts égales, de la
famille Leka et d’'un partenaire italien. KMY, quantlle, est la propriété d’un entrepreneur altsa(idi
Ligor Lengo).

Les deux entreprises respectent les normes dedfUgiropéenne. Dailleurs, EHW a été certifié I1SO
9001 : 2000, pour la gestion de la qualité. EHWKBtY sont soumis a des contrdles sanitaires et
d’hygiéne par les vétérinaires de la mairie derfdrainsi que par I'Institut des Recherches Véinas
(IKV).

KMY posséde ses propres exploitations d’élevagdalén, de porc et de volaille dans le village de
Kashar prés de Tirana. Or, initialement, I'entrepritait intégrée verticalement depuis la prodactio
jusqu'a la vente au détail. Mais actuellement, flEasnes ne fonctionnent plus. Elles sont utilisées
maintenant comme lieu de stockage. Effectiveméarttreprise a choisi de ne plus s’occuper de I'afgey
car les codts des produits finaux lui revenaieBs tchers ; et pour rester compétitive face a ces
concurrents qui utilisent la viande congelée, slii la méme stratégie qu’eux.

Cette entreprise posséde aussi son propre abatf@st un abattoir moderne qui respecte toutes les
normes. D’ailleurs, il est le seul abattoir a Taaeconnu comme tel par I'Etat. L'abattoir estisdilpar
I'entreprise pour ces propres besoins, mais I'gnise offre également le service d’abattage poautdes
boucheries.

Actuellement, I'abattoir n’est plus en fonction. parsonne enquétée nous a fait comprendre queooe ch
était lié a la stratégie mise en place concerriapptovisionnement en viande congelée. Or, elld aba
moins de bétails et I'abattage devient moins ingurtdans les activités totales de I'entreprise,
I'orientation étant de privilégier les importatiods la viande congelée. Par ailleurs, aussi laevent
service d'abattage était peu profitable, puisqeepmfits réalisés par I'offre de ce service nlaiént
méme pas a couvrir les colts.
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EHW ne dispose pas d’abattoir. Elle achete les amiéja abattus par les fournisseurs. Ces derniers
abattent les animaux dans des abattoirs privés. IRusociété transporte elle-méme la viande par ses
propres moyens de transport frigorifique vers stande production ou les carcasses sont découpées.
partie de la viande est transformée. Depuis celaitgande est dispatchée vers ses magasins.

Pour la transformation, les deux entreprises atilisa viande congelée pour laguelle elle s’apgionne
aupres des entreprises importatrices qui opéreme suarché local tel que « Frigo Food », « Fridbal»
et « Universal Frigo ». Ce choix a été fait danobjectif de diminuer les colts de production caprie
de la viande congelée est moins cher. D’aillewstes les entreprises de la transformation quiespier
sur le marché albanais utilisent de la viande cléege

Au contraire, les deux entreprises s’approvisiohmenviande fraiche, qui est vendue comme telles dan
chacun de leurs magasins.

Pour la viande fraiche, I'entreprise EHW s’apprinriee auprés des paysans et des collecteurs diela v
de Shkodra et des villages alentours. Les relatores I'entreprise établit avec ces derniers sost de
conventions orales.

Le responsable des achats nous explique que cefteesd’approvisionnement de la région de Shkodra
est liée a la qualité du produit local.

L'autre entreprise aussi, KMY, pour la viande fracs’approvisionne en animaux vivants (bovin, porc,
agneau) sur le marché local. Elle achéte le bdsai$ les villes de Gjirokastér, Korgé, Shkodéragtsdes

villages a proximité de Tirana (Kashar, Mézes) nmaissi au marché de bétail a Kamza. Avec ces
fournisseurs, elle n'a pas de contrat mais une emtion orale puisque ces derniers sont des petits
éleveurs ou bien des collecteurs qui ne satisfast tpujours la demande de I'entreprise ; donc cette

derniere s’approvisionne la ou elle trouve une ttéaauffisante.

3. La grande distribution a Tirana et ses fournissers

La distribution moderne est représentée par quatseignes dans la capitale. Les quatre ont diffésen
sources d’'approvisionnements. Celles-ci, si nogsrégroupons pour les quatre enseignes, sont les
suivantes : importateurs de viande congelée, étsv@angraisseurs) de bovins, éleveurs de cochons,
grossistes (importateurs), enseigne (Conad) quoitegelle-méme et une entreprise importatrice grecq
Cette partie sur la grande distribution et sesrfiegeurs sera développée et analysée ci-apres.

Le marché du bétail

Il N’y a qu’'un marché de bétail a Tirana situé arka (en périphérie de la capitale). Ce marchérest u
espace non couvert et se tient deux jours par semalus précisément les mercredis et les santédist

le lieu de rencontre des éleveurs, des collecteudes grossistes qui viennent y vendre leurs anima
(vaches, moutons, chévres, cochons).

Les collecteurs nous ont expliqué qu’ils se renttadhez les paysans pour chercher le bétail afite de
vendre ensuite sur le marché. Les villages darudds ils s’approvisionnent sont aux alentours des
villes : Tirana, Fier, Lushnjé, Korcé, Lezhé et &dilLa forte concurrence des animaux importés pour
prix moins élevé est leur probleme majeur.

Les grossistes présents sur le marché importeaniesaux des pays tels que la Bulgarie, le Kosavtao
République Tchéque.
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Cependant, il faut avouer que les contacter estagtee bien difficile puisqu’ils forment un groupés
fermé. Nos entretiens avec eux ont été réalisésedianiére informelle.

Les clients du marché sont en général les bouddtelss entreprises de transformation entre autres.
Dailleurs, par des sources informelles, nous aap®is que les commercants abattent les animaux su
place pour ensuite les vendre immédiatement ausoromateurs.

Schéma de la filiére viande rouge

Le schéma ci-apres montre les principaux circuggdadfiliere en indiquant les itinéraires suivig &
produit depuis sa production jusqu'a sa consommatib est évident que ce schéma reste une
simplification de la réalité ou le nombre d’acteetsde circuits peut étre encore plus élevé etapse
acteurs constituent des réseaux trés complexes.

Figure 13 : Schéma simplifié de la filiere viandeauge
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Source : Elaboré par l'auteur
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lll. L’abattage : un point faible de la filiere

La viande était un produit rare et rationné pendantégime communiste, ce qui impliquait une
consommation trés faible. La capacité des abatédag donc logiquement limitée compte tenu de la
faible demande nationale.

Actuellement, il y a seulement vingt abattoirs demg le pays. En général, ceux-ci ne respectetd ni
réglementation sanitaire légale, ni d’autre norriteyglene. Tous les abattoirs du pays sont consédéré
comme des petites et moyennes entreprises.

Il est important de souligner qu’en Albanie, il @yque des abattoirs privés et aucun abattoir ripahic

Il est également important de noter que les boieheayu d’'autres acteurs sur le marché ne sont pas
obligés d’'abattre les animaux dans ces abattoascéhséquent, les abattoirs travaillent bien eyadie
leurs capacités.

Dans la capitale, il n'y a pas d’abattoir mais gemts d’abattage. Ceux-ci possedent des équipsment
obsolétes, et dans la plupart des cas, ils n’ostl'patorisation de I'Etat. Souvent, un point d’'ébge
comprend une seule chambre avec un réfrigératewrcein autre équipement.

Les points d'abattage, qui ont l'autorisation dEtdt, comme les boucheries sont contrblés par les
vétérinaires de la mairie a Tirana. Le responsabemairie nous a confirmé qu'il y avait quatrenp®
d’abattage dans la capitale. Ces derniers sonifi€gret controlés par les vétérinaires de la raairi
Cependant, le responsable nous a expliqgué queotds pl'abattage ne sont pas de vrais abattoirsaném
s’ils sont certifiés. Il y a qu’un vrai abattoirrég, bien qu'a I'heure actuelle il ne soit plusfenction.

Cet abattoir est la propriété de KMY, une entrepde la transformation.

Par ailleurs, I'abattage se fait dans la majoriéé das par les bouchers, les éleveurs ou par eautr
acteurs opérant dans la filiere. Comme nous l'avdég mentionné ci-dessus, le boucher abat les
animaux juste derriere son magasin, méme si ce&gguooes ne sont pas en conformité avec les normes
vétérinaires et de sécurité.

IVV. La grande distribution se dirige vers I'importation de la viande

Les quatre enseignes enquétées ont différente@gs d’approvisionnements en ce qui concerne la
viande rouge (bovin, porcin, ovin).

1. Euromax

La chaine serbe s’approvisionne aupres de cinqifsseurs. Parmi ceux-ci, le fournisseur A est une
entreprise importatrice de la viande congelée datme, du Brésil et d’'Espagne. Selon des sources
informelles, cette entreprise fournit en viandemajorité des restaurants a Tirana et aussi plissieur
entreprises de la transformation. Cependant, isr@oété impossible d'interroger les responsableztie
entreprise, puisqu’elle reste secréte quant aratégie d’approvisionnement. Cela peut s’expligeier
partie par I'informalité de ses sources d’apprarisiement.

Le fournisseur B est un fournisseur albanais ggpae d’'une ferme de bovins qui se situe a Térbofi,
village prés de la ville de Lushnjé. Mais celuiest un éleveur engraisseur puisqu’il importe lesgs
bovins &gés de cing mois de Bulgarie, Républiquedue et Roumanie.
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Or, cette source d’approvisionnement ne peut pascénsidérée comme de I'importation mais elletn’es
pas, non plus, de la production locale, méme $& geatique de production apporte une valeur agate
pays et méme un savoir faire. L’engraisseur a &sipdité de fournir la quantité demandée par Ende
distribution. Il est important de souligner quexpdoitant enquété possede 600 tétes de bovingd enes
des plus grandes exploitations de I’Albanie.

Ce choix de la chaine est lié a la capacité quegtasseur possede de lui fournir la marchandikm se
ses exigences.

Si nous nous référons ici a la théorie des cingeforde M. Porter, nous pouvons dire que, dans<se ca
précis, le pouvoir de négociation du fournisseudrfaible. C'est la grande distribution qui exerae u
pouvoir accru vis-a-vis du fournisseur. En effegstla GMS qui fixe les conditions en termes de,pr
qualité et service. En outre, le transport estiséapar le fournisseur, ce qui permet a la grande
distribution d’économiser des codts de transpors welui-ci. De méme pour I'abattage, la GMS exige
gue ce soit fait par le fournisseur.

Par conséquent, les colts d’approvisionnementraoirts €levés donc elle aura une meilleure offrdesur
marché en termes de co(t et de service pour sl

Le fournisseur C de la méme chaine est un éleveandhons dont I'exploitation est située a Levan, u
village prées de la ville de Fier. De méme, ce fmgeur a la capacité de répondre a la demande de la
distribution moderne. L’éleveur posseéde 4 500 tdesochons et peut ainsi approvisionner la GMS san
rupture. Cet éleveur possede un abattoir la otitge son exploitation. De ce fait, il peut fourrir
I'enseigne la viande en carcasse comme l'exigeNEs(G_es carcasses sont transportées par lui-méme a
I'entrep6t de la GMS. Il faut souligner que cettrirge d’approvisionnement représente la production
locale.

Ainsi, le fournisseur C a une faible influence kudistribution moderne. Il essaie de répondreudet
ces exigences.

Le fournisseur D est une entreprise grecque qai filiale a Tirana. Elle importe de la viande (b
caprine et porcine) par son siege social qui se sitKastoria en Grece. Cette entreprise dispased’
exploitation d’élevage et aussi d’un abattoir eeddr Donc la viande importée est de la viandeHeagn
carcasse.

Elle peut fournir la distribution moderne en quentiemandée aussi en transportant la viande jusqu'a
I'entrepdt de la GMS. De surcroit, comme I'entreprpossede son propre abattoir, la viande estiéurn
en carcasse.

Le fournisseur E de la chaine de distribution sedteun grossiste. Ce dernier est situé a Shkadib o
dispose d’'un lieu de stabulation pour le bétailmporte le bétail du Kosovo et de la Serbie. Rariio
s’approvisionne aupres des paysans locaux en captlee de stock.

Le grossiste veut livrer la viande en grande qt&mé qui conduit ce fournisseur a cibler les geand
surfaces comme clientéle principale. Cependant; pta référencé par la distribution moderne, iitfa
répondre a ses exigences. Par conséquent, il daadépser en construisant son propre abattoir pour
pouvoir en méme temps faire I'abattage et foumiidnde en carcasse a la grande distribution.

Les cing sources d’approvisionnement sont des fesenrs d’'une certaine taille et capables a régondr
aux exigences de la grande surface. Parmi eux,usefdurnisseur (fournisseur C) est un éleveurlloca
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donc cette source représente la production lotag.quatre autres fournisseurs commercialisentade |
viande importée.

La signature d'un contrat, d’'un ou de deux ans|aeptincipale condition que la GMS exige pour qu'u
fournisseur soit référencé par celle-ci. C’est pmette raison que les quatre fournisseurs ont,urham
contrat signé avec I'enseigne. Il est égalemenbitapt de préciser que ces fournisseurs sont ceux g
peuvent répondre a tous les points d’un contrat.

Dans le schéma ci-apres, nous avons essayé deemianstratégie d’approvisionnement en viande rouge
de la chaine de supermarchés serbe.

Figure 14 : Approvisionnement en viande rouge dednseigne Euromax

Euromax

1 hypermarché
11 supermarchés a Tirana

5 supermarchés dans les villes

:Vlora, Fier, Elbasan Durres

détail

centrale d’achat

Viande
congelée

———= Flux de la viande

Contrat d’achat e LD fournisseurs

Source : Elaboré par l'auteur

L'enseigne Euromax a pour chaque catégorie de firagturesponsable d’achats qui coordonne et met en
place la stratégie pour chaque produit ou gamm@ralduits. Donc, pour I'approvisionnement en viande,
elle a engagé un acheteur. Ce dernier a plusieartiéns : étudier le marché, trouver les fournisse
négocier avec ceux-ci les conditions précisées acmntrat, référencer les produits...

L’acheteur s’approvisionne en viande en tenant ¢erdp tous les magasins de la chaine. Ce faisant, |
quantité demandée est plus importante donc I'ensefofite d’'un grand pourvoir d’achat envers ses
fournisseurs.

Elle veut un approvisionnement continu sans ruptlurestock. Par conséquent, ses fournisseurs doivent
étre préts a répondre a chaque demande de lent. dieus pouvons noter ici une relation qui va ae |
concurrence a la collaboration et d’'interdépendamtee I'enseigne et ses fournisseurs. Les fowgarss
veulent augmenter leurs ventes mais cela veut gqiiee le produit doit étre livré en temps voulu au
consommateur final. Ceci étant dans le méme tehmpérét de la grande distribution d’établir unéiee
relation de collaboration avec ses fournisseurs.

Malgré ces exigences de leur principal client ett@rement a la grande distribution, la plupars de
fournisseurs ne sont pas encore adaptés aux nesitelthnologies de l'information. C’est pourquoi le
responsable des achats auprés de cette enseigpers&ainsi « il est difficile de rester en contact avec
un fournisseur qui ne posséde qu’un téléphone platat méme pas d’adresse électronigue
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En outre, une autre condition de méme importaneelgcontinuité de I'approvisionnement est que le
produit doit étre accompagné rigoureusement d'utificat donné par I'institution de I'Etat (I'Indtit de

la Sécurité Alimentaire et Vétérinaire). Dans les cantraire, la viande ne sera pas acceptée et sera
retournée au fournisseur.

Pour le rayon viande, la grande distribution englan boucher qui fait la découpe de la carcasse. De
plus, elle fait aussi de la transformation.

Pour revenir aux choix du fournisseur de I'enseigris pouvons remarquer que ses fournisseurs sont
tous locaux (ce qui ne veut pas dire que la viamelue est d’origine locale). Une telle stratégiie

par cette enseigne peut s’expliquer par plusieacsités qu’un fournisseur local peut offrir & leagde
distribution. La négociation d’un contrat d'appreiennement régulier, le paiement d’'un droit d’acaés
référencement, la souplesse concernant les voleinkesréalisation du transport par le fournissent s
certains des avantages offerts par le fournisseat.|

Lors de notre enquéte effectuée auprés de cett@gers le responsable d’achat nous a expliqué leur
préférence pour la viande locale a la viande ing@opar plusieurs facteurs :

. pour sa qualité supérieure : ce choix découle gedtérence du consommateur albanais
pour la viande locale ;

. importer la viande implique des difficultés logigtes : I'organisation du transport, les
passages en douane. La viande étant un produ#t, fraiit blocage dans le circuit
d’approvisionnement peut entrainer la péremptiopmhaluit ;

. les économies d’échelle réalisées par les foumnisseen termes de transport:
I'importation de la viande par la GMS lui revienup chéere que si celle-ci passe par un
fournisseur.

Le chef de rayon nous a également configi'd n'y a pas beaucoup de possibilité d’approgisnement

en viande fraiche en Albanie pour la grande disttidin, étant donné qu’il n'y a pas de grandes fesme
pour nous répondre avec la quantité demandéka plupart des petits producteurs de viandgeant
intégré verticalement la filiere pour commercialissur viande en vente directe, en ouvrant leuppro
boucherie. C’est pourquoi les fournisseurs sontskags acteurs pouvant répondre aux besoins de la
chaine Euromax.

2. Conad

L'autre enseigne italienne suit une stratégie ¢otaint différente d’approvisionnement pour la viande
rouge par rapport a ses concurrents sur le makileéest la filiale de Conad la deuxieme enseigmdes
marchée italien.

Conad n’a pas de fournisseurs locaux pour la vianodge fraiche. Le seul fournisseur local est un
grossiste qui importe la viande congelée d’Argentau Brésil ou d’Espagne. Donc, elle s’approvisen
a I'import pour la viande rouge. Plus exactemenita&ie puisque c’est Ia ou se situe son siegeasoci

La seule source d’approvisionnement dans ce cd$ngsbrtation. L’enseigne a une image de qualité e
commercialisant des produits en provenance d’lt&iefait, vis-a-vis de ces derniers, le consomuorate
albanais a une préférence. Bien que pour la viaedsoit I'inverse de ce qui se passe pour les autre
produits, les consommateurs préfére la productioalé a la viande importée.

Mais le chef de rayon viande de cette enseigne aod# que @otre choix d’'importer la viande
s'explique par la qualité supérieure et la sécudtéla viande importée
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Mais d’autres raisons peuvent avoir influencé ceixlde la GMS. Par exemple, le prix de la viande
importée revenant moins cher pour la filiale enfitant de la quantité demandée par le groupe Conad.
D’autres profits sont liés aux colts du transpamtd’enseigne peut bénéficier en utilisant seppEs
moyens de transport ou par I'’économie d’échellie {eiporte presque la totalité des produits).

La grande distribution dans ce cas est dirigée peat cent vers I'importation et n'a pas de fousaigr
local donc l'origine de la viande est I'import. Ifseigne a travers cette stratégie d’approvisionnéme
satisfait ses besoins en viande et ses profitsfai3ant, elle ne favorise pas la production locale.
Effectivement, la GMS ne fait pas confiance a ladpiction locale en ce qui concerne le contrdle
sanitaire.

De méme, comme la premiére enseigne, Conad exgjgrlature d’un contrat pour qu’un fournisseur soit
référencé. Elle a donc un contrat signé avec Issigte® mentionné ci-dessus.

L'enseigne ne dispose pas d’'abattoir et la viandellg achéte est en carcasse. Puis la découpaitest
par le boucher employé de la GMS. En outre, elerapropre contréleur, Conad a engagé un spéeialist
qui contréle la viande dans les magasins de la GMS.

Figure 15: Approvisionnement en viande rouge de lreseigne Conad

I Conad |
2 Conad Superstore
7 Supermarcheé Conad

|Viande | viande
[congelée \ fraichc

- Flux de la viande i
Contrat d’achat (

Source : Elaboré par l'auteur
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Le schéma ci-dessus représente les circuits d'ggiwmanement de I'enseigne italienne. De méme, dans
ce cas, il 'y a qu’'un acheteur pour la viandeapprovisionne tous les magasins de la chaine. dradgr
distribution s’approprie ainsi la fonction de gros.

3. Mercator

La troisiéme enseigne suit également une stratBgmprovisionnement pour la viande rouge totalement
différente de celle des autres enseignes. Cettinechde distribution est une filiale de la chaine de
distribution slovene qui s’est implantée en Albaleiedernier trimestre 2009, une date trés récexie.
départ, Mercator n’ouvre qu'un magasin dans le &rnd’hypermarché doté d'un espace et
d’équipements modernes pour la commercialisatiola d&ande.

Mais elle a choisi de ne pas gérer elle-méme léesede la viande dans son magasin. L'enseigne a
engageé une autre entreprise pour gérer ce secrsrse@s propres espaces. Mercator a signé untoamtra
peu spécial avec I'entreprise grecque via sadilgtuée a Tirana. L'entreprise loue toute I'espdeda
GMS qui appartient au secteur de la viande. De pllesdonne un pourcentage du chiffre d’affairesd
secteur a la grande distribution.
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Par conséquent, Mercator ne s'occupe pas directadieda gestion du secteur mais il est dans sénént
gue le secteur soit bien géré. D'apres les infamnatrecueillies par notre enquéte effectuée augees
I'enseigne, cette stratégie du secteur de la vigede s’expliquer par :

* le manque de personnel formé dans ce secteur ;

» la gestion de ce secteur demande une expériemtepetint de vue informatique était ingérable a
cause des pertes ;

» I'absence de confiance en la production localantatine enseigne étrangere, elle ne voudrait pas
avoir une mauvaise image de ses produits ;

* I'enseigne voit ce choix comme la meilleure solutpmur le moment de départ.

La stratégie de cette enseigne est présentéealaockdma ci-apres.

Figure 16 : Approvisionnement en viande rouge dedhseigne Mercator
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Source : Elaboré par l'auteur

Dans, ce cas, il n'y a pas de relation distribufeurnisseur donc pas de pouvoir de négociation du
fournisseur. En effet, il y a qu'une entreprise amptrice qui essaie de s’intégrer jusqu'a la velirecte.

Donc, indirectement, la grande distribution comnadise la viande dans son hypermarché et ses deux
supermarchés. C’est I'entreprise grecque qui sjpeale I'approvisionnement du rayon viande. Elleegér
le stock et fait elle-méme le transport pour legsstmagasins.

4. Big Market

Quant a la quatrieme enseigne présente sur le fmdfapprovisionnement en viande est aussi différen
des trois autres enseignes présentées ci-desdtes.cBaine de supermarché de capital local possede
nombre de magasins qui s'éléve a treize, situascapitale. Méme si la chaine est assez présemsdala
capitale avec ses treize magasins dispersés parifitana, elle n'a pas la méme taille et orgaiisatn
comparaison avec les autres grandes surfaces du Emux-ci sont des superettes et des petits
supermarchés qui ne dépassent pas 100(Par conséquent, le rayon de la viande n’a pasdme
importance que chez ses concurrents.
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En effet, les magasins de cette chaine fonctionneatnme des franchises, néanmoins
I'approvisionnement se fait par les mémes fournisse

Ainsi les fournisseurs de la viande rouge de Bigkdane sont pas d'une grande taille mais sont des
boucheries ou des petits éleveurs qui peuvent ifolariguantité demandée. Mais le responsable dtacha
de cette enseigne nous a confié que le choix s@daila qualité de la viande. Il dit :je connais le
fournisseur et je suis sdr de I'origine de la viaret je ne voudrais pas acheter de la viande indgort

Cette chaine ne suit pas la méme stratégie enegerfogrnisseurs, la signature d’'un contrat n'est pa
toujours indispensable. Elle essaie de trouver,r ggmn approvisionnement en viande rouge, des
boucheries ou des éleveurs d’'une certaine taibbs. ttansactions sont basées sur des conventides ora
et/ou par [l'utilisation des connaissances persdemelLa relation établie entre I'enseigne et son
fournisseur est basée sur la confiance.

Le fournisseur livre chaque magasin de I'enseigiee @es propres moyens de transport. Par contge, 1o
de notre enquéte, le responsable de magasin adpréstte enseigne nous a confié ques«hoyens de
transport ne sont pas équipés pour transporteradeidande fraiche, mais qu’en effet les distancdseen
les points d’abattage et les magasins de I'enseigngont pas trop éloignées

Malgré sa taille et son organisation, I'enseigrapptoprie la fonction de gros. Méme si le pouvoietie
exerce vis-a-vis ses fournisseurs est plus faibéeaglui de I'enseigne Euromax.

Figure 17 : Approvisionnement en viande rouge dednseigne Big Market
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Le schéma ci-dessus présente les sources d’approwesnent de I'enseigne en viande rouge. Nous
voyons bien par ce schéma que 'organisation deata@st complétement différente de celle dessutre
enseignes. Pour Big Market, il n'y a pas un achgbeur tous les magasins, mais chaque magasin passe
ses commandes directement a ses fournisseurs.

Source : Elaboré par l'auteur

Apres avoir présenté pour chaque enseigne I'apgiooviement en viande rouge, nous allons les amalyse
dans leur ensemble. Ainsi, le schéma de la pagearstigi synthétise les quatre formes
d’approvisionnement pour les enseignes présentds sarche.

En résumé, parmi les quatre enseignes, deux sagégliotalement vers I'importation. L'autre enseig
serbe a diversifié ses sources mais seulementdiegrs fournisseurs représentent la productioneloca
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les autres étant tournées vers les importations.dénle enseigne Big Market s’approvisionne augess
petits éleveurs locaux.

En s’appropriant la fonction du commerce de gres,rouvelles formes de distribution deviennentes d
clients les plus importants pour leurs fournisseGesfaisant, la grande distribution se met entjposde
celui qui impose ses conditions aux fournisseurss @erniers essaient de s’adapter afin de mieux
répondre a la demande de la grande distribution.

Le recours aux importations est un autre facteufayorise et augmente le pourvoir de négociaties d
GMS vis-a-vis des fournisseurs.
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Figure 18 : Circuits d'approvisionnement en viandedes GM
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Part de marché des GMS a Tirana

Nous avons essayé de voir quelle est la part dehdales GMS pour la viande rouge a Tirana, a phetir
deux données : la consommation des habitants dapitale et I'estimation des quantités venduedaar
grande distribution, en I'absence de données msuwadlumes transitant par les autres circuits.

Tableau 7 : Part de marché des détaillants pour lgiande rouge

Consommation (900 00( GMS (estimation  Autres (Boucheries,

Description habitants a Tirana) des ventes en KMY, EHW ...)
(tonnes/an) tonnes/an) (tonnes/an)
Viande rouge (bovin, 19 800 459 19 341
porcin, caprin&ovins)
Part de marché 2,3% 97,7%

Source : Elaboré par l'auteur a partir des résustaie I'enquéte

D’apres ces simples calculs qui sont approximaléfpart de marché des GMS a Tirana pour la viande
rouge est de 2%. Donc, l'autre part de marché estgée entre les autres détaillants (boucheries
traditionnelles, entreprises de transformationestehtes au détail...).

La part de marché de la grande distribution powidade rouge demeure trés faible et peu importante
Cela veut dire que le consommateur albanais cantirétre fidéle aux points de vente traditionneddal
viande.

V. ldentification des fournisseurs des GMS

Nous allons analyser dans cette partie les fowrarssde la grande distribution que nous venons de
décrire. Il y a cinq fournisseurs pour toutes leseégnes ; parmi eux, quatre ont été enquétésalleau
ci-dessous fait une présentation générale de ésumlrnisseurs.

Tableau 8: Les fournisseurs des GMS

Nom Activité Localisation Débouchés

Entreprise Filiale albanaise basée a
Tzimas&Co importatrice (viande  Tirana, siége social &
fraiche) Kastoria (Grece)

grossistes, boucheries,
GMS, restauration

ses propres magasins
Elevage de porcs Levan village de Fier (vente directe), collecteurs,
grossistes, bouchers, GMS

Kompleksi
Allidaku

Eleveur engraisseur

de bovins (importe les Terbuf village de Lushnje GMS, boucheries,

Kompleksi Magi

2003 . : restauration collective
jeunes bovins)
. : bouchers, GMS, magasins
Grossiste (importe AR,
Xhaka . . . Shkoder non spécialisés dans la
bovins, porcin, ovins) ;
viande
Frigo Food im olrztgi;?cpgl(s\iande Tirana GMS, transformation,
9 P . restauration
congelée)

Source : Elaboré par l'auteur a partir des résudtale I'enquéte
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Tzimas & Co I'entreprise grecque représente un particuliés intéressant. Elle a son siege social en
Grece et elle gére le marché albanais a traversbswmeau a Tirana. L'entreprise dispose d'une
exploitation d’élevage en Gréce et importe sa mqpoduction, méme si elle s’approvisionne paréois
Albanie. Son fournisseur local est I'éleveur dugeiompleksi Allidaku ». Celui-ci est en méme tamp
fournisseur de I'enseigne Euromax.

La viande (bovine, caprine et porcine) est impodé@ découpée et conditionnée. L'abattage et la
découpe se font dans I'abattoir de I'entrepris&edce. Le transport de la viande conditionnée is@éa
camions frigorifiques spécialisés pour la viande.

Cette filiale fonctionne comme un grossiste et fimgipal marché ciblé, ce sont les grandes surfaces
Effectivement, comme nous 'avons déja énoncé Iptug, elle gére le rayon viande de la grande seirfac
slovéne Mercator. Mais elle dispose d’autres délhé@sic ses clients sont aussi des boucheries et des
restaurants a Tirana.

La personne enquétée nous a avoué que l'entregsisen train de négocier avec I'autre grande seirfac
Euromax pour avoir le méme contrat qu'avec Mercdla méme, elle a pris contact avec l'autre GMS
Conad pour les fournir en viande fraiche.

Ce faisant, I'entreprise cherche a s’appropriesdeteur de la grande distribution en Albanie. C’est
pourquoi sa stratégie de se concentrer plutétlesrsupermarchés fait sa particularité.

Il N’y a pas dans ce cas de relation fournisseandg distribution et donc pas de pouvoir de négoaia
Méme si elle a un fournisseur local, celui-ci nlecan pouvoir, puisqu’elle importe la viande et dj@’'@e
s'approvisionne qu’en cas de rupture du stock.

Le deuxieéme fournisseurkompleksi Allidakw, est un éleveur naisseur de porc. Il dispossdepropre
abattoir, celui-ci, méme s'il est de petite tailfespecte toutes les conditions exigées par laPlour
I'approvisionnement en fourrage, il se fournit dé&ssvillages environnants auprés des paysansi, Alins
importe environ 20% de la matiére premiere de Gréce

L'éleveur nous a avoué que les prix de la matigesnjere sur le marché local demeurent tres élevés.
L’'achat de celle-ci se fait de maniére informelle qui pose probleme vis-a-vis de la comptabilité.
L'alternative de lI'import reste également trés eheéar il doit s’approvisionner individuellementles
faibles quantités commandées impliqguent un cowgééle

Lors de I'enquéte, I'éleveur nous a expliqué lasaaipour laquelle il a di s’intégrer jusqu'a lateesu
détail. Face a la sous-évaluation de la valeuratepoduit par les collecteurs ou bien les bouchers
I'éleveur s’est intégré verticalement en créant gexpres magasins d’abord a Fier puis a Vlora et
dernierement avec l'ouverture de son magasin andirdar cette vente directe, I'éleveur évite les
intermédiaires et augmente la valeur ajouté depsoduit.

Sa production lui permet de fournir aussi la grasddace en plus de ses propres magasins. Il est le
fournisseur d’Euromax et fournit de temps en temapgrande surface Mercator a travers I'entreprise
Tzima qui gere le secteur pour ce magasin. Cettdade s’approvisionne aupres de lui quand elleerst
rupture du stock.

D’aprés I'éleveur, les quantités demandées paGMS sont faibles, ces derniéres le considerent comm
une solution de secours et préférent vendre ladeigu’elles importent.

Malgré I'intérét que I'éleveur porte a travaillere la grande distribution, il se pose le problé&ualélai
de paiement et donc de liquidité.
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Le troisieme fournisseur présenté dans le tabledessus, «ompleksi Mach est aussi un éleveur mais
engraisseur. Il importe les veaux de Bulgarie, Régue Tchéque, Roumanie. La ferme fait
'engraissement des veaux de cing mois qui pesedH200 kg jusqu'a ce qu’ils atteignent un poids de
400-500 kg. L’'approvisionnement en matiére premseréait auprés des fournisseurs locaux et uneepart
est importée. L'éleveur souligne le probleme du de la matiére premiere qui lui revient tres cher.

Outre les GMS, elle vend également sa production rucheries des villes comme Lushnjé, Fier,
Kavaja, Durrés et Tirana et fournit aussi destinttins comme I'armée.

Au contraire de Kompleksi Allidaku, Kompleksi Magé dispose pas de son propre abattoir. L'éleveur
nous a expliqué qu'il éprouve des difficultés ptauservice d’abattage et la découp&our moi, il est
difficile de faire I'abattage puisque je dois trarvun abattoir ce qui n'est pas évident vu le manqu
d’abattoir » dit-il exactement. Il doit donc s’orienter vers peetits abattoirs ou points d’abattage dans des
villes avoisinantes. Comme la grande distributiemende que le bétail soit déja abattu et parfoimené
découpé, il doit répondre a cette exigence.

Ainsi, ce serait plus facile pour lui s’il y avales abattoirs municipaux ou bien des abattoirsépriv
répondant aux normes sanitaires et d’hygiene.

L'autre fournisseur Xhaka» est un grossiste qui importe le bétail (bovirrcpg ovin) élevé en Serbie
et au Kosovo. A part I'importation, il s’approvisioe auprés des paysans locaux en cas de rupture de
stock.

Le grossiste n'a pas de ferme mais juste un liestaleulation pour le bétail avant I'abattage. Iporte
trois fois par mois des camions de sept tonnestil fbovin, porcin, ovin).

Pour le grossiste, le client le plus importantl@gjrande distribution. En raison des quantitéitgmtes
gu’elle demande, son objectif est de travailletgws/ec ce type de magasin.

Le grossiste a d'autres clients : des boucheri&kodra, a Tirana et aussi des petits magasins non
spécialisés pour la viande. Dans ce cas, I'abattadei pose pas de probléme car il a construitmopre
abattoir. Il a introduit le service d’abattage pouieux répondre a ses clients, en particulier gréamde
distribution qui est sa cible.

VI. Les clients de la grande distribution

Dans cette partie, nous analyserons le comportedianhat du consommateur pour la viande rouge.
Pour cela, une enquéte a été menée aupres de mi@qoasommateurs.

Les cinquante consommateurs enquétés sont ceukéguientent le rayon boucherie dans la grande
distribution. Tous les consommateurs enquétés denbune grande importance a l'origine de la viande
gu'’ils achetent.

L'achat de la viande pour 80% des consommateuiatagne fois par mois, 14% une fois par semaine.

Quant a la fréquence de consommation de la vigs@dé, des consommateurs consomment de la viande
plusieurs fois par semaine, 28% tous les jours etdte plus rarement.

Parmi les consommateurs de la grande distribud@p fréquentent aussi le boucher traditionnel. En
effet, ceux-ci alternent leurs achats de viandeedas deux points de vente. Dans tous ces casnigs,
ils font confiance a leur boucher mais ils achegersisi de temps en temps dans la GMS.
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Comme le montre le graphique ci-dessous, seuls 4f@% consommateurs affirment avoir des
connaissances suffisantes concernant la qualil#& dWiande. Au contraire, 60% d’autres reconnaisdent
ne pas avoir ces connaissances mais font justeaocef

Figure 19 : Connaissances du consommateur sur la glité de la viande
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Source : Elaboré par l'auteur a partir des riats de I'enquéte

Avec cette enquéte, nous avons voulu aussi moptnerquoi le consommateur préfére acheter la viande
dans la grande distribution.

La propreté, la sécurité et la confiance sont dutarraisons qui expliquent le choix des consomuanate
qui achétent la viande dans la grande distributDilleurs, pour beaucoup d'autres, c'est le fait
d’acheter tout dans un méme lieu qui leur convient.
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Conclusion

La grande distribution, apparue ces dernieres anrg¥e Albanie, est caractérisée par un fort
développement mais n'en est encore qu'a ses débBliésse concentre a la capitale en raison de la
croissance de la population urbaine et de 'augatiemt des revenus des ménages. Le nombre des points
de vente (hypermarchés, supermarchés et petitsnsapshés) a Tirana a atteint 36 magasins en 2011.
Actuellement, les quatre enseignes présentes smatehé sont la preuve de I'attrait du secteurade |
grande distribution en Albanie.

Ces nouveaux acteurs dans la vente au détail tuergtiun nouveau débouché pour la viande rouge mais
aussi pour tous les autres produits agro-alimeggaifinsi, un nouveau concurrent se présente sur le
marché face aux débouchés traditionnels comme deshieries et les entreprises de transformation.

Nouvel acteur dans la filiére viande rouge, les GdBimencent a modifier le fonctionnement de celles-

Ci, en amont comme en aval.

La filiere viande rouge est peu ou pas organisda ptoduction demeure trés atomisée avec de petite
exploitations agricoles confrontées a de nombredisultés. Le manque d’abattoirs agréés estutnea
facteur de dysfonctionnement de la filiere. En eukes contrdles sanitaires sont formellement affec
dans chaque point de la filiere mais ils restexbenpeu fiables. L'importation de la viande emaanix
vivants, carcasse ou congelée est importante etic@mce la production locale.

L’originalité de ce travail repose sur I'analyseldeggrande distribution, celle-ci étant un phénoentras
récent en Albanie qui n'a pas fait I'objet d’étualgparavant. Les questions auxquelles nous avotss ten
de répondre ont porté sur les choix d’approvisiomer® des GMS : importation ou fournisseurs locaux ?
La capacité de réponse des fournisseurs locauedgences des GMS en termes de quantité, de qualité
et de délais ? Ainsi que les types de relationdiésgmentre eux.

Approvisionnement des GMS

Les quatre enseignes présentes sur le marché @aTorg différentes sources d’approvisionnement en
viande rouge. L'enseigne italien@nadimporte la viande rouge de I'ltalie ou est situé s@ge social

et s’approvisionne en viande congelée auprés dawmnfsseur local, ce dernier étant une entreprise
importatrice. L'enseigne sloveridercator a quant a elle engagé une entreprise grecque gavar le
rayon boucherie. Celle-ci importe la viande de tadd ou est situé son siege social. L'ensekfpm®max
s’approvisionne auprés de cing fournisseurs locBaxmi ceux-ci ne sont présents qu’un seul élegeur
un engraisseur albanais, les trois autres étanted@eprises importatrices. La chaine de distrilouti
albanaise Big Market se fournit en viande rougeresimles petits éleveurs locaux ou des boucheries
d’une certaine taille.

Nous pouvons conclure que méme si toutes les ereeiguivent des stratégies d’approvisionnement
différentes, dans la plupart des GMS, la viandemeruialisée ne représente pas la production locale
mais la viande importée (trois enseignes sur quedramercialisent de la viande importée). Nous
remarquons que les trois enseignes sont de caftitahger, un facteur qui influence leurs choix
d’approvisionnement. Les enseignes étrangeres isetédsent par une grande taille, une meilleure
organisation et elles sont plus exigeantes vissade la qualité, la quantité et la régularité de
I'approvisionnement. Au contraire, I'enseigne alliae ayant une taille plus petite demande une g@&ant
moins importante. De plus, celle-ci est fidéle adaduction locale.
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Il est également important de souligner la fortéspnce de I'entreprise grecqglizima & Codans le
secteur de la grande distribution. Elle gere dég@MS a Tirana, fournit I'enseigne serbe et egtain

de négocier avec I'enseigne italienne. Cette engegnvisage ainsi de se concentrer sur le sedeela
grande distribution. Si la grande distribution s&eveloppe encore plus dans les prochaines années,
d’autres fournisseurs de viande rouge peuventresiirde marché

Fournisseurs de la grande distribution

L'analyse des différentes sources d’'approvisionmgémeus montre qu’il y a seulement deux producteurs
(un éleveur et un engraisseur) albanais et dets ga@éiveurs qui approvisionnent la chaine Big Marke
Les autres sources sont des entreprises ou desisgessqui importent de la viande fraiche ou cdgel
Nous pouvons ainsi penser que seuls ces deux peatsicsont capables de répondre a la demande des
GMS. Cependant, ces deux producteurs éprouventitfeiltés au niveau du transport, de I'échange
d’'information, face aux délais de paiement et aelarise de la viande invendue par le fournisseur...
Malgré cela, ils montrent un intérét certain aaodirer avec la GMS puisqu’elle leur permet de vermrdr
grande quantité. En revanche, la grande distributaige parfois du fournisseur, des livraisons
quotidiennes de petites quantités peu rentableslpsproducteurs en matiere de temps et de frais.

Méme si la GMS est tres exigeante par rapportquddité de la viande, I'évaluation de la qualitélae
viande lors de I'achat ne se fait que par desrestgisuels.

Collaboration entre fournisseur et GMS

La grande distribution a introduit le référencemeht fournisseur par la signature d’'un contrat
d’approvisionnement, ce qui constitue une nouvieltene de fidélisation pour les producteurs albanais
Cette condition exigée par la GMS, dés les premigsntes, peut étre considérée comme un obstacle
pour les petits producteurs. Nous remarquons urgode négociation exerceé par la grande distrdouti
vis-a-vis de ses fournisseurs et en méme tempscaolteboration entre eux dans le but de gagner la
fidélité du consommateur.

Pourtant, une infime part de marché (2%) est detmeint captée par la grande distribution dans le
secteur de la viande rouge sur le marché a Tir@ak signifie que l'autre part de marché est devisé
entre les autres débouchés traditionnels tels egidducheries et les deux entreprises (KMY et EHW)
bien présentes sur le marché.

Le consommateur albanais reste encore fidéle ailpouddés traditionnels mais une petite partie
commence a changer ses habitudes et se dirigéavgrande distribution pour la viande rouge. L¢ éai
que le consommateur est convaincu gque la vianddéueechez le boucher est fraiche et souhaite diadlle
Voir jusqu’au processus d’abattage.

Cependant, nous pensons que la grande distribatigmentera sa part de marché dans I'avenir pour la
viande rouge avec le changement des habitudesrdoronateur albanais.
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Annexes
Annexe 1 : Questionnaires d’enquéte

M I
CIHEAM ‘1.4

IAM MONTPELLIER

L’Institut Agronomique Université Européenne
Méditerranéen de Montpellier de Tirana (UET)
(IAMM), France

Questionnaire d’enquéte pour les GMS avec le chekdayon boucherie

Dans le cadre de la préparation de la tiéaster of Science« L'impact de la grande distribution sur les
filieres en Albanie : cas de la filiére viande reug

- ldentification du chef de rayon

NOM Pr&NOM & oo e e
FOrmation ..o
Expérience professionnelle ...

- ldentification du GMS

NOM de I'eNtrePriSe ....ovivi it e e
Date de Création ........ooviiei it e e
SUPEITICIE .t e e e
NUMEro de salariés. ..o e
D=7 o =T (=T 0 0 =] o
Chiffre d'affaires .......cooovii i

1. Le capital de I'entreprise est :

€ étranger

€ dupays

€ mixte / part du capital étranger ......... %
2. Ou est-ce que vous vous approvisionnez :

Fournisseurs En % Nr de fournisseu

€ Locaux
€ Importation

€ Lesdeu — —

3. Quelle est |a part de la viande dans votre madasin
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Catégorie Achats | Share % | Ventes | Share % Nr. Share %
Contrats
Viande
Total
alimentaire

4. Sivous approvisionnez auprés des fournisseursipcpuel type de relation avez-vous établi avec
eux ?

€ contractuelle

€ convention orale

€ connaissance personnelle
€ étude de marché

€ recommandation

» Depuis combien d’année avez-vous établi cetteioal&t

5. Comment avez-vous organisé I'approvisionnemeat &s fournisseurs locaux ?

€ le transport est assuré par vous-méme
€ le transport est assuré par vos fournisseurs
€ autres

6. Les moyens du transport utilisés sont :

€ spécialisés pour la viande
€ non spécialisés
€ autres

7. Laviande que vous achetez est :
En % Quantité /Kg En valeur

€ animaux vivants
€ déja abattue
€ surgelée

JUL
JUL
JL

8. Vos exigences par rapport a la qualité de la viasdset :

€ certificat donné par une institution de I'Etat
€ signe de qualité ou label
€ Autres

9. Sivous faisiez une restructuration ou une expandiorayon boucheriehoisiriez-vous :

€ la viande du pays
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€ la viande importée

. Les raisons de ce choix sont :

€ la qualité

€ la sécurité et la garantie

€ le prix

€ la préférence du consommateur
€ la facilité d’avoir un accord

€ autres

10. Laviande du pays provient de zones qui sonta#tué

€ a proximité
€ moins de 100 km
€ pas d'importance

11. D’ou provient la viande ?

12. Est-ce que les prix sont :

€ bien précisés dans le contrat
€ les prix sont valables .............
€ les prix ont changé ............. fois par an

- alahausses alabaisse
- les raisons du changement sont :

13. Le délai de paiement est :

— 30 jours apreés la livraison
- 60 jours apres la livraison
- 90 jours apres la livraison
- autres

14. Quelle est I'évolution du secteur de la viande darssmagasins et pourquoi a-t-elle une telle
performance ? Qu’est-ce que vous en pensez ?
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Questionnaire d’enquéte pour les intermédiaires
(grossistes)

Dans le cadre de la préparation de la tivaster of Science« L'impact de la grande distribution sur les
filieres en Albanie : cas de la filiere viande. »

Identification du fournisseur/intermédiaire

N0 1= 0 0] = o 2
FOrmMatioN ...
LOCAliSAtION .. .o
NOMDBIe de SAlAIES. .. ..o e

1 Vous vous approvisionnez aupres de :
L] éleveur
1 collecteur

] autres

Les raisons de ce choix d’approvisionnement sont :

2 Quel type de relation vous avez établi avec eux ?
] occasionnelle
[ convention orale
L] contractuelle

[ connaissance personnelle

3 Comment s’effectue votre approvisionnement ?

Moyen de

Indiquer le lieu Période Quantite Prix moyen transport

4 Les principaux problémes de I'approvisionnement son

de trouver la quantité nécessaire

le transport

c’est difficile de négocier avec vos fournisseur
vous n'étes pas sir des contrdles sanitaires
autres

O oo oo
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5 Vous vous approvisionnez aupres :

o d’une région particuliére ..............covieiie i,

o des abattoirs licenciés, qui respectent les neghed’UE et du MBUMK
O de 'importation ..........c..oooiiiiii i

O autres

> Quelle est votre préférence parmi ces choix d’agpiannement ? Pourquoi ?

6 Vous achetez :
o les animaux vivants
o déja abattus

7 Sivous achetez du bétail vivant, I'abattage ge fai
o dans votre abattoir
o abattoirs municipaux

O autres

8 A qui vendez-vous?

9 Vous réalisez les fonctions de :

o découpe o tranchage o préparation des portions préemballées

10 Est-ce que vous étes soumis a des controles sasitai d’hygiene ?
oOui onon

Lesquels ?

11 La viande que vous vendez est munie de :

€ certificat donné par une institution de I'Etat
€ signe de qualité ou label

€ autres
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12 Est-ce que vos clients sont stricts en ce qui aoedéexigence d’un certificat ou d’autre
document qui certifie la viande ?

o Oui ©non

13 Est-ce que la grande distribution a changé I'orggtion de votre travail ?

oOui o non

Quels sont ces changements ?

14 Comment voyez-vous la tendance de vos ventes,tpleté les grandes surfaces, boucherie ou
autres détaillants spécialisés ?
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Questionnaire d’enquéte aupres des « bouchers »

Dans le cadre de la préparation de la tivdaster of Science« L'impact de la grande distribution sur les
filieres en Albanie : cas de la filiere viande. »

Identification du boucher :

NN 1= 0] =7 o T2 R
OTIgINE et e e e e e e
[0 To= 1 157= 11 [ o P

15 Vous vous approvisionnez aupres de :
L1 éleveur
1 vous étes vous-méme éleveur
I collecteur
[ grossiste

] autres

Les raisons de ce choix d’approvisionnement sont :

16 Vous vous approvisionnez aupres :

o d’une région particuliere ...........cccoviiiiiiiiie i,

o des abattoirs licenciés, qui respectent les need’ UE et du MBUMK
O de I'importation ..........cc.oooiiiiiii

o autres

o Quel est votre préférence parmi ces choix d’apgionnement ? Pourquoi ?

17 L’abattage des animaux se fait :
o dans des abattoirs municipaux ........................
o dans des abattoirs privés .......................
o ailleurs ...l

18 Comment s’effectue votre approvisionnement ?

Indlquer le Période Quantité 1Pr|x Prix de Moyen de
lieu d'achat | vente transport
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19 Les principaux problemes d’approvisionnement sont :

o de trouver la quantité nécessaire

o le transport

o c’est difficile de négocier avec vos fournisseur
O vous n'étes pas sdr des contrbles sanitaires

O autres

20 Vous achetez :
o les animaux vivants
o déja abattus

21 Sivous achetez du bétail vivant, I'abattage e fai

dans votre abattoir
abattoirs municipaux
abattoir privé

autres

O 0o o o

* Frais d'abattage partéte .....................
* Autres frais d'abattage ........................

22 Vous assurez-vous que la viande gue vous vendemestiande contrélée par le vétérinaire ?
OuiO non O

23 Est-ce que vous étes soumis a des controles sasitai d’hygiéne ?
o Oui onon

Lesquels ?

24 La viande gque vous vendez est munie de :

€ un certificat donné par une institution de I'Etat
€ un signe de qualité ou label

€ autres

25 Est-ce que vous voyez la grande distribution comm#ort concurrent ?
oOui ©non

Pourquoi ?
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Questionnaire d’enquéte pour les consommateurs

Dans le cadre de la préparation de la tivaster of Science« L'impact de la grande distribution sur les
filieres en Albanie : cas de la filiere viande. »

Identification du consommateur
Age: C 1
ProfesSioNn: .. ..o
ReVeNUS MOYENM ...
Quartier d’habitation @ ..........coooiiiiiiii
1 Quel type de viande consommez-vous ?
o bovine o ovine O porcine o caprine
2 Quelle est la quantité de la viande achetée pag moi
o l1l2kg o 3-4kg o5-6 kg oplus
3 A quel prix achetez-vous la viande ?

o5€/kg o©6€kyg o7€kyg o8€/ kg oplus

4 Faites-vous attention a I'origine de la viande #&bé&
O oui o non

Pourquoi :
o qualité
o godt

o sécurité
o prix

O autres

5 Quelle est la fréquence de votre consommation ?

o une fois par mois o une fois par semaine o plusieurs fois par semaine
o tous les jours o les jours de féte

6 Ou la consommez-vous le plus souvent?
o adomicile o au restaurant
7 Quelle est la fréequence de votre approvisionneraent

o une fois par mois o une fois par semaine plusieurs fois par semaine
o tous les jours o les jours de féte
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8 Ou vous approvisionnez-vous ?
o boucherie o grande surfacen autres

* A quel niveau étes-vous sdr de la viande que vohstaz :

o boucherie ...... %
o grande surface ......... %
o autres ......... %

9 Préférez-vous consommer de la viande de bouchieti@ pue de la viande vendue au
supermarché ?

P OUIQUOI 2 .t e e e e e e e

10 Combien avez-vous de fournisseurs?
o un seul et fixe o plusieurs mais fixes o plusieurs au hasard

11 Est-ce que vous pensez que vous avez suffisamraartrohaissances par rapport a la qualité de
la viande (signe de qualité ou label) ?

O oui o non

Lesquelles conNaiSSez-VoUS ? ......ccvvvvveereviiienineennnn.
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Annexe 2 : Résultats des enquétes

Les enseignes de la grande distribution

EUROMAX sh.p.k

1 | Nom EUROMAX sh.p.k

2 Chiffre d'affaires 3900 000 000 leke (28 676 470 €)
(approximative 2009)

3 | Date de création 01/10/2005

Hypermarché - 6000 m2, ExpresssP0m?, Express 3 - 677 mz,
Express 4 -340 m2, Express 5 -726 m2, Express bn84 Express 7

4 | Superficie 450 m2, Express 8 -330mz, Express 12- 939m?; Eg{drés137 m?,
Express 15 - 618 m?

5 | Nombre de salariés 500

. . . Etranger (part du Group DELTA MAXI d.o0.0 Serbe 98%

6 | Capitale de l'entreprise Weakstead Real Estate B.V 5 %)

7 | Nombre de magasins 11 magasins a Tirana, 1 a Vlora, 1 a Fier, 1 adalbat 2 & Durres

9 | Site web WWW.euromax.com.al

Historique :

Le 1* octobre 2005, Euromax a ouvert le prentigpermarché du pays a Tirana (Centre Commercial
Univers — ou QTU — situé a 6 km en périphérie d€daitale) doté d’'une superficie de 4000 m? et de
20 000 produits référencés. Euromax a été créBhpanme d’affaires albanais Samir Mane et la Banque
Européenne pour la reconstruction et le développemeBERD laquelle a acheté 10 % de la société en
2006.

En septembre 2006, il ouvre son prengapermarché a Tirana, ce faisant, il commence a mettre en
place sa stratégie d’expansion. Puis, en décembd&, 2l agrandit son hypermarché du QTU qui
atteindra une superficie de 6000 m2.

En 2008, Euromax ouvre sa centrale d’achat et sotre de distribution d’'une superficie de 22 000 m?
prés du QTU. Pendant la méme année, la chainepdensarché albanaise a été rachetée par le groupe
Serbe Delta Maxi d.o.o. et le Hollandais WeakstRadl Estate B.V en possédant respectivement les
parts de 95 % et de 5 %. En septembre 2009, firésent dans 5 villes avec 16 magasins en Albanie.
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Figure 20: Carte de la répartition des magasins Ewomax a Tirana

image

Source : Elaboré par I'auteur sur Google Earth. Nitué vers le haut de la carte.
» Les fournisseurs de viande rouge

Le GMS s’approvisionne auprés de cing fournisseuies nous présenterons ensuite en détail : Xhaka
sh.p.k

- Tzima Meat

- Ferme Magi (municipalité de Terbuf a Lushnje)

- Ferme Allidaku a Fier

- Frigo Food Sh.A (importateur de viande congelée)

» Part de la viande dans la GMS
La part de la viande représente 7% du CA dansngad® alimentaire avec 2 500 000 leké (18 382 €).
> Le type de relation établie avec ses fournisseurs

Euromax a établi des relations contractuelles ames ses fournisseurs. La signature d’un contrat du

de deux ans, est la principale condition que l&idigion exige auprés de ses fournisseurs. Laégci
travaille avec quatre de ces fournisseurs depuileit de son ouverture, mais a commencé a trawaill
en novembre 2009 avec Tzima. Le principal objattifces contrats est d’avoir un approvisionnement
continu pour la GMS.

» L’organisation de I'approvisionnement

Les produits sont transportés a la centrale d’gohiale fournisseur avec ses propres moyens dgpivan

La fréquence des approvisionnements est de deusoisufois par semaine selon les ventes. Depuis la
centrale, Euromax réalise elle-méme la distributiers les autres magasins de Tirana et de proviese.
moyens de transports utilisés sont spécialiséslpotande.

» Laviande achetée

Ne disposant pas d’abattoirs, Euromax achéte lesaax abattus et en carcassefalt lui-méme la
découpe de la carcasse.
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» Les exigences par rapport a la qualité

La GMS demande rigoureusement que le produit soibrapagné d’'un certificat donné par linstitution
de I'Etat (I'Institut de la Sécurité Alimentaire ¥&térinaire). Dans le cas contraire, la viandsem® pas
acceptée mais retournée au fournisseur.

» Production locale ou importation : le choix du founisseur

La stratégie suivie par la grande distributiondéatoir de préférence des fournisseurs locaux plgu@
d'importer elle-méme la viande. Les raisons de heixt sont les facilités que peuvent offrir les
fournisseurs locaux a la GMS, comme la négociatam contrat d’approvisionnement régulier, la
souplesse concernant les volumes et la réalisdtidgransport par le fournisseur.

Méme si ces fournisseurs sont tous établis en Adbdeur viande n’est pas forcément issue de lagev
national. Voici I'origine de la viande rouge desiffisisseurs d’Euromax :

* une coopérative grecque (qui exporte de la viards KAlbanie via sa filiale),

* un grossiste albanais qui importe le bétail vivdmia Serbie, le Kosovo et la Macédoine. Le
stockage et I'abattage sont réalisés dans soroata$hkodra,

» le fournisseur de la viande porcine est un éleatanais qui possede une ferme a Levan
pres de Fier,

» lautre fournisseur est un éleveur albanais. Celuimporte des veaux de la Bulgarie, la
République Tcheque et la Roumanie, puis les erggraisr son exploitation.

Euromax préfere la viande locale a la viande in@optour plusieurs raisons :

* pour sa qualité supérieure : ce choix découle ged&rence du consommateur albanais pour la
viande locale.

< importer la viande implique des difficultés logigies : I'organisation du transport, les passages
en douane. La viande étant un produit frais, tdatdpe dans le circuit d’approvisionnement
peut entrainer la péremption du produit.

» les économies d’échelles réalisées par les fowmisen termes de transport : I'importation de la
viande par la GMS lui revient plus chere que diecell passe par un fournisseur.

Lors de l'entretien, le chef de rayon nous a cordi¢il n'y a pas beaucoup de possibilité
d’approvisionnement en viande fraiche en Albanier p@ grande distribution, étant donné qu’il n'pas

de grandes fermes pour satisfaire leurs besoingllzart des petits producteurs de viande rouge ont
intégré verticalement la filiere pour commercialiteur viande en vente directe, en ouvrant leupgro
boucherie. C’est pourquoi les fournisseurs sontskags acteurs pouvant répondre aux besoins de la
chaine Euromax.

» Les prix

Les prix sont bien précisés dans le contrat eteuwgnt pas changer sauf dans le cas ou le fouanikese
prévient un mois a I'avance. Le délai de paiemshtle 30 jours aprés livraison.

Tendance actuelle : les prix ont changé et la tecelast a la hausse. Les raisons de ces changements

d’aprés nos informations sont 'augmentation dez par les fournisseurs avec la justification selon
laguelle leurs co(ts ont augmenté.
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> Evolution du secteur de la viande chez Euromax

Le secteur de la viande n'a cessé de croitre ddfmuiserture d’Euromax. Selon le responsable du
département, les raisons de cette performancedsases : expansion de la chaine avec I'ouvedare
plusieurs magasins, des prix compétitifs sur lecimér des campagnes promotionnelles auprés des
consommateurs et 'amélioration de I'efficacité skcteur viande (formation des employés, expérience
acquise au fur et a mesure des années...).
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Conad Adriatika

1 |Nom Conad sh.p.k

2 | Chiffre d'affaires 85 580 000 € - Le Groupe Conad

3 | Date de création 2006

4 | Superficie Au Européerirade CentefRruga e Ebasanit Tirane, Conad 600 m?)
5 | Nombre de salariés 360 employés (estimation)

6 | Capitale de I'entreprise | Etranger, Italien

7 | Nombre de magasins 9 magasins Conad

8 | Site web www conadit

Historique :

Conad Consorzio Nazionale Dettagliahtést fondé a Bologne, le 13 mai 1962 par 14 clgrdlachats
coopératives du centre de I'ltalie. En 1973, adlengt d'accord pour avoir les mémes produits eiflane
politique. En 1989, le groupe se modernise et @édd rebaptiser ses magasins : Conad pour les
supermarchés, Margherita pour les supérettes aefdigdevenus plus tard E. Leclerc - Conad) car ell
s’est lancée dans une coopération avec la chaimeadmasin E. Leclerc pour la gestion du nouveau
réseau, sous l'enseign&«leclerc - Conagbour les hypermarchés.

Conad est une organisation qui opére a traversgnaitds groupes coopératifs, centres d’'achat ¢ de
distribution : Nordiconad, Conad Centro Nord, Cortianti Indipendenti Associati, Conad del Tirreno,
Pac2000A, Conad Adriatico, Sicilconad Mercurio en@b Sicilia. Conad est la deuxiéme enseigne de la
distribution en Italie avec une forte présence dautle territoire national.

Et, en 2006,Conad Adriaticose lance sur le marché de I'Albanie dans les ipates villes Tirana,
Durrés, et Kavaje. Le premier supermarché ouvéitana est situé dans un centre commercial (ETC) de

600 m2. Dernierement, Conad s’implante a Malte.

Les superficies des magasins Conad sont les saiwant

E Leclerc Conad- hypermarché traditionnel avec une superficiplde de 3000 fou dans une

version plus petite dotée d’une superficie enti@023000 M.
Conad Superstore- points de ventes avec une superficie entre £6a000

Conad — supermarchés avec une superficie de 600 jusgQGrif.
Conad City— superette d’une superficie entre 250 et 680 m
Margherita — magasins de proximité jusqu'a 250 m

L’alimentaire — points de vente qui ne dépassent pas les 00 m
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Figure 21: Carte de la répartition des magasins Cad a Tirana

SiGoogie =

Source : Elaboré par l'auteur sur Google Eatford situé vers le haut de la carte.

» Les fournisseurs de viande rouge

Conad a un seul fournisseur local pour la viandgyeo Celui-ci est importateur de viande congelée
d’Argentine, du Brésil ou de I'Espagne. Donc, elapprovisionne en viande fraiche importée plus
précisément en ltalie ou se trouve son siege.

» Part de la viande dans le GMS
La part de la viande représente 5% du CA dansngadw alimentaire.

> Le type de relation établie avec ses fournisseurs

Conad a des relations contractuelles avec sesi$sewrs. Pour étre référencé comme leur fournisgeur
faut leur garantir tout qui est déja prescrit démscontrat. Conad a deux contrats signés avec ses
fournisseurs de viande pour une période d’'un an.

» L’organisation de I'approvisionnement

Conad organise lui-méme le transport comme il ingtoute la viande rouge fraiche qui est vendus dan
ses magasins. Les moyens de transport sont sgésiglour la viande.

D’abord, la viande est transportée au magasin aledér Conad situé en périphérie de Tirana. Ensuite,
depuis le magasin central, il réalise la distrimitvers les autres magasins de Tirana et de pevinc

> Laviande achetée

Ne disposant pas d’abattoirs, Conad achéte lesaamimbattus et en carcasse. Il fait elle-méme la
découpe de la carcasse.

» Les exigences par rapport a la qualité

Etant donné que Conad ne s’approvisionne pas eanddlpour la viande fraiche, celle-ci est certifiée
le pays d'origine et aussi contrblée a la frontiglieanaise. Et, si c’est le cas, comme pour laymiah
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locale, le produit est accompagné d’un certificatrté par I'institution de I'Etat (I'Institut de I&écurité
Alimentaire et Vétérinaire).

En outre, Conad a son propre contrbleur, il a eégay spécialiste qui contrble la viande dans les
magasins de la GMS.

» Production locale ou importation : le choix du founisseur

Conad importe cent pour cent de la viande fraichésgmte dans ses magasins. Sa stratégie
d’approvisionnement est dirigée vers l'importatedm’a pas de fournisseur local pour la viande eoug

La grande distribution étant la filiale d'un grouipalien, elle trouve plus favorable de s'approstisier
dans le pays ou est situé son sieége social. De lplgsciété s'approvisionne en ltalie pour la piles
produits puisque le consommateur albanais préféseproduits en provenance d'ltalie. Cependant
concernant la viande, le consommateur albanaigneréd production locale.

Mais les raisons du choix de I'importation de viandelon le chef du rayon viande, sont la quatité e
sécurité de la viande importée.

» Les prix

Les prix sont bien précisés dans le contrat et salable pour une semaine. Ils changent chaque
semaine a la hausse ou a la baisse selon la pi@uuct
Il est aussi bien précisé dans le contrat quelb dé paiement est de 60 jours apres la livraison.

» Evolution du secteur de la viande du GMS
D’aprés le chef du rayon viande, malgré une tenglaatuelle a la hausse de la demande, les

consommateurs albanais préferent plutdét achetgralade chez les bouchers gqu’ils connaissent et
auxquels ils font confiance plutét que de I'achel@ns les supermarchés.
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Mercator-A sh.p.k

1 | Nom Mercator-A ,sh.p.k
2 | Chiffre d'affaires -
Revenue du groupe Mercator
3 | (1-6 2009) 1,294 000 000 Euros
4 | Date de création En décembre 2010 la filiale en Albanie
5 | Superficie Hypermarché 4500 m?2
120 salariés en Albanie. (le Groupe Mercator a

6 | Nombre de salariés 21 258 salariés en 30 juin 2009)

Etranger (Slovene) part du groupe (POSLOVNI SISTEM
7 | Capitale de I'entreprise MERCATOR, d.d)

1 hypermarché en Albanie
8 | Nombre de magasins Au total, le groupe a 1436 magasins, juin 2009
9 | Site web www.mercator.al
Historique :

Mercator est I'un des plus grands groupes et Ie pussi dans le Sud-Est de I'Europe. C’est la gn@m
chaine de distribution en Slovénie qui vise a dewds méme importance dans d’autres marchés comme
la Serbie, Croatie et Bosnie Herzégovine.

Actuellement, Mercator est présent dans sept mardeéla région : la Serbie, la Croatie, la Bosnie-
Herzégovine, le Monténégro, la Bulgarie et I'Albani

Il s’est implanté en Albanie en décembre 2009, deewerture d’'un hypermarché doté d’'une superficie
de 4500 m? située dans un centre commercial «Rziti » en périphérie de la capitale. Mercator ptodu
sa marque privée dans les pays ou il s’est implaveéé un nombre de produits respectivement de 2 160
produits en Slovénie, 797 produits en Serbie, 1 g6&luits en Croatie, 860 produits en Bosnie-
Herzégovine.

Figure 22 : Carte de répartition des magasins Merdar a Tirana

-

Source : Elaboré par I'auteur sur Google Earth. Naitué vers le haut de la carte.
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» Les fournisseurs de viande rouge

Mercator a choisi d’externaliser la gestion du esectde la viande dans son magasin en Albanie. La
grande distribution ne s’est manifestement pasvé&ewpréte a gérer ce département ou bien il dtst p
efficace et confortable d’externaliser. Par conségue secteur de la viande est géré par unepeisie
grecque qui a sa filiale en Albanie.

> Part de la viande dans la GMS

La part de la viande représente 4% du CA danshead® alimentaire, cette derniere représente 64% du
CA de la grande distribution.

» Le type de relation établie avec ses fournisseurs

Mercator a signé un contrat un peu spéciale aetréprise grecque qui gére le rayon viande dams so
magasin. L'entreprise loue I'espace a la GMS maisdbnne également un pourcentage du chiffre
d’affaires du secteur de la viande.

Par conséquent, la grande distribution ne s’oc@gsedirectement de ce secteur méme si c’est dans so
intérét et de celui de ses consommateurs gu'ilggsformant.

» L’organisation de I'approvisionnement

La coopérative importe de la viande de la Grecelmiest située. Elle importe de la viande de veau,
agneau et porc une fois par semaine : 6 a 7 toanew®tal. Les moyens de transports utilisés sont
spécialisés pour la viande.

> La viande achetée

Ne disposant pas d’'abattoirs, Tzima importe lesnaok abattus et en carcasse. Il fait lui-méme la
découpe de carcasse dans les espaces viande dankde gdistribution, la ou ils font aussi la
transformation de la viande.

» Les exigences par rapport a la qualité

La GMS demande rigoureusement que le produit soibrapagné d’'un certificat donné par l'institution
d’Etat (I'Institut de la Sécurité Alimentaire et ¥éinaire). Dans le cas contraire, la viande na gas
acceptée, elle sera retournée au fournisseur.

» Production locale ou importation : le choix du founisseur

Dans ce cas, le choix du fournisseur n'est plusaurci pour la GMS puisque elle a suivi la stratégie
d’externalisation pour la gestion du secteur deidade. En effet, son choix est le résultat platdine
décision prise par la GMS de faciliter son orgaiosaque de la difficulté de trouver I'offre donliee
aurait besoin.

L'entreprise qui gére actuellement la viande a Mtencest elle-méme importatrice de viande de Grece
via sa filiale en Albanie donc il n’y a qu'un fouseeur.

» Les prix

Les prix ont changé et la tendance actuelle desegtia la hausse.
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> Evolution du secteur de la viande chez Mercator

Cela fait peu de temps que la grande distributgirimplantée en Albanie, méme pas une année mais le
chef du magasin Mercator nous a dit que la perfoob@alu secteur jusqu'a maintenant est satisfajsante
avec des ventes en croissance ; d’'ailleurs paums lelients, il y a des restaurants et des ensepmui

sont devenus de fideles clients.
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Big Market sh.p.k

1 | Nom Big Market

2 | Chiffre d'affaires 9 000 000 €

3 | Date de création En 2004
En général, ce sont de petits supermarchés d’une

4 | Superficie superficie entre 500-1000 m?2

5 | Nombre de salariés estimation 220

6 | Capital de I'entreprise Albanais

7 | Nombre de magasins 13 magasins seulement a Tirana
http://bigmarket-al.com

8 | Site web

Historique :

L’ouverture du premier magasin de Big Market a n@alate de 2004 par un propriétaire albanais. Ces
types de magasins de vente en détail en libreceec@mmencent a apparaitre aussi en Albanie. Méme s
le consommateur albanais est habitué au serviae \@adeur, il commence a se présenter a une autre
forme de vente ou il peut choisir lui-méme les pitd

Le propriétaire de Big Market a ouvert d'autres amgs pendant toutes ces années, portant leur reombr
a treize. En effet, les magasins fonctionnent cordegefranchises. Pourtant, cette chaine de distibu

ne fait pas partie d’une chaine étrangere, ellbiestprésente sur le marché, quoique ses magasers

des superettes et des petits supermarchés qupassiéit pas 1000 m2.

Figure 23 : Carte de répartition des magasins Big Mrket a Tirana

1’- Sl TR
Source : Elaboré par I'auteur sur Google Earth. Nsitué vers le haut de la carte.
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» Les fournisseurs de viande rouge

Méme si la chaine est assez présente dans laleagpitc ses treize magasins dispersés partoutadrir
elle n'a pas la méme taille et la méme organisajisales autres grandes surfaces du pays. Le oigytan
viande dans ses magasins ne représente pas ude graface.

Par conséquent, les fournisseurs de la viande rdaige ce cas ne sont pas de grande taille maisiesnt
boucheries ou de petits éleveurs qui peuvent umnfr la quantité demandée.

» Part de la viande dans la GMS
La part de la viande représente 3-4 % du CA datwtdtdes ventes de la grande distribution.
» Le type de relation établie avec ses fournisseurs

Cette chaine ne suit pas la méme stratégie enesrfoarnisseurs, la signature d’'un contrat n'est pa
toujours indispensable. Elle essaie de trouver poarapprovisionnement en viande rouge des bowsheri
ou éleveurs d’'une certaine taille en arrivant a corevention orale ou bien en utilisant ses conaaisss
personnelles.

» L’organisation de I'approvisionnement

Le fournisseur fait lui-méme le transport vers al@gragasin Big Market avec ses propres moyens de
transport. Chaque magasin est géré par ses refpemsan peut dire qu'ils opérent comme des
franchises. Les demandes se font séparément pasfgsnsables de chaque magasin selon leurs besoins
puis c’est le fournisseur qui organise lui-méme Eppprovisionnement.

Le responsable du magasin aupres de cette ensggee confié que les moyens de transport ne ssnt p
spécialisés pour la viande, mais selon le véhidale, fournisseur se justifie en disant que la deaerst
fraiche et la distance que le produit parcourttrpas tres importante.

> La viande achetée

La grande distribution achéte les animaux abattes €arcasse. Les fournisseurs, les boucheribéseau
les éleveurs font I'abattage du bétail dans leatpal’abattage et le transportent ensuite versbgasins
Big Market. Elle fait elle-méme la découpe de lecaase.

» Les exigences par rapport a la qualité

Les magasins Big Market demandent que la viandecsoirolée et bien slr qu’elle soit accompagnée
d’un certificat donné par l'institution d’Etat (fiktitut de la Sécurité Alimentaire et Vétérinaitdgme si
elle travaille plutét en se basant sur la confiagrwéeur fournisseur.

» Production locale ou importation : le choix du founisseur

Big Market n’importe pas la viande étant donné saelemande pour ce produit ne justifie pas lesscolt
découlant de I'importation. Elle préfere la prodotiocale que celle de I'importation.

La viande rouge vient des villes comme Lag, LezbeaBou bien des villages a coté de Tirana mas c’e
toujours la production locale.
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Selon le responsable, cette préférence est li@enteilleure qualité de la production locale pampapa
celle de I'import.

» Les prix

Les prix sont bien précisés dés le début de lellabmration mais le fournisseur peut changer lés gm

les informent avant. La tendance des prix estlalssse ; la raison, selon le responsable aupr&gde
Market, est le prix du marché. Le paiement sedfaimoment de la livraison de la marchandise.

» Evolution du secteur de la viande chez Euromax

La performance du secteur de la viande dans lesasivegy Big Market est loin d'étre ce que nous
attendons, a nous confié le responsable. D’ailleupense que les consommateurs sont dirigésvatss

les boucheries que vers les supermarchés.

En outre, selon lui, le consommateur n’a pas enchamgé d’habitude mais il faudra un peu de temps
pour qu’ils commencent a fréequenter plus les GMS.
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Les fournisseurs de la grande distribution
Fiche fournisseur |

Personne enquétée : La gestionnaire de la filialérana

Nom : Tzimas & Co (filiale d’une entreprise grecque)

Activité : Entreprise importatrice

Localisation : filiale albanaise basée a Tirana, siége socialsidfia (Grece)
Chiffre d’affaires : 120 000 000 leke (882 353 €)

Nombre de salariés 35

Débouchés grossistes, boucheries, GMS, restauration

Historique :

En 1978-1979, le couple Tzimas crée I'entreprisSizirnas & Co » a Kastoria en Gréce. Pendant les
années 80-85, la société commence a faire la toamsttion de la viande et la direction passe auxnaai
des deux fils de la famille. L’entreprise integee dommercialisation avec trois magasins franchisés
situés au nord de la Grece.

Actuellement, I'entreprise détient une part impateadu marché local et des grandes villes grecques.
L’objectif est d’augmenter la part de marché en ¢a&ret a I'étranger. En 2006, elle entre dans le chér
albanais comme grossiste.

» Approvisionnement
L'entreprise a son siege social en Gréce et elte ggmarché albanais a travers son bureau a Tirana
L'entreprise dispose d'une exploitation d'élevageGrece et importe sa propre production, mémdesi el

s’approvisionne parfois en Albanie.

La fréquence de I'importation est d’'une fois pama@e, avec des chargements de six a sept tonnes de
viande (bovin, caprin et porcin). La viande estam@e déja découpée et conditionnée.

» Circuit de vente
Cette filiale fonctionne comme un grossiste et fi@gpal marché ciblé, ce sont les grandes surfaces
L’entreprise gére le rayon viande de la grande sudce slovene MercatorMais elle dispose d’autres
débouchés : ses clients sont aussi des bouchedes eestaurants a Tirana.
La personne enquétée nous a avoué que l'entrafdieen train de négocier avec I'autre grandeaserf
Euromax pour avoir le méme contrat qu'avec Mercdda méme, elle a pris contact avec I'autre GMS
Conad pour les fournir en viande fraiche.
En résumé, leur stratégie de positionnement seectrecplutdt vers les supermarchés.

» Abattage, contréle sanitaire et transport

Les bétes sont abattues et découpées dans I'alutoéntreprise en Grece.

Le transport de la viande conditionnée se faitgaanions frigorifiques spécialisés pour la viande.
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» Changement causé par la grande distribution

Selon la gestionnaire du magasin, jusqu'a maintdeamnsommateur albanais n’avait pas encore éang
de mentalité vis-a-vis de I'achat de viande et oot & acheter chez son boucher en confiance. Baigr
constat, elle estime que la grande distribution tesjours en phase de développement et que le
changement de comportement se fera petit a petit.

La gestion du rayon boucherie des GMS, initiée adercator et envisagée pour d’autres enseignes, est
un changement remarquable de stratégie de dévehgmpeour I'entreprise.
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Fiche fournisseur Il

Personne enquétée : L'éleveur

Nom : « Kompleksi Allidaku »

Activité : Elevage de porcs

Localisation : Levan village de Fier

Chiffre d’affaires (2009) : 6 450 000 leke (47 426 €)

Troupeau : 4500 tétes

Nombre de salariés 15

Débouchés Ses propres magasins (vente directe), collectgrossistes, bouchers, GMS

» Approvisionnement

Dans ce cas, le fournisseur est un éleveur et firddoc lui-méme les porcs. Pour I'approvisionnemen
en fourrage, il se fournit dans les villages envirants aupres des paysans. Il importe aussi en20e
de la matiére premiére de Gréce.

L'éleveur nous a avoué que les prix de la matigesnjere sur le marché local demeurent tres élevés.
L'achat de celle-ci se fait de maniere informelke qui pose probléme vis-a-vis de la comptabilité.
L’alternative de I'import reste également trés ehéar il doit s’approvisionner individuellementles
faibles quantités commandées impliquent un cowgéle

> Circuit de vente

Face a la sous-évaluation de la valeur de son firpdules collecteurs ou bien les bouchers, I'élev
s'est intégré verticalement en créant ses propraagasins d’'abord a Fier puis a Vlora et derniérement
avec l'ouverture de son magasin a Tirana. Par eeitee directe, I'éleveur évite les intermédiaiets
augmente la valeur ajoutée de son produit.

Sa production lui permet de fournir aussi la grasddace en plus de ses propres magasins. Il est le
fournisseur d’Euromax et fournit de temps en tetapgrande surface Mercator a travers 'entreprise
Tzima qui gere le secteur pour ce magasin. Cettd@ade s’approvisionne aupres de lui quand elleerst
rupture du stock.

D’aprés I'éleveur, les quantités demandées paGMS sont faibles, ces derniéres le considerent comm
une solution de secours et préférent vendre ladeigu’elles importent.

Malgré l'intérét que I'éleveur montre a travaillavec la grande distribution, il se pose le problé&me
délai de paiement et donc de liquiditeé.

» Abattage, contrdle sanitaire et transport

L’exploitation de Levan dispose de son propre alratiu sont réalisées les opérations d’abattagie et
découpe de la viande. Malgré sa petite taille dtedir respecte toutes les conditions exigéesapkai.l
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Les contrbles sanitaires sont effectués par lexinéires de la mairie. Ces derniers certifienleisnaux
et aussi I'abattoir.

L'éleveur dispose de ses propres moyens de trangpor la livraison vers ses magasins et aux gande
surfaces. Pour les boucheries a proximité, celles-déplacent elles-mémes a I'abattoir.

» Changements causés par la grande distribution

Malgré les quantités limitées demandées par la GM8yerture des supermarchés a développé son
activité en écoulant plus de production et de manpus facile (deux « gros » clients et non une
multitude de « petits » clients).

La GMS constitue donc une possibilité en plus nmeéisessite de s’engager a les fournir en respectant
leurs conditions (délai de paiement, transporgéidie livraison, prix).
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Fiche fournisseur IlI
Personne enquétée : L'éleveur

Nom : « Kompleksi Magci 2003 »

Activité : Eleveur engraisseur de bovins

Localisation : Terbuf village de Lushnje

Chiffre d'affaires (2009) : non communiqué
Troupeau : 600 tétes

Nombre de salariés 20

Débouchés GMS, boucheries, restauration collective

» Approvisionnement
Les veaux sont importés de Bulgarie, Républiqueefube, Roumanie. La ferme fait 'engraissement des
veaux de cing mois qui pésent 150-200 kg jusqutuiks atteignent un poids de 400-500 kg.

L’approvisionnement en matiére premiére se faitresipdes fournisseurs locaux et une partie est
importée. L'éleveur souligne le probleme du priXaenatiére premiere qui lui revient tres cher.

» Circuit de vente
La taille moyenne de I'exploitation lui permet deargntir des quantités suffisantes a la grande
distribution. Outre les GMS, elle vend égalementreguction aux boucheries des villes comme Lushnjé
Fier, Kavaja, Durrés et Tirana et fournit aussi idetitutions comme I'armée.

» Abattage, contrdle sanitaire et transport
L'exploitation ne dispose pas de son propre abattdl n'y a pas d’abattoirs municipaux. L'élevenous
a expliqué qu'il éprouve des difficultés pour levéee d’abattage et la découpe. Il doit donc siaiee
vers de petits abattoirs dans des villes avoisgzant

Comme la grande distribution demande que le bétdil déja abattu et parfois méme découpé, il doit
répondre a cette exigence. Donc, ce serait plile fagur lui s'il y avait des abattoirs municipaon bien
des abattoirs privés répondant aux normes.

Les animaux sont contr6lés et certifiés par legices vétérinaires de la municipalité Fier.
Le transport de la viande est réalisé par I'éleveur

» Changements causés par la grande distribution
Les exigences de la grande distribution, notamrtiabattage des bovins a obligé I'éleveur a réaliser
cette activité gu'il ne pratiquait pas auparavdraegi pose probleme compte tenu du manque d’dtztto
agréés pres de I'exploitation.

L'éleveur souhaite travailler avec la GMS mais l&estion du délai de paiement constitue un blocage
pour ses besoins en liquidité.

En outre, il ajoute que la grande distribution véculer la viande gu’elle importe ou bien de lande
importée, moins colteuse, plutét que la produdies éleveurs nationaux.
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Fiche fournisseur 1V

Personne enquétée : Le commercant

Nom : « Xhaka »

Activité : Grossiste

Localisation : Shkoder

Chiffre d’affaires : 110 000 000 leké (808 824 €)

Nombre de salariés 6

Débouchés bouchers, GMS, magasins non spécialisés dansrHdevia

» Approvisionnement

Le grossiste s’approvisionne en bétail (bovin, pgrovin) élevés en Serbie et au Kosovo. Il est
importateur mais peut s’approvisionner aupres dgsgns locaux en cas de rupture de stock.

Le grossiste n'a pas de ferme mais juste un lieataleulation pour le bétail avant I'abattage. Iparte
trois fois par mois des camions de sept tonnestil fbovin, porcin, ovin).

> Circuit de vente

Pour le grossiste, le client le plus importantl@gjrande distribution et plus spécifiguement Euarntn
raison des quantités importantes qu’elle demanate objectif est de travailler juste avec ces tyges
magasins.

Le grossiste possede d’'autres clients : des boiesh@iShkodra, a Tirana et aussi des petits magasin
spécialisés pour la viande.

» Abattage, contrble sanitaire et transport

Le grossiste a son propre abattoir. Etant donnié gjble en priorité le marché de la grande disttin et
que celle-ci exige que les animaux soient abaittasj( s’adapter en introduisant le service d'tdus et
de découpe.

L'abattoir est d’'une taille moyenne et dispose dipgments modernes et respectant toutes les normes.
Les animaux sont controlés par le vétérinaire sgsapabattage, la viande est contrdlée une secfmisle

Aprés la découpe, la viande est livrée aux GMS gsaer propres moyens de transport. Cependant, il
expligue que la distribution de la viande pour clemagasin de la GMS devient difficile. Ces demier
sont situés dans différentes villes et les petjigantités commandées impliqguent des codts de wansp
tres éleves.

» Changement causé par la grande distribution

Pour lui, il est évident que la grande surface aubeup influencé son travail. Car ce sont les sguils
peuvent lui écouler une grande quantité de viande.
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Dans l'avenir, il compte orienter ses ventes vessdrandes surfaces plutét que vers les bouchetries
autres magasins spécialisés.

» Changements causés par la grande distribution

Les exigences de la grande distribution, notamrtiabittage des bovins a obligé I'éleveur a réaliser
cette activité qu’il ne pratiquait pas auparavardeei pose probléeme compte tenu du manque d’atsgtto
agréés pres de I'exploitation.

L’éleveur souhaite travailler avec la GMS mais leestion du délai de paiement constitue un blocage
pour ses besoins en liquidité.

En outre, il ajoute que la grande distribution véabuler la viande gu’elle importe ou de la viande
importée, moins colteuse, plutdt que la produdiesm éleveurs nationaux.
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Entreprises de la transformation et de vente au déil de viande

Fiche entreprise
Transformation et vente au détail

Personne enquétée : Responsable de la production

Nom: « Kombinati i mishit Yzberisht» (KMY)

Date de création:1993

Activité : entreprise intégrée verticalement

Localisation : Yzberisht, Tirana

Chiffre d’affaires : 1 250 000 000 leke (9 191 176 €)
(viande + viandenstormée)

Nombre de salariés 225

Nombre de magasins 10 a Tirana

Débouchés vente au détall

» Approvisionnement

Initialement, I'entreprise était intégrée verticaknt depuis la production, la transformation egjLé la
vente au détail. Elle posséde ses propres exjtoitat’élevage de bovin, de porc et de volaillesdin
village de Kashar pres de Tirana.

Mais actuellement, ces derniéres ne fonctionnems. gkffectivement I'entreprise a choisi de ne plus
s'occuper de I'élevage car les colts des prodinigaik lui revenaient tres chers.

Par conséquence, la viande utilisée pour la tramsftion est de la viande importée et congeléerixede
celle-ci étant moins cher. Donc l'entreprise aues groduits plus compétitifs sur le marché. Les
entreprises qui la fournissent en viande congetée 8 Frigo Food », « Frigo Alba » et « Universal
Frigo » celles-ci sont des entreprises importadrice

Par contre, pour la viande fraiche, elle s’appiomise en animaux (bovin, porc, agneau) sur le néarch
local. Elle achéte le bétail dans les villes dadkjstér, Korcé, Shkodér et dans les villages aimité

de Tirana (Kashar, Mézes) mais aussi au marchéidil B Kamza.

Avec ces fournisseurs, elle n'a pas de contrat maés convention orale puisque ces derniers sont des
petits éleveurs ou bien des collecteurs qui nesfeati pas toujours sa demande donc I'entreprise
s’approvisionne la ou elle trouve une quantitéisaffte.

» Circuit de vente
KMY a sa chaine de magasins éparpillés a Tiranadmebre de ses magasins s'éléve a dix, ceux-ci sont
situés seulement dans la capitale. Dans ces magadia commercialise la charcuterie et la viande

fraiche. Certains parmi eux sont des petits supehda quivendent des produits alimentaires et non
alimentaires. En plus, la société vend aussi sa@ugtimn dans les restaurants.
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» Abattage, contrdle sanitaire

KMY possede de son propre abattoir ; celui-ci @salbattoir moderne qui respecte toutes les normes.
Dallleurs, il est le seul abattoir & Tirana recancomme tel par I'Etat. L'abattoir est utilisé par
I'entreprise pour ces propres besoins mais il afrssi le service d’abattage pour d’autres.

Pourtant, actuellement, I'abattoir n’est plus emcton. La personne enquétée nous a fait comprendre
ce choix est lié a la stratégie mise en place @gplovisionnement en viande congelée donc elle abat
moins de bétail et I'abattage devient moins impurta

KMY est soumis & des contrbles sanitaires et dérygipar les vétérinaires de la mairie et aussi par
l'institut des recherches vétérinaires (IKV).

» Changement induit par la grande distribution

La personne enquétée nous a avoué que la GMS esinearrent considérable pour eux sur le marché.
Méme s'il est de l'avis que KMY vend de la viande gualité de production locale, au contraire de la
GMS qui commercialise de la viande d’importation.
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Fiche entreprise
Transformation et vente au détail

Personne enquétée : Directeur des achats

Nom: EHW

Activité : entreprise intégrée verticalement

Date de création :1992

Localisation : Autoroute Tirane —Durres km 4

Chiffre d’affaires : 20 millions euros (viande + viande transformée)
Nombre de salariés 200

Nombre de magasins 13 (10 a Tirana)

Débouchés vente au détail

Site weh http://ehwgmbh.com/

L’entreprise « EHW » a été créée en 1992. Ellecestentrée sur le secteur de la transformation lga e
représente une grande part du marché albanais milédsest aussi présente en aval de la filiere asex
propres magasins a Tirana. Son atelier de producgb son siége social sont situés en périphérirde
capitale. La société produit soixante-dix sortesdiamis et jambons.

» Approvisionnement

Pour la transformation, la société utilise de kande congelée pour laguelle elle s’approvisionreésu
des entreprises importatrices qui opérent sur lecidalocal. Ce choix a été fait avec I'objectif de
diminuer les codts de production car le prix deidende congelée est moins cher.

Par contre, pour la viande fraiche, I'approvisianeat s’effectue auprés des paysans et des colteateu
la ville de Shkodra et des villages alentours. te¢ations que I'entreprise établit avec ces desngemt
des conventions orales.

Le responsable des achats nous explique que cefteesd’approvisionnement de la région de Shkodra
est liée a la qualité du produit local.

» Circuit de vente
L’entreprise dispose de sa chaine de magasinsexrdriaquelle elle écoule sa production. On tralaves
ces magasins EHW aussi bien de la charcuterie glee\dande fraiche. On dénombre 10 magasins EHW
a Tirana. L'entreprise fournit également d’autreagasins indépendants en Albanie (en dehors de
Tirana).

» Abattage, contrble sanitaire, transport

EHW ne dispose pas d’abattoir, elle achéte les aminuéja abattus par les fournisseurs. Ces derniers
abattent les animaux dans des abattoirs privés.

Puis la société fait elle-méme le transport avecpsepres moyens de transport frigorifique vers st

de production ou les carcasses sont découpéespaditie de la viande est transformée. De ce site, la
viande est dispatchée vers ses magasins.
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» Changement induit par la grande distribution

Le responsable dit que, pour I'entreprise, la geardrface n’a pas d'influence car EHW était bien
positionné pendant ces dix-huit ans sur le marchéega la qualité de ses produits et en se difféart
par rapport aux autres magasins.
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Les boucheries traditionnelles

=

Boucherie
Localisation Approvisionnement Controle sanitaire et Opinion sur I'impact de la Exigences du e .
Nr : _APP! g Abattage s P P 9 Difficultés
(quartier) (lieu, transport, quantite) d’'hygiene GMS consommateur
Il vérifie que I'animal
. . e que Selon le boucher, la GMS
Il achete le bétail (veau, soit certifié par le . ; .
. PPN n‘a aucune influence dans
agneau) deux fois par Il apporte le | vétérinaire au moment de .
. R . PN , . . Ses ventes car il pense que |l_e . o
semaine prés des villes d¢ bétail dans un | I'achat. Ensuite la viande es questions les plusLe boucher avoue qu'il a
. . ) N consommateur veut de Ig . e
Shkoder, Lag, Milot, Fushe petit abattoir est contrblée par les . o | souvent posées par sesles difficultés a trouver
. e : NP .| viande de qualité, que ses ~ :

1 Laprake et Kruje selon les privé non loin dg vétérinaires de la mairie¢ clients ont confiance et consommateurs les bétes (production
disponibilités, auprés des| sa boucherie. | de Tirana, ces derniers Ihabitude d'acheter la portent sur 'origine | atomisée, prix & négocig
agriculteurs (il choisit lui- | L'abattage colte peuvent donner . . | de la viande et le prix. avec le paysan)

2 A R , S viande dans son magasirn.
méme les bétes d'aprés son quatre euros. | I'autorisation de vente de,, . : R
. : Méme si la viande vendue|a
expérience). la viande au . R
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consommateur.
Il sS’approvisionne en bétai Le boucher vérifie que
(veau, agneau) aupres des 'animal a le certificat PPN
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paysans : au Nord Kruje, donné par le vétérinaire « .
S ) N . » bétes, « les éleveurs
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. : N . . : s préférent vendre a la
Lezhe et au sud Berat, | l'abattage juste| aupres du paysan. Ensuitgue la GMS a un impact surLe prix et l'origine de C o
2 | Laprake . s - s : . grande distribution ».
Lushnje. Le boucher derriere sa le contréle se fait & | ses ventes car cette dernié¢re la viande Donc il est obligé de
explique qu'il est en contagt  boucherie. l'abattoir et aussi au | vend a un prix moins éleve. L 0lIg
. . ; i négocier le prix avec les
avec plusieurs paysans et|il magasin du boucher par
. . PPN paysans
achéte les animaux selon les les vétérinaires de la
disponibilités de ses dernie mairie.
Il s’approvisionne en bétai . .
N A Il peut y avoir une influence
(veau, agneau, chevre) dans Les contrdles par les . .
. . : ASE . car le client est attiré par le
les villages de Tirana, Kavaja . vétérinaires de I'animal . . NP , ,
N Se fait dans un R ~ . ~ | Pprix moins cher des GMS| La qualité, l'origine ef N'a pas confiance dans |
3 Laprake et Elbasan auprés des apres les contrbles a . ~ o
Cependant le boucher pense le prix. contrdles sanitaires
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marché du bétail a la
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e abattoir privé.
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une quantité suffisante.
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L'approvisionnement en
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Rr. Sami
Fracheri
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L'approvisionnement en
bétail (bovins, moins de
porc) s'effectue aupres de
éleveurs dans les villages

S . . . A~
il fait lui-méme

Les animaux sont
contrlés par les
vétérinaires de la

. L.commune et puis un autre ventes, il a toujours sa
I tabattage dans sa

Pas de changement dans

5€S

La négociation avec les
paysans est difficile et il
faut bien connaitre les

11| Kombinat | préts des villes de Lushnjé . "Controle de son abattoir letlientéle qui, selon lui, reste l'origine et le prix. : o
. o oucherie, pas de . N X A s o animaux car il n’y a pas ¢
Fier. Le boucher fait lui- o des viandes prétes ala grace ala qualité de la ,
. : co(t d'abattage . . normes et l'achat est
méme le transport depuis ces vente se fait par les viande. informel
villes a Tirana une ou deu vétérinaires de la mairie
fois par semaine de Tirana.
Il s'approvisionne aupres| Le boucher fait g Oui, il est de l'avis que la
; . o A Les vétérinaires de la o
d'un grossiste situé dans lg  lui-méme L : .| grande distribution a eu un
. I\ . . mairie de Tirana qui ; . . .
. | village de Kashar tout prét del'abattage juste A ic lcpeY d’'influence pourtant il ale prix et aussi pour la
12| Porcelani ! " o contrblent sa boucherie g . ; - . _
Tirana qui importe les derriere son . PN encore ses clients habituels qualité de la viande
. o o la viande prét a étre .
animaux de Macédoine et magasin ; pas de qui ne changent pas de
: A vendue.
Bulgarie. colt d’abattage boucher.
Il s’approvisionne en bétai
(veau, agneau) aupres des
paysans de : Burrel et Non, pas d’influence, il
Mirdité. Le boucher explique Le boucher fait P N
b S pense que sa clientele est e
gu'il est en contact avec lui-méme " PN " j Difficultés a trouver la
. , . . Le controle par les attachée a la qualité de la iy .
. .| plusieurs paysans et il achetd'abattage juste| .. ~~.~ . . ] . .. | quantité suffisante et aus
13| Kinostudio . - vétérinaires de la mairi¢ viande donc ne change pas Origine et qualité. | 2~ ", . .
les animaux selon les derriére son ) _ T a négocier le prix avec lg
. e . o de Tirana. de boucher ; de plus, d’apres
disponibilités de ses derniefsnagasin ; pas de paysans.
; . = le boucher, la grande surface
Mais parfois dans des cas geodt d'abattage . ) .
) . vend de la viande importée.
manque dans ces villes, |l
achete aussi au marché de
bétail a Tirana.
Il s'approvisionne aupres| |l fait I'abattage N
, . o .| Le contrble par les
d'un grossiste situé dans le dans un abattoif .-~ Y QP .
. uartier de Selita ala | privé non loin de veter'lna|res de la mairig Ou". il'y aune !nfluence cqr Le prix et aussi la
14| Porcelani q de Tirana dans l'abattoir le client est attiré par le prix

périphérie de Tirana qui
importe les animaux de
Serbie.

son magasin
(quartier d’Alie
Demi)

et ensuite dans sa
boucherie.

moins cher des GMS

qualité de la viande,

e

Si



L'abattage prive

Il s’approvisionne auprés de prét du quartier

Les contrOles par les

Oui, le boucher dit que la
grande surface a son

la ferme d’élevage bovin de Lapraka | vétérinaires de l'animal} . .
. . - R ~ | influence car une partie de,, . . .
15| Rr. Durresit| Lushnjé. Le transport se fajt (abattoir agréé€)| apres les contrdles a A L L'origine de la viande.
. o , . sa clientele est dirigée vets -
par le boucher deux fois par  Le co(t l'abattoir et dans la A .
. . ; celle-ci grace au prix et aux
semaine. d'abattage est de boucherie. .
: services offerts.
huit euros.
Il achéte les animaux (veau . .
\( : Pas d'impact de la grande De chercher les animauk
agneau, porc) aupres des T .
. . N distribution car le en allant aupres des
Komuna e| paysans dans les villages Dans un abattoif Controle par les e . .
16 i N : s o .. | consommateur veut de Ig L'origine de la viande. familles de paysans et de
Parisit prés de Tirana. Le transport privé a Tirana. | vétérinaires de la mairig. . . . . ; N
) viande de qualité et ne négocier le prix avec ces
est fait par le boucher avec A
change pas de boucher. dernieres.
son moyen de transport.
, - e Oui, influence car les clients
Il sS’approvisionne en bétai . :
sont attirés par les prix
(veau, agneau) un ou deux : 1.
: . . moins chers de la GMS mais e a
fois par semaine au marché ar contre il ne va pas Difficultés a négocier le
. : de bétail de Tirana. Le | Abattoir privé a Controle par les P . pa . ... | prix au marché de bétail pt
17| Kinostudio . . e - perdre les clients qui Le prix et la qualité. S A -
boucher fait le transport avéc  Tirana véterinaires de la mairie. o aussi il n'est pas s0r des
cherchent la qualité. Dong " o
son moyen de transport vers o [ contréles sanitaires.
, . ) pour le boucher il n'y a pas
I'abattoir et ensuite dans son K
. de changement dans ces
magasin.
ventes.
Il achete le bétail (veau,
agneau) une fois par semaine Non, pas d'influence il e o
. o Difficultés a trouver le
dans la commune de Milot gt pense que sa clientele est e A
. « ) PN o j bétail, pour la négociation
les villages préts de la ville S N attachée a la qualité de la s :
. . Abattoir privé Contréle par les : 1 La qualité, l'origine et du prix avec les
18| Ali Demi de Lezha selon les viande donc ne change pas

disponibilités, auprés des

agriculteurs (il choisit lui-

méme les bétes d'aprés sq
expérience).

juste a coté

N

vétérinaires de la mairie

‘de boucher. De plus, d'apr
le boucher, la grande surfg
vend de la viande importé¢

bs le prix.

ce

D

agriculteurs et il n'a pas
confiance dans les
controles sanitaires.
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Il s'approvisionne aupres

d'un grossiste situé dans Ig Il fait lui-méme
village de Kashar tout prét del'abattage juste

Tirana qui importe les
animaux de Macédoine et
Bulgarie. Il fait le transport

derriére sa
boucherie.

Contréle par les

vétérinaires de la mairie.

Pas d'influence, il est de
I'avis que le consommated
albanais est habitué a
acheter la viande chez le
boucher a qui il fait
confiance.

r

La qualité, l'origine e

le prix.

t
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Rr. Durresit

Il achéte le bétail (veau,

agneau) une fois par semaine

prés des villes de Korcé et
Lushnjé selon les
disponibilités, auprés des
agriculteurs (il choisit lui-
méme les bétes d'aprés son
expérience).

Abattoir privé
juste a coteé

Contréle par les

vétérinaires de la mairie.

Peu d’'influence a cause d
prix inférieur de la GMS
qui demeure peu importar

car le consommateur
cherche la qualité de la
viande et il ne change pas
boucher.

u

de

tLa qualité, l'origine e

le prix.

t

De chercher les animaukx
en allant aupres des
familles de paysans et d
négocier le prix avec ce
derniéres.

D
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Annexe 3: Quelques images

Boucherie a Tirana, I'abattage se fait dans le Boucherie a Tirana
magasin par le boucher

Boucherie a Tirana
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