Pouvoir d’achat enl D Fc'

Vous voulez acheter plus san:
depenser plus ?

Noél approche, -
et votre porte-
monnaie est
en souffrance ?
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fait de vraies
économies...

eux bouteilles de jus

d'abricot Granini,

2,22 euros chacune,

ungateau Dark Brow-

nie de Brossard,
3,28 euros, trois sachets de
soupe Knorr a la tomate et mo-
zzarella, 1,57 euro pikce. La
caissiére du magasin Auchan
d’'Englos fait défiler les produits
a toute allure devant le lecteur
optique. A chaque passage,
avec un petit bip, le prix s'affi-
che en rouge sur I'écran a cris-
taux liquides. Et finalement, le
total tombe : 55,30 euros. La
cliente, Juliette, une jeune mére
de famille de 34 ans au budget
serre, tique. Malgré tous ses ef-
forts pour ne pas trop dépen-
ser, l'addition est salée.

Le secret le mieux
gardé de la grande
distribution

Juliette l'ignore encore, mais
a seulement guelques kilomé-
tresde la, ces articles qui plom-
bent sa facture sont en vente
pour un prix défiant toute
concurrence... Cette mine d‘or,
c'est le magasin « Noz » d’En-
glos. La méme bouteille Gra-
nini y estvendue 1,29 euro, soit

une economie de 42 %, le Brow- |

nie colte seulement 1,75 euro,

Quant a la soupe Knorr, la ré-
duction est de 62 % |

Ce magasin est I'un des nom-
breux « déstockeurs alimen-
taires » gui ont vu le jour un
peu partout en France. Secret
le mieux gardé de la grande dis-

tribution, ces centres commer- |

ciaux d’un nouveau genre ven-
denta prix fracassés les produits

. alimentaires de margue. La re-

mise par rapport aux hypermar-
chés, auminimum de 30 %, peut
atteindre jusqu'a 70 9% !

La raison de ces prix sacrifiés ?
Ces hypermarchés « low cost»
depensent le minimum pour le
decor :ils ressemblent souvent
davantage aun hangar & peine
ameénagé qu’a une grande sur-
face. Les produits sont dispo-
5€5 en vrac sur les rayons ou
méme tout simplement aban-
donnés par terre, sur des pa-
lettes. Et surtout, les articles

commercialsés affichent une
date de pé&emption proche,
ou de menu défauts - un em-
ballage légérement abimé ou
des erreurs d'étiquetage - si
bien que leshypermarchés re-

: _ . fusent de les commercialiser.
sOIt une ristourne de 47 %. |

Alors, plutétque d'envoyer ces
stocks parfiitement comesti-
bles a la caise, les industriels
les vendent désormais a prix
inférieurs aux déstockeurs.

Les clients
viennent de plus
en plus loin

Le phénoméne n'est pas nou-
veau, il dateméme des années
1980, maisil était jusqu'ici confi-
dentiel. La baisse du pouvoir
d'achat achangé la donne. Rap-
pelons que depuis trois ans, les
prix en hypermarchés se sont
envoles de plus de 10 %, tandis
que |'économie et les salaires
sont restés en berne. Au bout

| du compte, des stocks de plus

en plus difficiles & écouler pour
les hypers qui se tournent avec
soulagement vers ces distribu-
teurs alternztifs. Pour les con-
sommateurs, I'avantage est
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clair : faire ses courses chez un
déstockeur permet une econo-
mie annuelle de 509 euros en
moyenne | Du coup, ces maga-
sins se multiplient : on en de-
nombre aujourd'hui plus de
200 dissemines dans toute la
France, avec des enseignes
comme «MNoz», «Stockissimo»
ou « Bravo les Affaires ». Loffre,
elle aussi, augmente. Certains
magasins, en plus de |"alimen-
taire, proposent des produits
domestiques ou d’hygiéne.

La clientéle elle-méme évo-
lue. Hier compaosee surtout de
familles nombreuses a faibles
revenus, elle se diversifie. Lau-
rence, une cliente du « Bravo
les Affaires » de Saint-Malo, en
estun parfaitexemple. Latren-
taine, des lunettes de soleil
Dior relevées sur les cheveux,
un joli sac a main au bras, elle
explique sans détours :

— Je n'ai pas de problémes
d'argent, mais je viens faire
mes réserves ici.

Car comme tout le monde,
Laurence a éte affectée parla
crise et elle cherche, depuis, les
bonnes affaires.

Autre évolution : les clients
viennent de plus en plus loin
pour s'approvisionner dans ces
points de vente. Jean-Luc est

& yous de
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venu de Dunkergue faire ses
courses au Noz d’'Englos, a
67 km de chez lui. Il explique :

— Avant, jedépensais 50 euros
par semaine en alimentaire a
Dunkerque. Ici, pour les mémes
courses, je ne paie que 30 euros.
Alors, méme avec le prix de |'es-
sence, j'y gagne !

Le calcul est simple :si vous vi-
vez a 70km d'un « déstockeur »,
a partir de 21 euros de courses
hebdomadaire, il est plus éco-
nomigue de se déplacer que de

. faire sescourses dans lagrande
* surface de votre ville.

Pas le droit
de faire
de la publicite

Alors, comment se fait-il que
ces magasins soient encore si
méconnus ? C'est que les W
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Pour les habitants du Nord,
il est rentable de faire
565 courses au Noz
d*Englos 5'lls habitent

dans un rayon de 70 km.

industriels et les grandes sur-
faces classiques ont tout inté-
rét a les laisser dans 'ombre
pour conserver leur clientéle
et leurs marges. Des contrats
conclus entre les producteurs
et les déstockeurs précisent
que ces magasins n'ont pas le
droit de faire de publicité a
I"'extérieur. Et il nest pas rare
gu‘un fournisseur fasse mas-
quer la marque de son produit,
afin de ne pas attirer |"atten-
tion de ces clients ordinaires.
Jusqu‘a présent, le phéno-
mene a donc fonctionne sur |e
bouche-a-oreille. Espérons que
cet article le fera mieux connat-
tre aupres du million de per-
sonnesqui lisent Détective cha-
gque semaine. |

Une liste des destockeurs est
disponible sur internet 3
'adresse suivante :
http:/flepetitmondedaudrey.
alloferum.com/destockeurs-
alimentaires-110974-1.html
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