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Lancée en 2022, la campagne INTERBEV
« Nos clients changent, changeons I’agneau ! »
a pour objectif d’accompagner sur le terrain les professionnels
de la boucherie dans la modernisation de leur offre d’agneau
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Aujourd’hui, la diminution de la taille des familles
et I’évolution des habitudes de consommation ont
considérablement modifié la maniere de préparer les repas.
Notre objectif est d’adapter notre offre de viande d’agneau
aux tendances et aux attentes des consommateurs.
Les jeunes générations ont moins le réflexe « viande d’agneau ».
Pour les séduire, nous devons attirer leur ceil vers nos étals,
en renouvelant le rayon, avec plus de diversité, de piéces faciles
a préparer, avec une offre pour tous les paniers !

PATRICK SOURY
Eleveur et Président de la
Section Ovine INTERBEV

Sources :
Evaluation of the promotional campaign for European lamb’s meat | Consumption and Image Survey — T1 | May 2021.
Kantar Worldpanel - France AgriMer-2021.

Répartis sur trois territoires, Nouvelle Aquitaine, Occitanie, PACA,
50 artisans houchers et houchers GMS pilotes se sont mobhilisés pour devenir
acteurs de P’évolution de 'offre agneau en France

UNE PREMIERE ETAPE RICHE D’ENSEIGNEMENT

Le travail au sein des trois régions pilotes auprés des points de vente a permis de faire émerger
des « solutions » mises en oeuvre par les bouchers en réponse a leurs problématiques
autour de I'offre agneau.

Des enseignements sur :

e des découpes plus modernes, plus petites,
des prix portion plus abordables

e des produits élaborés en réponse
aux attentes actuelles des consommateurs

e |e travail de I'équilibre matiere et de la rentabilité

Cette premiére année a donné lieu a des partages
d’expériences trés riches avec des bouchers curieux

et en attente de pistes de progrés.
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En le détaillant j’arrive a mieux
vendre mon gigot. Cela permet de le
rendre accessible au plus grand nombre,
de répondre aux demandes des petites
familles. C’est aussi plus rapide et plus
facile a cuisiner.

M. MARIANI
Artisan boucher
a Avignon (Vaucluse - 84)

POUR AUGMENTER
LES ROTATIONS
ET LES VOLUMES
COMMERCIALISES

Miser sur des plus petites découpes est
la bonne solution pour écouler de grosses pieces !
En les travaillant différemment, avec de la découpe
et du désossage, cela permet de maximiser nos
chances de vente. En proposant de I'agneau prét
a cuire, nous répondons aux besoins d’une clientéle
plus diversifiée. Je vends chaque semaine 6 a 8
gigots tranchés contre 2 gigots entiers, les petites
découpes ont clairement la cote, notamment

aupres des jeunes ! ’ ’

DAVID GOJARD
Responsable Boucherie Intermarché
de Cazeres (Haute-Garonne - 31)

PLUS D’ATTRACTIVITE AVEC
LES PRIX A LA PORTION

UN PARTI-PRIS
D’AFFICHAGE
QUI A UN EFFET
MECANIQUE
SUR LA PROGRESSION

DES VENTES

Avec des petites découpes prétes
a griller ou a poéler telles que les tranches de
gigot, les médaillons ou les sucettes de poitrine,
nous arrivons a toucher une clientele plus jeune
et a équilibrer notre volume de vente d’agneau,

avec un minimum de perte. ’ ’
M. MELKONIAN

Responsable Boucherie
U Express
a Marseille (Bouches-du-Rhéne -13)

FACE AU PRIX AU KILO,
LAFFICHAGE DU PRIX
A LA PORTION REND
LAGNEAU PLUS
ATTRACTIF,
NOTAMMENT DANS
UN CONTEXTE
D’INFLATION

Le prix indiqué a la piece parle
aux consommateurs. Nous avons travaillé
des rotis, prix a la piece et non au Kilo,
nous nous sommes apergus que ce nouvel
affichage c’était un booster de vente.

BENOIT GINISTY
Boucherie Ginisty

a Sébazac-Concoures
(Aveyron - 12)
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PREPARATIONS CULINAIRES ET DE PRODUITS ELABORES
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M. CROISE a renouveler mon offre, améliorer I'équilibre matiére et booster la marge.

Responsable Boucherie Leclerc k. % P i e ’
a Saint-Martin-de-Ré 1 S ieate” ey o M. TONCANIER

(Charente-Maritime - 17) Y 4 A e Artisan boucher
; N ) e A i a Digne-les-Bains (Alpes-de-Haute-Provence - 04)

Proposer des produits
“préts a cuire” pour les
clients agrémentés de
saveurs permet d’améliorer
ma rentabilité par I'ajout
de condiments et légumes.
Des produits qu’on peut
Proposer pour un apero pour
stimuler les ventes.

DAVID GOJARD

M. SENEGAS
Boucherie Sénégas
a Corneilhan (Hérault - 34)




LA CAMPAGNE
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Le coin des pros de I’agneau sur jadorelagneau.fr/pro

NOZ CLIENTS CHANGENT,

» AGNE u! lIaViande

d'agneau
DES METIERS, UNE PASSION




