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La structure juridique
au 31 décembre 2010

CA 2010

331.1 Mû

3 351 ETP

CA 2010

20.4 Mû

123 ETP

Activité "Surgelés" Activité "Frais et Epicerie"

100 % 100 %

CA 2010

351.5 Mû

9 ETP



Un métier : la vente à distance et 

la livraison à domicile de produits 

alimentaires

2 enseignes : 



Le métier

Vente à distance

(téléphone, internet)

Préparation 
des commandes sur 

des plates-formes 
dédiées

Livraison à 
domicile sous 

48 à 72 heures

Recrutement 
de clients



Toupargel,

Une couverture nationale*

Agences de télévente

Agences de livraison

Plates - formes logistiques

*sauf Paris intra-muros 



Toupargel,

Lõorganisation en chiffres
Prospection 6 centres de téléprospection

230 téléprospecteurs
250 prospecteurs en porte à porte

Près de 400 000 clients créés chaque année

Fidélisation 1 centre dõappels (Villeurbanne) d®di® ¨ la relance clients 
et au suivi des nouveaux clients
70 personnes

Vente 34 agences de télévente
850 télévendeurs
Près de 0,9 million de clients contactés 15 fois par an
60 000 clients appelés chaque jour

1 équipe e-commerce
1 centre dõappel d®di® aux appels t®l®phoniques entrants

Préparation des commandes 4 plates-formes logistiques
220 préparateurs de commandes
70 chauffeurs dédiés au transport interne

Plus de 7 millions de commandes et 50 millions dõarticles pr®par®s chaque ann®e

Livraison 114 agences de livraison
1 095 chauffeurs livreurs

154 km effectués et 31 clients livréspar tournée

Services centraux 200 personnes



Place du Marché,

Un acteur régional

Prospection 1 centre de téléprospection

35 téléprospecteurs

Vente 1 agence de télévente

35 télévendeurs

Préparation 1 plate-forme logistique

50 préparateurs de commandes

Livraison 17 agences de livraison (mixtes)

Une présence sur 20 % du territoire 

soit 8 000 communes

1 500 commandes livrées par jour
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Marché alimentaire (en Mds ú)

Produits alimentaires Surgelés et glaces

Le marché alimentaire

Source : Insee, Toupargel

Vente et 

livraison à 

domicile

1 Md ú

Place du 

Marché

20 Mú

un marché atone



Le marché du surgelé

Source : Kantar Worldpanel, Toupargel

Vente et 

livraison à 

domicile

1 Md ú

Toupargel

331 Mú

Marché du 

surgelé

6 Mds ú

un marché sans 

croissance depuis 5 ans

Toupargel, leader 

sur son marché



 Activité Surgelés : une baisse dõactivit®depuis 4

ans (chiffre dõaffaires2010 : -2,6 %)

 Activité Frais et Epicerie : une croissance du chiffre

dõaffairesde 6,2 %, une activité proche du point

mort

Des résultats consolidés 2010 maintenus au niveau

de 2009

Les résultats 2010



 Activité Surgelés

ÅRetour de la croissance au 4ème trimestre 2011

 Activité Frais et Epicerie

ÅPoursuite de la croissance et amélioration de la 

rentabilité

Perspective 2011

Une année de transformation





La baisse dõactivit® depuis 2006

 Fusion en 2006 entre les sociétés Toupargel et Agrigel

 Un modèle de recrutement et de fidélisation de clients en 

perte de vitesse

 Absence de croissance externe



Stratégie Cap 2013
Le client au cïur de la strat®gie

Équipe de vente ouvert 7j / 7, 

24h/24

Multicanalité

Équipe de livraison ouvert  

6 j / 7 

et de 7h à 20 h

Des équipes de vente et de livraison dédiées à une zone 

géographique exclusive



Stratégie Cap 2013 

Une segmentation des clients

Single / Duo

Cycle 

de vie

Urbain

Péri-

urbain

Petites 

agglo

Rural

Pré-retraités Retraités 

26% de la population française

Familles de 25-35 ans avec jeunes enfants ou 
familles 30-50 ans avec enfants 
Zone rurale ou petites villes/périurbaines
Actifs 
CSP faible à moyenne (voire CSP très faible 
pur les familles monoparentales ou touchées 
par le chômage) 
Temps minuté par le travail et les enfants
Familles 25-35, avec jeunes enfants 
Technophiles (Internet)

Familles rurales et petites 
agglo avec enfants

27 %

20% de la 
population 
française

Jeunes seuls ou 
en couple & 
adultes seuls
Des petites 
agglomérations 
aux grandes 
villes
Actifs 
CSP moyenne à 
forte

7 %

Single / Duo 
sans enfant

12% de la population française
Zones urbaines / grandes villes
Familles avec enfants ou adulte seul avec un 
grand enfant
CSP moyenne à très élevée

7 %Familles urbaines avec 
enfants 8% de la population française

En couple ou veufs
Zones urbaines / grandes villes
En pré-retraite ou retraite
CSP moyenne à très élevée

6 %
Senior urbains

Densité de 

population

Segments surreprésentés chez TPG

Segments sous représentés chez TPG

Légende

x % Part du segment dans la clientèle TPG

Source des chiffres par profil : Etude ACXIOM 

(2010)

32% de la population française

Pré-retraités ruraux ou petites agglo : 
Couples qui préparent leur retraite (les enfants sont 
partis)
Zone rurale ou petites villes/périurbaines
CSP : faible à moyenne

Retraités ruraux et petites agglo : 
Retraités, en couple, sédentaires, propriétaires de 
maison
CSP : faible à moyenne
Peu de techno
Activités jardin, sorties familles voire culturelles

Senior ruraux et petites agglo 51 %

78 % des clients : des seniors et des familles avec enfants, ruraux ou en 
petites agglomérations = 58 % de la population française 

Familles avec 
jeunes enfants

Familles avec 
enfants / ado

Personnes 
âgées 



Stratégie Cap 2013

Le concept magasin, 

une organisation de la vente

1 équipe de 3 à 6 télévendeurs dédiée 

à un territoire stable

Fréquence et horaires de livraison 

adaptés

Fréquence et horaires de télévente 

adaptés : horaires élargis

Offre produits : surgelés et produits frais

Une offre de produits 

et de services 

adaptée



Stratégie Cap 2013

Le concept magasin, 

une organisation de la livraison

Une organisation de 

la livraison qui 

apporte au client le 

service adapté tout 

en optimisant la 

livraison

Une équipe de 4 à 7 ASC dédiée

à un territoire stable

Dates et horaires de passage 

par commune

Dates de livraison à jour fixe

Découpage du territoire Magasin

Organisation des équipes livraison



Le concept magasin 
exemple du magasin de Cholet



Stratégie Cap 2013

Le concept magasin, 

une am®lioration de lõoffre 

de service aux clients

Fréquence et horaires de livraison adaptés

Livraison  6 j / 7 et de 7h à 20 h, en 

fonction du potentiel

Fréquence et horaires de télévente adaptés : 

horaires élargis

Offre produits : surgelés et produits frais

Une offre de produits 

et de services 

adaptée



Stratégie Cap 2013

Le concept magasin, 

une organisation du recrutement clients

Un potentiel évalué 

et un plan de 

développement 

construit

Potentiel client sur la zone(en quantité 

et profils prospects)

Plan de développement avec des zones 

à prospecter



Stratégie Cap 2013

Fidéliser la clientèle traditionnelle

 Contact par téléphone : 15 rendez-vous par an

 Adaptation des offres et du discours commercial aux types de clients

 Gamme de produits : 

ÅDéveloppement de produits à marque propre

ÅExtension de la gamme de produits bruts, terroir

 Qualification du fichier clients (emails, portable, anniversairesé)

 Proposer lõoffre produits de Place du March®



Stratégie Cap 2013

Développer la clientèle urbaine

 Commande par téléphone ou Internet

 Livraison le soir et le samedi

 Vente active par emailing

 Gamme de produits : 

ÅDéveloppement de conditionnements adaptés

ÅExtension de la gamme avec des produits pratiques, micro-ondables, 

premium, ethniquesé

 Proposer lôoffre produits de Place du March®



Stratégie Cap 2013

Recruter et fidéliser de nouveaux clients

 Recrutement dõun directeur du d®veloppement

 Diversification de la téléprospection

 Accompagnement des nouveaux clients

 Campagne TV

 Gamme de produits : 

ÅDéveloppement des gammes santé, 

bio, halal

ÅDémarche de naturalité

ÅProduits snacking, enfants



Stratégie Cap 2013 

Où en est-on ?

Début 2011

68 agences de livraison 

organisées en 

91 concepts magasins au 

service de

561 000 clients

Fin 2011

114 agences de livraison 

organisées en 

170 concepts magasins

"Le concept magasin"



Stratégie Cap 2013

Où en est-on ?

 Communication du numéro téléphonique 30 40 sur nos différents 

supports commerciaux (catalogues, film publicitaire TV, 

v®hiculesé)

ÅChiffre dõaffaires2010 : 6,7 Mû

 Lancement du site marchand toupargel.fr en mars 2010

ÅChiffre dõaffaires2010 : 2,4 Mû

Å39 000 commandes

ÅPanier moyen HT : 62 û

27

Les nouveaux canaux de vente : 3 % du chiffre dõaffaires

"Lõoffre multicanal"





La livraison à domicile de produits frais et dõ®picerie

 Une couverture régionale sur le quart Nord Est

 Un service hebdomadaire au client

 Une gamme de 4 200 produits

 13 catalogues par an

 La vente active par téléphone

 Un site Internet e-commerce



De lõ®picier de campagne dans lõest de la France en 

2002 

à une activité nationale, multi-canal et une offre élargie 

à 7000 produits

Evolution de Place du Marché



Evolution de Place du Marché

2001 2005 2010

Caract®ristiques de lõactivit®Epicier 

campagne

100% 

Télévente

Multi-canal 

Régional

Chiffre dõaffaires15,0 Mû 12,7Mû 20,3Mû

Résultat opérationnel 0,2 Mû -4,2 Mû -0,8 Mû

Nombre de produits 300 2 200 4 200

Panier Moyen 15û 36û 54û
(web 122û)



Les actions 2010

 Unification des réseaux de livraison Place du Marché/Toupargel

 Elargissement de la gamme produits de 3 700 à 4 200 références

 Prospection focalisée sur les clients Toupargel 

 Amélioration de la fidélisation télévente

 Montée en puissance du site e-commerce

ÅChiffre dõaffaires 2010 : 0.7 Mû(3 % du chiffre dõaffaires global)

ÅClients plus jeunes

ÅPanier moyen : 122 û



Les actions 2011 - 2013

 Extension de la zone de chalandise 

sur la moitié est de la France -> couverture nationale

 Elargir la gamme produits à 7 000 références

 Synchronisation de notre proposition de service avec 

Toupargel en fonction des clients et de leur 

positionnement géographique

Int®gration de lõapproche commerciale avec Toupargel



Résultats
consolidés 2010

Résultats consolidés 2010

(12 mois)



Chiffre clés

Activité Surgelés

2009 2010 Variation

Chiffre d'affaires HT en Mú 339 331 - 2.4 %

Nombre de clients actifs 1 317 000 1 242 000 - 5.7 %

dont nouveaux clients 418 000 370 000 -11.5 %

Nombre de commandes livrées /an 7 270 000 7 017 000 - 3.5 %

Fréquence de commandes / an 5.5 5.7 + 2.4 %

Panier moyen HT en ú 46.7 47.2 + 1.2 %

Chiffre dôaffaires / client en ú 258 267 + 3.6 %

Chiffre dõaffaires :  - 8 Mû

Dont clients créés en 2010 : - 4 Mû

et clients créés en 2009 : - 4 Mû



Chiffre clés

Activité Frais et Epicerie

2009 2010 Variation

Chiffre d'affaires HT en Mû 19 20 + 6.2 %

Nombre de clients actifs 46 000 46 300 + 0.7 %

dont nouveaux clients 28 150 28 750 + 2.1 %

Nombre de commandes livrées /an 376 000 379 000 + 0.8 %

Fréquence de commandes / an 8.2 8.2 + 0.1 %

Panier moyen HT en û 51.2 53.6 + 4.8 %

Chiffre dõaffaires / client en û 418 439 + 4.9 %



Compte de résultat consolidé

En Mû 2009 2010

Chiffre dõaffaires359.1 351.5

Marge commerciale 204.8 201.3

Résultat opérationnel (1) 21.0 21.9

Marge opérationnelle 5.8 % 6.2 %

Résultat net 12.9 12.9

Marge nette 3.6 % 3.7 %

Capacit® dõautofinancement24.6 21.2

Effectif (ETP) 3 619 3 483

(1) Il est précisé que la CVAE (2.3 Mû, soit 0.6 % du chiffre dõaffaires) est classée en impôt sur les sociétés



Evolution des coûts opérationnels

En Mû 2009 2010

En Mû En % En Mû En %

Chiffre dõaffaires359.1 100.0 % 351.5 100.0 %

Marge commerciale 204.8 57.0 % 201.3 57.3 %

Frais des ventes (53.0) (14.8 %) (51.7) (14.7 %)

Frais de prospection (19.0) (5.3 %) (18.7) (5.3 %)

Frais de livraison (66.3) (18.5 %) (64.1) (18.2 %)

Frais logistiques (22.5) ( 6.3 %) (22.1) (6.3 %)

Frais communs et non récurrents (23.0) (6.4 %) (22.8) (6.5 %)

Résultat opérationnel 21.0 5.8 % 21.9 6.2 %



Etat consolidé de la situation 

financière

En Mû 31 décembre 

2009

31 décembre 

2010

BFR - 35.9 - 37.1

Capex 6.9 9.1

Cash flow libre 16.1 17.6

En Mû 31 décembre 

2009

31 décembre 

2010

Capitaux propres 77.9 80.7

Endettement net 17.8 12.3

Gearing 23 % 15 %



Historique de distribution du dividende

1.5 ϵ 1.5 ϵ 1.5 ϵ

1.0 ϵ 1.0 ϵ

2005 2006 2007 2008 2009

% résultat net distribué 67 % 63 % 86 % 67 % 74 %

Dividende distribué (en Mû) 15,1 15,2 14,9 9,9 9,9



 Le Conseil dõAdministrationproposera à lõAssembl®e

Générale du 27 avril 2011, un dividende de 1 ûpar

action distribuable en espèces ou en titres avec une

mise en paiement le 30 juin 2011

Affectation des résultats 2010



Lõactionnariat
au 17 janvier 2011

Groupe familial 
Roland Tchénio 

53.5 %

Groupe Maurice 
Tchénio 31.0 %

Autres 
administrateurs 

0.08 %

Auto-détention
2.0 %

Public 13.5 %



2005 2006 2007 2008 2009 2010

Cours au 31 / 12 34,90 û 41,53 û 26,50 û 14,00 û 15,30 û 13,52 û

Evolution du cours

de bourse (vs n-1)
+ 16 % + 19 % - 36,2 % - 47,2 % + 9,3 % -11,6 %

Capitalisation

boursière au 31 / 12
351 Mû 420 Mû 267,7 Mû 141 Mû 155 Mû 136,6 Mû

Nombre de titres échangés 635 074 706 511 1 363 581 649 133 900 706 623 532

Capitaux échangés 19,9 Mû 27,3 Mû 52,3 Mû 11,3 Mû 13,6 Mû 9,1 Mû

Flottant en valeur

au 31 / 12
47 Mû 69,3 Mû 38,1 Mû 20,1 Mû 21,0 Mû 18,5 Mû

La Bourse



Questions - Réponses


