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EN AVANT-PREMIERE QUELQUES TRANCHES DE VIE COMMERCIALE...

Le bétisier de I'année 2005

La vie commerciale recéle parfois quelques perles. 2005 a généré son lot d'images insolites, de concours de circonstances improbables,
d‘énormités, bref de pépites ! En guise de “bétisier de I'année”, quelques images extraites de la nouvelle édition de 'ouvrage
“Tranches de vie commerciale” d'Olivier Dauvers.

La foire aux queues de promo

Méme le client le mieux disposé aura  est le méme, mais il s'accompagne
du mal a s'y retrouver dans ce rayon  d’un bon de réduction de 1 £ sur le
café, véritable barnum de la promo.  prochain achat.

Sur six facings de bipacks de Nectar, le
chaland choisira entre trois mécani-
ques promo avec des prix évidemment
trés différents... Premier choix : le
bipack comprenant 25 % de produit
gratuit, soit un prix “net de promo” &
3,33 £. Deuxiéme choix, nettement
moins intéressant : le bipack incluant
20 % de produit gratuit mais dont le
prix reste scotché a 4,45 <, soit mani-
festement le tarif de fond de rayon.
Pour 4,45 €, le chaland préférera
donc I'option trois. Le prix du bipack

Alerte (prix) a Malibu

C'est bien connu, tricherest  affichée a 9,74 euros, soit
un vilain défaut. Plus grave 30 centimes supplémentai-
est la naiveté du chef de res. Naturellement, 4 ce
rayon liquides du Carrefour  prix, le bracelet est large-
de Chateau-Thierry. D'un  ment autopayé (une usine
coté, donc, une bouteille de  chinoise digne de ce nom
Malibu on ne peut plus clas-  doit pouvoir I'expédier pour
sique, affichée 9,44 euros. 5 centimes). Mais, surtout,
De lautre, la méme bou- le consommateur est pris
teille mais accompagnée pour un gogo. Pas siir qu'il
d’'un bracelet “surfer” apprécie le cadeau...
offert. Offert, oui ! Gratis !

En fait, pas vraiment... La

bouteille est pour 'occasion




—

'Le parcours du combattant

Traverser ce supermarché un
vendredi matin sur le coup des
10 heures est un vrai parcours
du combattant. Pas de doute :
les clients ont du mérite a s'aven-
turer dans [Pallée centrale.
Comme si les employés de ce
magasin s'étaient donné le mot .
Tout semble bon pour obstruer

P'allée et limiter Mimpact des TG ;
“tire-pal”, palette au sol, roll et

chariot. Stop ! N'en jetez plus.

22, V'la les paysans

Hold-up ou prise d'otages au
Carrefour de Nimes ? Ni 'un ni 'au-
tre. Rien de bien tragique en fait. En
cette aprés-midi printaniére, un
escadron de CRS protége I'hyper-
marché du numéro 2 mondial de la
distribution (tout de méme) contre

che d'images-chocs, pourraient
s'imaginer metire a sac. En téte de
liste, évidemment, les hypermar-
chés et supermarchés de I'agglomeé-
ration. D'ots, d'ailleurs, la “chaude”
incitation du Préfet & baisser le
rideau pour “éviter toute provoca-

tion”. Méme Les
Mousquetaires, pourtant
sémantiquement armés
pour la bataille, ont pré-
. | féré battre en retraite.
Preuve qu'entre distribu-
teurs et paysans, le pou-
voir supposé des uns
passe, parfois, dans les
mains des autres !

Passaut supposé d'une
horde de viticulteurs
qui, exaspérés par la
mévente de leur pro-
duction, manifestent
dans la cité gardoise.
Et, pas naff, le préfet a
| s - ! rapidement identifié les

' | ' (4] | ] |' IERRi lieux symboliques que
=TT jj_ -_..':’_.rj_u of el les paysans, a la recher-

Piege 2 zogo

D'un cote, une boite de cassoulet William Saurin a
2,27 £ (qui, en dépit de son “prix choc”, est ni plus
ni moins qu'au SRP). De l'autre, deux boites du
méme cassoulet a 7,34 €. La différence : une
entrée... gratuite dans “un parc de loisirs”. A I'évi-
dence, la gratuité est toute relative ! Une nuance qui
n'a visiblement pas échappé au chaland. La
preuve ? En cette fin de journée, le facing de la
promo est encore intact. C'est dire si le piége a
gogo n'a pas vraiment fonctionné. D'autant que,
vérification faite, I'offre est tout sauf alléchante. Et
pour cause.. Pour bénéficier d'une gratuité, le
client devra auparavant s'acquitter d’'une premiére
entrée, au plein tarif naturellement !




LA RENTREE DES ECONOMIES

vide

Casino a4l un tel sens de I'autodéri-

sion pour baptiser son prospectus de
rentrée “Suivez le guide” ? Sans

Autoderision

bons d'achat. Un bon d'achat de 15
euros pour 5 Bons Rentrée. Un bon
d’achat de 10 euros pour 4 Bons

Rentrée.”

124 19 a1 20 oot doute. En tout cas, voila un titre fort a

1 5% HAS o propos... Car la double-page d'ouver-

= e i ture suffit 3 justifier la présence d'un

P 4 “guide” pour se dépatouiller dans les

Plus vous vencz promos “que Géant aimaginées pour

plus vous economisez |
117 e e e vous faciliter la rentrée” (si, si, c'est
du Casino dans le texte !). Qu'on en
juge sur les “Bons Rentrée”... “Du 17
aoit au 17 septembre, avec voire
carte Géant, a chaque visite et pour
50 euros d'achat minimum, recevez
un Bon Rentrée. A partir du 12 sep-
tembre, additionnez vos Bons THE |
Rentrée et échangez les contre des  /Typer de s Hicamans ch

Cold budget
Jousz |a trangillits

we=retan bon d'achat:
ds 15€ d'achot sur

Lo contaction 2 ou 1bans™

Oferts Les chovssures enfonts™

AGéant

Les mailles du filet

Succés du régime crétois oblige, la “saveur
méditerranée” a le vent dans le dos.
Qu'importe d'ailleurs pour le quidam la véri-
table nature de ladite saveur : piquante,
tomatée, a I'olive, au thon, etc. Quiimporte
aussi les produits “aromatisés a la
Mediterranée” : quiche, jambon, sandwich
ou, dans le cas présent, snacks apeéritif.
Limportant n'est pas tant le go(it que lima-
ginaire véhiculé. Logique. Les spécialistes
appellent ¢a du marketing. Les puristes de la
foutaise. Et les linguistes n’en reviennent tou-
jours pas que la “Méditerrannée” passe
entre les mailles du filet.

LIBRE ET CAUSTIQUE
BEST-SELLER 2005
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la grande conso 7 || I S

Une année a arpenter les magasins, décoder les stratégies

Fidéle a sa vocation de brasseur d - ickes, : ) !
s e des enseignes, eplucher les prospectus. 21 &

Tribune Grande Conso ouvre ses colonnes aux
contributions ex(érieures. La question posée :
‘Comment relancer la grande conso ?”
Concepts, assortiments, merchandising,
marketing. fidélisation, efc. : quels leviers les
marques et les enseignes doivent-elles actionner
pour retrouver le chemin vertueux de la
croissance 7 Votre expertise et votre point de
vue intéressent forcément les 5 800 lecteurs

de Tribune Grande Conso !

Contact : Olivier Dauvers, odauvers@wanadoodr

(commande/dégressifs sur www.olivier-dauvers.a3w.fr

ou odauvers@wanadoo fr)

2005 L'ANNEE DE LA PUB
600 visuels de PGC et d’enseignes
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pour toute commande




