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Dés I'arrivée sur la zone, Cora “parle” prix avec un seul objectif : rassurer
sur I’hyper qui doit étre “the place to be” dans I'esprit des clients. Et ce,
vous allez le découvrir, sans jamais fanfaronner sur le theme “je suis le
moins cher”. A découvrir dans les pages suivantes.

Les dossiers

GRANDE CONSO

Feditions
AUVERS




IMAGE-PRIX : I'exemple Cora Houssen PEditions
GRANDE CONS0 PAUVERS

e

~ Voila unprlx “utile”. Utile car il correspond 3 un produit “;oéuﬁi’ell fehés’,’*-‘ "W
' au méme titre que des saucisses, un poulet, un réti de porc, etc. Bref,un

- prix qui résonne pour la ménageére en charge du projet alimentairedeson .~
L WY MRS N T e IR e S DA T

fPVé"; For Nt




IMAGE-PRIX : I'exemple Cora Houssen PEditions
GRANDE CONS0 PAUVERS




Les dossiers %R{R‘,‘%B%
’ le Cora Houssen Les dossicrs
IMAGE-PRIX : | exemp

1 caddie
de produits

SOBITo J kK IFF g e
-ﬁaﬁﬂ%@!?ﬁﬁﬂﬁ W8 ELEE
et

Prix en Caisse* -




IMAGE-PRIX : I'exemple Cora Houssen PEditions
GRANDE CONS0  PAUVERS

Accueilli dés le premier rond-point par I'information de
3000 prix en baisse, le client est “suivi” par I'information
tout au long de son parcours de courses. Démonstrations
a I'appui. Ces affiches sont présentes dans chacun des
rayons avec, systématiquement, le “prix avant”, le “prix
apres” et le “bénéfice”. Le fameux AAB.
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Un prix doit parfois frapper. C’est le role des
premiers prix, et particulierement des
petits prix, ici moins de un euro.

Exécution parfaite. Avec une

affiche dans chaque allée.
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Dans un rayon, tous les prix-promo
@ ‘“valent” pas. Il faut savoir
hiérarchiser ses prix:
ceux qui doivent I'étre parce gu'ils
frapperont plus que d’autres.
C’est ce qu isit ici de faire
avec un impact 8 fois plus important—
_ pour sa tarte aux pommes que pour
de nombreux maga-
sins, les deux affiches auraientétéde
tailles équivalentes. Et moins impac-
tantes donc.

'a "X Pommeg
9 piéce de 500 gr

SOit 7€ Je kg
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@ 97U Ja publicité comparative qui n’a pas pour
objectif de se montrer moin gcher que son
concurrent... Etonnant ! Mais malin. Ca

[ E méme en se positionnant au niveau de
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,-'.\ 2 . étre de maniere d’allleurs plus crédible
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34, chemin de la Speck
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Victime de la concurrence allemande sur certains produi

parfumerie, Cora a fait le choix du sacrlce pour retenir es

clients. Via une mecamque de cash-bac
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passage en frappant les esprits.
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Tranches de vie commerciale, par Olivier Dauvers 4\1"
. rf 3

Une annee a arpenter les magasins, 1 W
’ 7 e .- ‘

decoder les strategies T R—

des enseignes, éplucher les prospectus. 84 p regarde les

magasins

comme lui...
Et, surtout, n'ose
le raconter.... !

A LIRE
Le bétisier complet de I'année, les nouvelles enseignes,
les bonnes et les mauvaises pratiques merchandising,

L g " \7t les initiati keti |l ions 100 9 in!".
Tran ch {EZ‘S deVIe e es initiatives marketing, etc. “lllustrations 100 % terrain

Un vrai regard client sur le commerce \)\/\/\ 7
et une liberté de ton unique ! .




