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Le Zoom du mois n°2 : le blanc 20092, quelles tendances ?

Deuxidrme épizode de la rubrigue Le zoorm du mioiz en partenariat avec Le Site Marketing., Pour
consulter le- n21; cliquer sur le lien Le zoormn du rmiois n*l ; |la communication de MNoégl des G54

L'opération "Blanc" est une opération particuligre parce qu'elle démarre juste apr'n:éS Mo&l pour les G54,
c'est 4 dire dés le 26 décembre. Elle ze zitue entre deux picz de conzormmation : celui de la fin d'années
=t celui des Saoldes.

Difficile donc d'échapper a8 la promesse prix, Mé&me pour ceux dont on pourrait penser que la promesse
ne ze situe pas sur cet angle d'attaque, c'est 4 dire les grands magasinzs,. Ici, la communication des
Galaries Lafayetta,




Qui communigque quoi cette annee 7

La différenciation est-elle au rendez-vous 7

O peut classzer les enseignes en fonction du théme de la premiégre de couverture de leur catalague an
plusieurs groupes

1/ Le groupe qui cormmunique sur 'affre blanc en tant gque telle
Ze groupe est constitué par

Cora : Le blanc

Zhampion : La blanc un monde de douceur

Super U : Tout le blanc de la rhaisaon

Z2F Le groupe qui associe offre et prix

Laeclerc : Lae blanc a prix Leclerc,

Intermmarcheée | Collection bBlanc c'est la mode des prix trés dous
FMatch : Maizon blanche, bataille de petits prix

2¢ Le groupe qui cormmunigque sur un style de vie auquel peut &tre associé le prix
Hyper U : & chacun son stule

Simply Market : le blanc c'est pop

Carrefour de son cHté communigue sur le blanc a prix pop.

m_ == ¥ Finalement tréz peu de différenciation sur la

cormmhudnication,.

Sur 'offre, les chiffres communiqués par Le Site Marketing sont intéressants, Pour les 10 enseignes de
G5a dtudiéges, le mnombre de produits commmunigués ezt de 1327, soit 132 produits en mmovenne par
prospectus, Cette offre en nombre de produits progresse de 7,5% par rapport & 2007,

Duelles zaont les enseignes qui ont 'affre la plus large 7
Le Tap S est constitué de Auchan, Cora, Carrefour, Géant et Heper I soit les hypers et les plus grands
hypers, Rien de plus logigque.

Juelles zaont les enseignes qui déueloppent le plus leur affre en mnormbre de produits par rapport 3 2007
7

Auchan gagne 432 produits, Hyper U 30 produits, Cora 25 produits et Intermarchéd 19 produits,
Super U qui fait la promesse de 'offre large "Tout le blanc de la maison” avec 105 produits
cormmmidniqués me gagne que 10 produits.

Rubrique réalisée en partenariat avec Le Site Marketing, source : Flash Actualités
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En sawvoir plus sur Flash Actualités, synthéase
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Le zoom du mois n°1 : la communication de Noél des GSA

Lez grandes surfaces alimentaires se battent sur cette période clé de la fin d'année
1/ c'est le pic des dépenses alimentaires en France
2/ La fin de l'année ast décizsive pour faire ou non un bon exercice,

Alors, premiére clé du succész il faut dérmarrer tit
En novernbre 2008, 132 catalogues relavent des opérations magasins pour la thérmatique Moél en G54
et G55,

S thémes sont abordés

1/ Les jousts

2f les généralistes alimentaires

2 Les mmenus de fétes (commmandes au ravon traiteur)

4 La décaration de Haogl

5f Les cadeaux dans lesquels sont aussiincus les bijoux et le mmultirmédia,

Quelques faits zaillants pour la communication 2008

1/ Les sites Intermet publient ausszi des catalogues cormmrmie CDiscount ou GrosBill

Le catalogue
complétement.fou L,

2f Les codes sont tellernent forts que la différenciation est difficile
Exermple : les menus en féte de Gé&ant Casino avec les menus de fétes de Super L.
Ou encore Un Moel en Grand des Galeries Lafavette et les Fétes en grand de Auchan,

2 Peu de cornrmmunications transversales sur les différents théres de Moél, du coup la commmunication
rmulticanal est forcément peu cohérente et moins efficace surtout zur une période auszi encombrée,
Soulignons toutefoiz 'action de Monoprix [gui cublie définitivernent ses problérmes d'irmage-priz) avec
zan théme @ "c'est Noél sovons fous " repris notarmmment sur ses catalogues jouets, déco ou rmenu... et
biern s0r en commrunication rmagasins ¢



2/ Les codes sont tellement forts que la différenciation est difficile :
Exemple : les menus en féte de Géant Casino avec les menus de fétes de Super L.
Ou encore Un Moel en Grand des Galeries Lafayette et les Fétez en grand de Auchan.

3/ Peu de communications transversales sur les différents thémes de Noigl, du coup la commmunication
rnulticanal ezt forcément peu cohérente et moins efficace surtout sur une période aussi encombrée,
Soulignons toutefoiz I'action de Monoprixz [qui oublie définitivernant zes problémesz d'image-prix] avec
son théme ; "c'est Hoél savans fous " repris notamment sur ses catalogues jouets, déco ou menu... et
bien =ir en communication rmagasins

Rubrique réalizée en partenariat avec Le Site Marketing, source : Flash Actualités
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En savoir plus sur Flash Actualités, synthéze menszuelle quanli et quali des actions cormmerciales de
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