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“ Le merchandising, 

ça ne sert à rien !!! ”

https://www.shutterstock.com/es/image-photo/business-man-points-his-finger-you-146536856
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/business-man-points-his-finger-you-146536856
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A quoi sert le merchandising ?

65%

Frais non 

laitier

55% 
Des achats PGC se décident en rayon

58%

Epicerie 

sucrée

54%

Epicerie 

salée

50%

Alcools

51%

Hygiène-

Beauté

60%

Surgelés

56%

Crémerie

53%

Entretien

50%

BSA



L’urgence : révolutionner les 

magasins
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Grand Frais, champion PGC du merchandising

AUTHENTICITE

Un lieu à taille humaine

Un mobilier / des matières

authentique, chaleureuse

Des packs sobres, des 

petites marques

UN ESTHETISME QUI 

DIT LA QUALITE

Une mise en valeur très 

qualitative des produits

Des espaces d’impulsion 

plaisir ( vrac, stands nouveautés)

De l’opulence, de l’ultra-

variété, découverte

DES PRODUITS 

RESPECTES

Des étiquette claires, très 

informatives.

Des fiches recettes

Du savoir-faire
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Le digital augmente les attentes des shoppers

C.H.I.P.

https://www.google.fr/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&ved=2ahUKEwjKj4rh7LLmAhWOkhQKHe90DikQjRx6BAgBEAQ&url=https://www.educazionefinanziaria.com/investire-in-borsa/azioni-uber/&psig=AOvVaw3jNcm0KBCZF76SCEcTdBo-&ust=1576334203528712
https://www.google.fr/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&ved=2ahUKEwjKj4rh7LLmAhWOkhQKHe90DikQjRx6BAgBEAQ&url=https://www.educazionefinanziaria.com/investire-in-borsa/azioni-uber/&psig=AOvVaw3jNcm0KBCZF76SCEcTdBo-&ust=1576334203528712
https://www.google.fr/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&ved=2ahUKEwj5rKbu7LLmAhX7DmMBHTRwA5MQjRx6BAgBEAQ&url=https://www.igen.fr/services/2019/10/spotify-gagne-de-nouveaux-abonnes-deux-fois-plus-vite-quapple-music-110887&psig=AOvVaw3QbWL7GefRhawg_HWjjpgL&ust=1576334258073335
https://www.google.fr/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&ved=2ahUKEwj5rKbu7LLmAhX7DmMBHTRwA5MQjRx6BAgBEAQ&url=https://www.igen.fr/services/2019/10/spotify-gagne-de-nouveaux-abonnes-deux-fois-plus-vite-quapple-music-110887&psig=AOvVaw3QbWL7GefRhawg_HWjjpgL&ust=1576334258073335
http://www.lesapplis.com/facebook-application/alimentation-fb/telecharger-marmiton-facebook/
http://www.lesapplis.com/facebook-application/alimentation-fb/telecharger-marmiton-facebook/
https://www.google.fr/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&ved=2ahUKEwjayPid7bLmAhWID2MBHcZTDjAQjRx6BAgBEAQ&url=https://www.journaldugeek.com/2019/07/16/amazon-prime-day-les-offres-a-ne-pas-manquer-du-mardi-16-juillet-sony-motorola-bose-etc/&psig=AOvVaw1QvBH13RXZ5T0yZbQqIFWy&ust=1576334357439923
https://www.google.fr/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&ved=2ahUKEwjayPid7bLmAhWID2MBHcZTDjAQjRx6BAgBEAQ&url=https://www.journaldugeek.com/2019/07/16/amazon-prime-day-les-offres-a-ne-pas-manquer-du-mardi-16-juillet-sony-motorola-bose-etc/&psig=AOvVaw1QvBH13RXZ5T0yZbQqIFWy&ust=1576334357439923
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Un stock de 

produits 

dans lequel 

on cherche

Recherche 

de proximité

Les courses en GSA

Pas de 

conseil, avis, 

aide

Sur-sollicitation

Pas de person-

nalisation

Avalanche 

de produits 

indifférenciés

Un temps non 

maîtrisé et 

perdu

Tous ces défauts que je souligne, 

je ne les retrouve pas dans le 

digital
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Des courses en GSA de plus en plus fonctionnelles

Efficacité, 
rapidité

Gestion / 
Renouvellement 

du stock

Son moment 
à soi, calme, 

sérénité

Divertissement Moment 
choisi

Découverte

Achat de 
produits qui 
plaisent, en 
accord avec 

soi

Gérer ses 
dépenses

Un moment personnel Un moment fonctionnel

Les HM/SM perdent de la « part de courses »

37% à 32% depuis 3 ans



3 priorités
Conseil  Hyperchoix  Immédiat  Personnalisé



3 priorités

Clarifier
Conseil  Hyperchoix  Immédiat  Personnalisé
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ATTENTES EN TERMES DE LARGEUR D’OFFRE

Les shoppers ne sont pas prêts à renoncer au large choix

20% 58% 22%
…aimeraient 

plus de produits

…aimeraient 

autant de produits

…aimeraient 

moins de produits

HM 21%

SM 17%

HM 57%

SM 61%

HM 22%

SM 22%

+14%

Produits en HM/SM en 5 

ans
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Des attentes shoppers très différentes selon la région

3 X plus d’attentes de bio

dans l’ouest Vs le nord-

est

3 X plus d’attentes de 

produits locaux dans le sud 

Vs en IDF



3 priorités

Expliquer
Conseil Hyperchoix  Immédiat  Personnalisé
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L’emballage et le bouche-à-oreille, principales sources d’informations 

quant à la composition des PGC. 

Interrogation en rayon, face à l’offre PGC (n=445 - Total)

Q332b) De manière générale, comment vous informez-vous sur la composition  / les 

ingrédients des produits de consommation courante ? Grâce à… 

MOYEN D’INFORMATION

1

2

3

3
5

6

7

Emballages 

52%

Bouche à Oreille/ 

avis des proches 

33%

Avis/ notes clients

16%

Publicité

16%

Application mobile

13%

Site des marques

10%

Principales sources d’informations sur la 

composition

®

La presse

12%
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Mais des emballages qui restent critiqués sur la clarté/pertinence des 

informations. 

EVALUATION DES EMBALLAGES

Visibilité des informations 

sur les emballages

Compréhension des 

informations sur les 

emballages

Volume d’information 

disponible sur les 

emballage

Information sur la 

composition des produits

5,32018

5,42018

5,32018

5,62018

5,6

5,4

5,4

5,3
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QUEL SUPPORT POUR L’INFORMATION ?

Attente limitée de services sous forme « digitale ». Même les moins de

35 ans, préfèrent les avoir sous forme « physique »

40% « physique » : 

affichage, prospectus, mise en 

avant…

35% « humain » : 

présence de vendeurs, de 

conseillers,…

25% « digital » : 

application smartphone, borne 

interactive,…

38%- 35 ans 27%- 35 ans 36%- 35 ans

https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwiL28DvvaPnAhXSb1AKHQMSBvkQjRx6BAgBEAQ&url=https://bildagentur.panthermedia.net/m/lizenzfreie-bilder/4027255/frau-im-supermarkt-und-verkaeufer/&psig=AOvVaw3hc9wKv--78iAW68A24Fz2&ust=1580204262898869
https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwiL28DvvaPnAhXSb1AKHQMSBvkQjRx6BAgBEAQ&url=https://bildagentur.panthermedia.net/m/lizenzfreie-bilder/4027255/frau-im-supermarkt-und-verkaeufer/&psig=AOvVaw3hc9wKv--78iAW68A24Fz2&ust=1580204262898869
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Un univers GMS qui est un « espace produits » avant d’être un 

« espace client »

J’ai de plus en plus de 

mal à chercher, fouiner 

dans ces grandes surfaces

Un accès à l’offre 

difficile : une masse 

de produits

Une offre non 

hiérarchisée

Qui n’apporte 

pas d’idées

En magasin, il faut 

chercher on est moins 

assisté, c’est un peu le 

jeu de savoir où est quoi

J’aime bien les crevettes donc je vais 

en prendre par exemple … mais après je 

sais pas comment je vais les faire … 

et c’est là où le magasin ne me 

propose rien 

Une organisation qui 

ne valorise pas les 

innovations
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http://www.leparisien.fr/essonne-91/les-premieres-en-essonne-le-carrefour-de-sainte-genevieve-des-bois-premier-hypermarche-au-monde-10-07-2019-8114214.php
http://www.leparisien.fr/essonne-91/les-premieres-en-essonne-le-carrefour-de-sainte-genevieve-des-bois-premier-hypermarche-au-monde-10-07-2019-8114214.php


3 priorités
Réactiver le plaisir des courses
Conseil Hyperchoix Immédiat  Personnalisé
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Person-

-nalisation

Contact 

humain, 

service et 

conseil

Variété et 

séduction

Des repères : 

des marques 

habituelles

Les courses PGC conservent un fort potentiel de plaisir
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Les déstockeurs : Le plaisir d’acheter réactivé 

Bonnes affaire : 
qualité des marques 

et achat malin

Un renouvellement 
permanent (trouvailles, 

découvertes…)

Des achats malins, 
produits efficaces, 

qualité des marques

Des achats pulsionnels

Economie

335

Impulsion des 

courses

Découverte 

de produits

Indice vs le total circuit

194223
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12 pts

% de primo-

achat en 2019 Vs 

16 pts 2012-18

- 16 %

Evolution CA 

innovation PGC

Les chiffres clefs de l’innovation

« Où cherchez vous 

des innovations » ?

86% en TG/promo

14% en rayon

https://www.cuisineaz.com/diaporamas/comment-moins-faire-les-courses-870/interne/1.aspx
https://www.cuisineaz.com/diaporamas/comment-moins-faire-les-courses-870/interne/1.aspx


Développement durable… 

…on part de très loin
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DRIVER A L’ACHAT DE VRAC

Meilleure 

qualité
Environnement

Moins cher Quantité 

exacte

De multiples raisons à l’achat de vrac  un achat très investi. 

Pour quelles raisons avez-vous acheté ce produit en vrac plutôt qu’en rayon ? Vous 

achetez ce produit en vrac pour / parce que …

https://www.lamontagne.fr/montlucon-03100/actualites/a-montlucon-la-vente-en-vrac-emballe-les-consommateurs_12684384/
https://www.lamontagne.fr/montlucon-03100/actualites/a-montlucon-la-vente-en-vrac-emballe-les-consommateurs_12684384/
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http://img.over-blog-kiwi.com/1/06/68/56/20140616/ob_e1f8b9_nathalie-garde.JPG
http://img.over-blog-kiwi.com/1/06/68/56/20140616/ob_e1f8b9_nathalie-garde.JPG


Ne pas aller trop vite…

et cibler les actions 
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Un intérêt grandissant pour un espace restauration en magasin.

ESPACE RESTAURATION : INTÉRÊT

Interrogation en rayon, face à l’offre PGC (n=445 - Total)

Q455) Seriez-vous intéressé(e) par un espace permettant de manger sur place dans 

votre magasin ?

% « très intéressé » + « plutôt intéressé » 

23%

34%

2018 2019

Dont 

6% « très intéressé »

17% « plutôt intéressé »

Dont 

11% « très intéressé »

23% « plutôt intéressé »

…des shoppers sont intéressés par un espace permettant de 

manger sur place dans leur magasin
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https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwiRndOG_pvnAhUIZVAKHYUNBgkQjRx6BAgBEAQ&url=https://www.lsa-conso.fr/carrefour-relance-la-machine-a-concepts,250524&psig=AOvVaw2BFx9e1E-efS3hPMwXyM9l&ust=1579946638454082
https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwiRndOG_pvnAhUIZVAKHYUNBgkQjRx6BAgBEAQ&url=https://www.lsa-conso.fr/carrefour-relance-la-machine-a-concepts,250524&psig=AOvVaw2BFx9e1E-efS3hPMwXyM9l&ust=1579946638454082
https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwi98dXO_pvnAhUKLFAKHda2AFkQjRx6BAgBEAQ&url=http://theconversation.com/logo-nutritionnel-pourquoi-certains-industriels-font-de-la-resistance-87424&psig=AOvVaw30s1nFwXd4Ymy7dfUqCXfm&ust=1579946780334292
https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwi98dXO_pvnAhUKLFAKHda2AFkQjRx6BAgBEAQ&url=http://theconversation.com/logo-nutritionnel-pourquoi-certains-industriels-font-de-la-resistance-87424&psig=AOvVaw30s1nFwXd4Ymy7dfUqCXfm&ust=1579946780334292
https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwjF68Xl_pvnAhUMLFAKHce5CfEQjRx6BAgBEAQ&url=http://tpecosmetique.canalblog.com/archives/2013/12/12/28645719.html&psig=AOvVaw0bm7QZvXG9vwK4H9ctdEW8&ust=1579946840609300
https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwjF68Xl_pvnAhUMLFAKHce5CfEQjRx6BAgBEAQ&url=http://tpecosmetique.canalblog.com/archives/2013/12/12/28645719.html&psig=AOvVaw0bm7QZvXG9vwK4H9ctdEW8&ust=1579946840609300
https://lesmarches.reussir.fr/carrefour-repense-son-modele-dhypermarches
https://lesmarches.reussir.fr/carrefour-repense-son-modele-dhypermarches

