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Contexte

Depuis le 1¢" janvier 2007, les enseignes de distribution peuvent communiquer en télévision.
Ainsi la plupart d’entre elles ont déja exploité ce média pour s’adresser aux consommateurs et
cela dés le début d’année : Auchan, Carrefour, Casino, Champion, U, Intermarché, Leclerc.

Les analystes média estiment entre 200 et 220 millions d’euros les budgets qui devraient étre
investis en TV par la grande distribution en 2007.

Le paysage publicitaire est ainsi profondément modifié pour les consommateurs entre des
enseignes qui vont valoriser leurs marques de distributeurs (MDD) et des marques nationales
qui devront défendre les spécificités de leurs produits et leur capacité a innover pour toujours
mieux répondre aux attentes consommateurs.
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Qu’en pensent les consommateurs ?
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‘ S Objectifs d’étude
un bilan qualitatif sur la perception par

les consommateurs des communications TV des enseignes de distribution

Plus qu’un bilan spécifique par film publicitaire, il s’agissait de positionner les
communications et ainsi les enseignes les unes par rapport aux autres et d’identifier
les nouvelles attentes des consommateurs.
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UNE FAIBLE MEMORISATION DES PUBLICITES TV DIFFUSEES

Dans un premier temps, et avant toute présentation des films testés, les consommateurs sont
interrogés sur les publicités dont ils se souviennent. Apres plus de deux mois de présence des
enseignes, la mémorisation s’avére faible : certes les consommateurs répondent avoir vu différentes
publicités, mettant souvent en évidence les prix bas, le choix, la qualité...mais ils s’avérent bien
incapables d’attribuer un message spécifique a I'enseigne émettrice. Il est vrai que les seules
enseignes de grande distribution alimentaire ont diffusé prés d’une trentaine de spots différents, cette
profusion créative générant des confusions (et les enseignes sports, ameublement... sont également

présentes sur la méme période : But, Conforama, Décathlon, Intersport...) .

Le spot Champion présentant le petit gargon qui raméne sa voiture au vendeur fait exception :
un message tres simple ("on vous rembourse facilement votre article si vous vous étes trompés"), un

registre affectif qui fonctionne toujours expliquent ce bon résultat.

Il convient de noter d'emblée que ce discours de Champion offre une valeur ajoutée et une
différence notables : a coté de la rhétorique "prix/qualité/choix" [on le sait bien, c'est pour ¢a
qu'on y va...] apparait une dimension "services" susceptible d'exercer une véritable séduction.
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UNE VALEUR D’AGREMENT LIMITEE

Globalement la valeur d’agrément des communications est moyenne, sans que I'on observe un
fort enthousiasme : "C’est la vie quotidienne, pas beaucoup d’humour, pas de réelle mise en
sceéne... "

Sur le registre de 'agrément, aucune enseigne n'obtient une adhésion totale mais aucune ne voit ses
différents spots rejetés.

Le style de communication humoristique d'Auchan plait souvent, sans pour autant engendrer de
véritable mémorisation ni une attribution certaine. Toutefois ici le comique de situation ne s'articule pas
naturellement a la promesse finale : le "second degré" explique le manque d'implication.

Parmi les créations les plus appréciées, la communication institutionnelle des Mousquetaires, le grand
spectacle de la plume affrontant les difficultés tout au long de son envol, semble digne (selon les
consommateurs) des publicités des plus grandes marques : ils seront par contre dégus par la chute
finale avec les Mousquetaires (méme si ces derniers sont un facteur d'attribution certain).

Comme déja évoqué, le jeu du petit gargcon de Champion plait également : il y a la un véritable plaisir
relationnel [pére - enfant - enseigne] qui engendre l'implication du récepteur.

A Tinverse, la communication Leclerc sur la comparaison des prix est jugée trop anxiogéne : "le
contexte fait peur, on est content quand elle se termine". La communication marques Repéres plait
pour son rythme, son coup de griffe aux marques, aux autres distributeurs... en revanche son style
apparait tres segmentant.
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UNE VALEUR D’AGREMENT LIMITEE

Le style de communication Carrefour est qualitatif méme si I'on regrette de ne voir alors qu'un produit
par publicité...ce qui se situe tres loin de l'offre de I'enseigne d’aprés les consommateurs. Le produit
mis en avant fait envie mais |'enseigne tend a disparaitre derriére lui.

Casino a opté pour un service de qualité et son slogan « sourire suivant » est apprécié et valorisant. La
communication est d'autre part bien comprise. En revanche la construction déplaisir-soulagement,
"ceux qui Se tapent dans la vitre...et puis la sérénité” peut étre génératrice de rejet : la violence est trop
forte.

Le ton et I'attitude de la jeune femme présentant le U Commerce surprennent, avec une adhésion au
discours. Les avis sont plus partagés pour le poulet qui va étre conditionné...en barquettes. Néanmoins
le "U commerce" avec sa déclinaison de types de magasins [hyper et proximité] représente un discours
auquel les consommateurs s'averent sensibles.

Hormis le petit gargon en magasins, Champion dévalorise plutét les consommateurs d’'apres ces

derniers : la mise en scéne du couple "mari idiot" et "femme bonne a tout faire" [méme avec le sourire]
manque singulierement d'affectivité.

Au final, aucune enseigne ne semble avoir véritablement trouvé un style, un ton et des contenus
qui les installeraient dans un véritable discours de marque, au sens ou ici la marque doit étre
I'enseigne elle-méme.
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