
BEST RETAIL 2024

10 BONNES IDÉES / BONNES PRATIQUES
100 % MÉTIER



Chez Carrefour pour démontrer tout l’intérêt qu’il y a à présenter le prix “à l’unité”. A date, l’enseigne est celle qui a le plus adopté ce qui est finalement une évidence. Exemple avec ces promos 
sur les bières. D’un côté, un pack x 24 Heineken en – 60 % sur le second et, de l’autre, un pack x 12 1664 en – 50 % toujours sur le second. Forcément des prix difficiles à comparer sauf… sauf en accompagnant la 
promo d’un prix à l’unité, ce qui est le cas ici : 40 centimes pour Heineken, 46 pour 1664. Très utile donc !
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Chez “Julienne” au Pré-Saint-Gervais en   
périphérie de Paris. Une épicerie nouvelle    
génération imaginée par un ancien de Monoprix, 
Laurent Guardiola. Une bonne pratique, peut-être 
anecdotique aux yeux de certains : inciter à goûter 
les cerises avant d’acheter. Pourquoi c’est une 
bonne pratique ? Parce que, quoi qu’il arrive, le 
client qui le veut vraiment le fera. Alors autant     
déculpabiliser le geste et, au passage, montrer la 
posture dans laquelle se place le commerçant par 
rapport son client. Parce que c’est effectivement 
ce que j’y ai vu d’abord, avant même de goûter 
des cerises ! 
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Ne pas aller “contre” son client ! 
Mieux : l’accompagner…



Chez Lidl en Italie pour – enfin – une balance fruits et légumes digne de ce nom ! Qui n’a jamais été déçu de l’expérience utilisateur des balances fruits et légumes ? Ici, on est sacrément au-dessus de 
la moyenne. Il est vraiment facile d’identifier rapidement son produit.  
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Une balance fruits et légumes 
vraiment facilitante



Aujourd’hui direction le rayon vins chez Auchan. Sur les produits “coup de cœur”, l’enseigne incarne – via le nom et la photo de l’acheteur – celui qui a fait le choix de mettre en avant la bouteille.      
Une manière de s’engager qui, en outre, est renforcée par une adresse mail dédiée : lecoupdecoeurvin@auchan.fr. 
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Incarner  
la sélection  
des produits



À Auchan Val d’Europe qui, comme souvent désormais, a choisi de largement décliner son offre de comté par niveau d’affinage. Toute la difficulté étant alors de faire comprendre la 
construction de l’offre par le client. Ici, par la reconstitution d’une forme de meule, il est facile de naviguer dans l’offre. Donc de comprendre !
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Faire comprendre 
facilement la 
construction  
de l’offre



Une station-service Leclerc sur autoroute. Dès l’extérieur, une promesse : les MDD “au même prix sur autoroute qu’en magasin”. Forcément ça claque, eu égard aux prix habituels sur autoroute. C’est le 
principe d’un “marqueur” de l’image-prix : un produit ou une catégorie de produits sur lequel l’enseigne s’engage au-delà même de l’attente de ses clients. Personne n’attend en effet qu’un paquet de biscuits 
soit au même prix en hyper et sur autoroute. Et pourtant c’est bien ce que fait ici Leclerc. Ce qui nourrit son image-prix.
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Choisir des 
marqueurs  
de l’image-prix



Le rayon marée d’un Intermarché au Portugal. La bonne idée ici ? La claire mise en avant des trois affaires du jour, donc une hiérarchie promotionnelle. Trop souvent, dans ces rayons, c’est une jungle 
d’affiches, autant qu’il y a de place pour en mettre... Ici, sur ce totem (qui existe aussi à la boucherie), il y a trois places et pas une de plus. Ce qui oblige le poissonnier à sélectionner.
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Hiérarchiser ses 
promos  
(pour ne pas  
les banaliser)



Recueillir et 
partager des 

avis client  
un an après 

l’achat

Chez Darty. L’enseigne met en ligne, depuis 
le printemps, une nouvelle catégorie d’avis 
client sur son site, baptisée “longue durée”. 
L’idée est simple : publier des avis qui intéressent 
vraiment les acheteurs potentiels d’un article. 
 
Auparavant, les commentaires n’étaient collectés 
que juste après l’achat. Ce qui a l’avantage de     
déclencher de meilleures notes (on est encore 
dans la joie de “l’unboxing”), mais ne génère que 
des appréciations sur les délais de livraison, la so-
lidité de l’emballage ou le look du produit. Pas sur 
la robustesse ou la fiabilité dans le temps.  
 
Darty a donc entrepris de solliciter aussi ses clients 
un an après leur achat, afin qu’ils partagent leur 
opinion avec plus de recul. Et ça marche. Selon 
Custplace, le spécialiste du recueil d’avis choisi par 
Darty pour cette opération, les taux de retour sont 
identiques à ceux des questionnaires post-achat. 
 
Quand des avis “longue durée” ont été déposés, 
ils sont publiés sur les fiches produit dans un on-
glet spécifique séparé des avis classiques. 
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Leclerc Sainte-Eulalie dans la périphérie de Bordeaux. Ou comment profiter de sa surface de vente XXL pour créer l’événement par la marchandise : de véritables “murs” de bière, de Coca-Cola ou de 
Nutella. Forcément impactant. Forcément différenciant. 
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Jouer la force 
de l’hyper avec 
des mises  
en avant XXL



À Auchan Béziers qui utilise une fonctionnalité peu connue des balances fruits et légumes : la possibilité de faire varier le prix en fonction du poids. Ce qui permet de proposer un prix dégressif 
en fonction du volume. 
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Les prix dégressifs 
en fruits et légumes






