


Restaurer l'attractivité de l'offre PGC 
 

Sommaire de l’étude 
 
 
Synthèse et recommandations pour les marques et les enseignes 

•  Comprendre la crise des PGC 
•  Quelles réponses pour les marques et les enseignes ? 
•  Proposition de pistes et d'outils pour restaurer l'attractivité de l'offre PGC 

 
Chapitre 1 - Le désamour entre les clients et les PGC 

•  Résultats de l'étude consommateurs qualitative 
•  Panorama synthétique des performances des marchés (source IRI) 
•  Les achats de PGC sacrifiés par des clients qui veulent profiter de la vie 
•  L’hyper-choix contribue à la déconsommation  
•  La perte d’attractivité des PGC sanctionne le décalage entre les attentes des clients 

et les pratiques des offreurs (marques et enseignes)  
•  La crise des marques de fabricants 

 
Chapitre 2 - L’attractivité de l’offre PGC est pénalisée par des pratiques contre-
productives 

•  Analyse des politiques commerciales  
•  Gamme, écarts de prix, politique de marques, merchandising : exemples de pratiques 

pénalisant l'attractivité de l'offre PGC 
 
Chapitre 3 – Les PGC sont menacés d’une déflation durable 

•  La non prise en compte du client a favorisé la montée du discount 
•  La loi Dutreil : une formidable occasion de reconquérir le client… 
•  …et de véritables risques de dérapages  
•  La nécessaire baisse du prix des marques de fabricants 
•  Les risques d'un marché tiré vers le bas 
•  Comment financer la baisse des prix ? 
•  La rationalisation des pratiques publi-promotionnelles  

 
Chapitre 4 – Des solutions pour restaurer la valeur client des assortiments 

•  La véritable réponse passe par l'attractivité de l'offre plutôt que par les prix 
•  Quatre clés pour comprendre le besoin de choix du client 
•  Évaluation des principales catégories PGC selon ces clés    
•  Impact sur la construction de l’offre et le mix de la catégorie 
•  Cas concrets d’application à quelques catégories  
•  Quelles stratégies catégorielles demain ? 
•  Comment transformer les centrales pour rebâtir l'offre ? 
•  Comment passer d'un marque-ting de la marque à un marketing client ? 


