
DES PROSPECTUS TOUJOURS 
FORTEMENT GÉNÉRATEURS DE TRAFIC

Une étude menée par 



DÉPENSES
+1,8%

La fréquence d’achat tracte la reprise sur la PGC 
FLS*, soutenue par une légère valorisation

Arbre des mesures au Total PGC-FLS
CAD P08 2025 vs A-1 – Tous circuits - Volumes 
Pondérés

CAMP08 2025 :
+0,8% DE 

DÉPENSES
+0,3% DE VOLUMES

FREQUENCE
+1,7%

VALORISAT°*
+0,5%

INFLATION*
+0,4%

QUANTITÉ/ ACTE
-1,4%

PRIX MOY
+0,9%

VOLUMES
+0,9%

NB FOYERS FR
+0,6%

*Produits de grande consommation et Frais libre 
service



Ainsi, une fragmentation des sessions de courses 
qui se poursuit 



Une reprise qui reste fragile : des familles qui continuent à 
pénaliser la PGC FLS



Le contexte économique moins tendu laisse toutefois 
place à d’autres préoccupations chez les Français



Mais les promotions restent un levier clef dans leurs 
achats et encore plus pour les foyers familiaux



Et la promo est toujours un levier d’arbitrage entre les 
enseignes



59 % de foyers 
français lisent des 

prospectus en 2025

Encore près de 60% des foyers français regardent 
les prospectus 



Top 10 catégories 
en trafic promo

Ultra Frais Laitier
Petit déjeuner

Confiseries
Aides à la cuisines salées

Produits apéritifs
Viennoiseries et pâtisserie Industrielle

Féculents et légumes secs
Biscuiterie sucrée
Papier ménager

Jambon cuit de porc

Et la promo continue de progresser sur ce 1er semestre sur 
l’alimentaire. Sur le DPH* un contre coup à relier à l’effet 
Descrozaille 

(les enseignes avaient fortement poussé la promotion sur le DPH sur P1/P2 en « prévision » de la loi) 

*Droguerie Parfumerie Hygiène 



2. Nous comparons les achats des 

exposés vs témoin sur la periode 

d’exposition

1.Nous identifions les foyers 

exposés et les non exposés

3. Nous mesurons l’incrémental entre 

les exposés et le groupe témoin

Méthodologie

Calcul des impacts



Toujours un fort impact sur le trafic 
en magasin

7 campagnes sur 9 ont eu un impact positif 
significatif sur le trafic de l’enseigne

+9% de trafic (soit 140 000 actes d’achat en 
moyenne sur 11,5 jours d’activation)
en magasin chez les exposés au prospectus



Les 2/3 de l’impact en trafic provient d’une 
meilleure attractivité

7 campagnes sur 9
ont eu un impact positif sur l’attractivité de 

l’enseigne lors de la période étudiée

6 campagnes sur 9 
ont eu un impact positif sur la fréquence d’achat de 

l’enseigne lors de la période de prospectus

i108 i104



Près de 60 000 acheteurs en plus pour l’enseigne grâce 
au prospectus

Une attractivité en-dessous de 2019 mais qui s’explique uniquement par la baisse de 
diffusion du prospectus => intrinsèquement un prospectus toujours aussi attractif

Nombre moyen de foyers recrutés sur la période des prospectus en milliers
Campagne 2025 = 9 prospectus



L’attractivité se fait au sein des foyers déjà shoppers dans 
l’enseigne

Sur ces acheteurs drivés par le prospectus, 
en moyenne :



Des prospectus qui ont permis de mieux faire revenir les 
foyers plus occasionnels des enseignes, cibles clés de 
fidélisation pour la plupart des enseignes

Parmi ceux déjà shoppers dans l’enseigne 

Zappeurs ou occasionnels = accordent moins de 30% de leurs dépenses à l’enseigne
Potentiels et across : accordent plus de 30% de leurs dépenses à l’enseigne



68%

Des prospectus qui ont été plus efficaces auprès des 
familles et moins de 50 ans

Contribution à l’impact sur le CA du magasin – Moyenne sur les 9 campagnes 

73%

<50 ans Familles

67% en trafic 60% en trafic



Des prospectus qui ont donc un rôle à jouer pour 
réactiver les familles sur la PGC FLS



Des prospectus qui restent efficaces pour générer du 
trafic en magasin



Ce qu’il faut retenir
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