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livItiODUCIiON 
+=+=+=+=+= 

Considerd comme un espace de "tranquilli te" dans la 

grande surface,le rayon-livres rel&ve d'une conception par-

ticuliere.Le client doit avoir la possibilit^ de fl&ner et 

de feuilleter les ouvrages. 

L'achst d'un livre ne procede pes d'un scte syst&natique: 

le livre ne figure pas sur la liste des courses a effectuer 

9U m§nie titre que 11 alimentation et les produits d'entretien. 

il faut donc attirer le client en mettant 1'accent sur la 

detente qu'il connaitra en venant au rayon-livres.Le livre 

devient un produit "d'appel".H occupe du reste une place 

privilegide dans la grande surface puisqu1il est souvent situd 

a 11entr^e. 

iie livre,comme les autres produits,est en libre service: 

II n'y a donc pas d'intermediaire entre lui et son futur 

lecteur:ni vitrine,ni vendeur. 

La loi du 10 aotit 1981 sur la rdglementation du prix 

du livre a apporte une nouvelle dimension a la politique de 

vente de ce produit.Discounte auparavent,il est vendu depuis 

1961 entre 95 et 100 $ du prix fixe par 1'editeur.Il faut 

donc trouver d1autres arguments de vente et reconsiderer le 

rayon quant a son assortiment et sa presentation• 

Ln accroissement du chiffre d'affaires librairie des 

grandes surfaces a ete enregistre,qui ne s'explique pas par 
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la simple augmentation du prix des livres:il a progress^ 

de 50 -Jo de 1981 a 1983(1) •. Cette augmentation est donc supd-

rieure k la diff £rence entre le discount (20 #) et les 5 

autorises.l-a grande surface, supermarches et hypermarchds, 

repr^sente aujourd1hui environ 20 $ de la distribution du 

livre. 

ije nombre d1 hypermarches s' est accru sensiblement. 

I en 1964, 580 au Ier janvier 1986: tel est le resultat d1une 

progression importante sur vingt a.ns,quoique le nombre d1 ouver-

tures accuse une diminution reguliere depuis 1980. 

1 etude que nous nous proposons d 1 effectuer - la politi-

que de vente du livre en hypermarche - se fondera sur 11ans-

lyse d'un hypermarche Auchan de la region parisienne• 

H nous faut ddgager les principaux paramfetres qui cons-

tituent la politique commerciale de cet hypermarche dans la 

vente des livres. Pour ce faire, nous procederons totit d'abord 

a 11analyse du rayon-livres• Nous procederons ensuite a une 

enquSte aupres de la clientele• La troisikme partie de notre 

travail sera constituee par 1p definition de ls politique 

commerciale pratiquee• 

Cette analyse se base sur une dtude concrete du rayon 

comme,par exemple,1'assortiment propose et la mise en valeur 

des ouvrages,de m6me qu'un travail sur le "terrain" en ce 

qui concerne 11enqu§te.Par ailleurs,nous avons obtenu un 

entretien avec le responsable du rayon qui a permis d1apporter 

quelques eclaircissements• 

A travers cette etude, nous essaierons de comprendre 

la place et le rdle qu'occupent. les grpndes surfaces dans la 

distribution du livre-Nous pourrdns ainsi mettre en ^vidence 

les changements qu1a entralnes la loi Lang dans la conception 

de la librairie chez les grands distributeurs• 

(1) Livres en hypermarchds:croissance forcee.In: Libre-
Service Actualitds, n° 948 du 5 octobre 1984. 
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Avant de commencer cette etude,il. aeue parait judicieux 

de situer 1'hypermarch^. 

L'hypermarche Auchan se situe a la Ddfense;quprtier 

d'affaires qui jouxte Paris,dans le dipartement des Hauts-

de-Seine.C1est le premier du departement en surface de vente 

-8 600 m2 -.Les huit autres hypermarchds possedent une surface 

de vente comprise entre 2 500 et 6 400 m2. 

il occupe deux niveaux,l'un reserv^ a 1'alimentation et 

l'autre au bazar.Les horaires d'ouverture sont trks importants 

puisque 1'hypermarche est ouvert sans interruption du mardi 

au sa"iedi de 9 a 22h et le lundi de II a 22h. 

II appartient a une chaine qui comprend 37 hypermarches, 

dont 6 sont implantes dans la region parisienne.La chaine 

AUCHAN se place en 4eme position parmi les enseignes leaders 

avec une surface de vente totale de 322 164 m2. 

L'hypermarche de la Ddfense s'est ouvert en I98I,en meme 

temps que le centre commercirl Les Quatre Temps dont il fait 

pertie.Le centre commercial comporte 200 beutiques,dont une 

librairie traditionnelle et une librairie France-Loisirs.$1 

constitue en quelque sorte le centre-ville de ce quartier 

d'affaires• 

•L-es Quatre Temps dessert 1'ouest parisien. L1 hypermarchd 

a dtabli des statistiques sur la provenance gdographique des 

clients,a partir des chkques dmis.H en ressort que 50 # d'entre 

eux habitent dans les Hauts-de-Seine;mais qu'au total, 90 % 

de la clientkle demeure,soit a Paris,soit dans les ddpartements 

situes a 1'ouest de Paris. 

u^rard Mulliez,le president d'Auchan, parle de l'hyper-

marchd de la Ddfense comme d'un magasin prometteur,qui a 

vocation a devenir l'un des premiers d'Europe. (I) 

(I) G^rard Mulliez parle.In: Libre-Service Actualites, 

n° 907 d'octobre 1983. 
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I.I PKESMiillOK Dli : 

Le rayon-livres de 11hypermarche Auchan a la D£fense 

se situe a 11 entrde du deuxieme niveau.H constitue un 

ensemble avec le rayon-disques et est nettement s^pare des 

autres rayons par une allee.Livres et disques occupent une 

surface de 220 m2 environ,11emplacement reserve aux disques 

se trouvant sur le pourtour. 

La notion de "superficie" nous permet d'introduire ttne 

dimension comparative.En effet,il pprait judicieux de pouvoir 

comparer le rayon que nous allons etudier avec les- autres 

rayons-livres des hypermarches. 

1.1.1. La Superficie: 

Le rayon-livres h. lui seul prdsente une surface de 180 m2. 

tine enquete realisde par Libre-Service Actualites auf 87 hyper-

marches en 19?b (I) relevait les superficies suivantes: 

Superficie du rayon Superficie de 11hyper Moyenne 

ll ressort de ces chiffres que la superficie du rayon-livre 

n'est pas proportionnelle a celle de 11hypermarche.La cate-

gorie d'hypermarchds dont fait partie Auchan,les plus de 

6500 m2,pr£sente une surface du rayon-livres variant de 50 

a 512 m2,soit un rapport de I a 10. Auchan se situe dans une 

tranche ldgerement superieure a la moyenne de cette catdgorie 

d1hypermarches• 

10-242 m2 

26-479 m2 

50-512 m2 

2 500-4 00U m2 

4 000-6 500 m2 

+ 6 500 m2 

88 m2 

118 m2 

157 m2 

(I) Le Metier de libraire. P. 63-75• 
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11 aurait 6te souhaitable de comparer superficie et 

norabre de titres-Or,les differentes enqu.Stes et ^tudes r6a-

lisees ne mentionnent pas le nombre de titres.Les seuls 6le-

ments de comparaison portent sur le nombre de metres-lindaires, 

(inutilisable dans le cas present puisqu* il n'y a pas de rayon?-

nages) et sur le chiffre d'affaires par metre-lineaire et 

par employe. 

La notion de superficie reste donc entierement relative 

puisqu1elle ne determine que de.fagon minoritaire le nombre 

de titres presentes.Elle demeure ndanmoins le seul indice 

de comparaison que nous sommes en mesure d1utiliser. 

1.1.2 .be Plan du rayon: 

Le plan,figurant ci-apres,montre la disposition de 

ce rayon. 

Le rayon subit souvent des modifications,sans que sa 

surface en soit changee pour autant.Ainsi,au ddbut 1986,les 

tables I k 5 et 16 a 18 n1existaient pas. A 11emplacement 

des tables I h 5>se trouvait un rayonnage de livres parallSle 

k celui des disques 33 tours. 

Beux acces sont possibles:soit par 1'allde principale, 

soit par une all^e secondaire a 11arri&re du rayon.La disposi-

tion du rayon permet la circulation des caddies a 11int^rieur, 

mais nous avons observe que les clients prdferent le plus 

souvent les laisser a 11entrde. 
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Le plan du rayon livre 
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1.2 Lri PERSONittiL: 

Quatre personnes travaillent a temps plein au rayon 

livres et disques.L1une d1entre elles est affectee aux disques• 

i»eux autres ,affectees au rayon- livres, sont chargees chacune 

d1un sous—rayon, la litt^rature et la section enfants.Elles 

veillent a la mise en valeur de ce sous-rayon et r&glent 

les problbmes de reassortimentz de rangement et d1^tiquetage• 

Le responsable du rayon s'occupe de la selection des 

nouveautes et de la presentation.il passe commande aupres de 

la centrale d1achats. 

Lieu. des employes n' ont aucune formation, le troisifeme 

possede un B.E.P. Le responsable a le baccalaurdat et a d'abord 

6t6 stagiaire dans un autre rryon avant d'6tre affect^ aux 

livres.Aucun n'a acquis une formation de libraire:par ailleura, 

Auchan ne propose pas de stage de formation en librairie• 

U'est un personnel jeune:ils ont tous entre 20 et 30 ans• 

Le renouvellement des employds est assez faible,puisque deux 

travaillent dans ce rayon depuis I982.L'autre n'est lk que 

depuis 1985,et le responsable depuis 1984• 

Le personnel ne renseigne presque jamais les clients 

et les conseille encore moins.Les renseirnements donnds 

dventuellement concernent uniquement 1'emplacement d'un ou-

vrage dans le rayon. De plus,aucun ne travaille en permanence 

dans la librairie;le riassortiment et 1'dtiquetage des 

ouvrages se font dans la reserve. 



1.3 LA MIS£ EN VALEUR DFIS OLVhACES: 

Les tablea constituent 1'essentiel de la presentation 

adoptee dans le rayon-livres. 

Trois catdgories d'ouvrages connaissent toutefois une 

disposition diffdrente. Les bandes dessindes sont exposees 

sur des gondoles qui laissent la ptige de couverture apparente 

C'est un mode de prdsentation satisfaissnt pour des ouvrsges 

dont le foicmat ne permet pas la disposition sur des tables, 

mais pour lesquels la couverture est significative. 

Les t&tes de gondole situdes de chaque cdtd du rayon 

dans 1'allde principale prdsentent des ouvrages en promotion: 

livres pratiques,bandes dessindes ou livres de poche. 

Enfin,les cartes routieres,les livres de la collection 

Harlequin se trouvent sur des tourniquets. 

I.3.I Caract^ristiques de la pr^sentation sur table: 

La table offre 11avantage de prdsenter le livre dens son 

intdgralitd;il est ainsi immddiatement pergu.Le rayonnage 

ne laisse voir que ls tranche;la gondole ne convient pas a 

toutes les cat^gories de livres.Le livre,exposd sur une table 

se trouve k portee de main et le rSle attractif de ce mode 

de prdsentation a et6 soulignd par le responsable lors de 

notre entretien.De plus,elle permet au client d'8tre plus 

isold que s'il y avait un rayonnage. 

Ce mode de prdsentation offre en outre la possibilitd 

de constituer des piles d'un mSme titre.Les piles peuvent 

comporter jusqu'k quarante exemplaires. Elles jouent un rdle 
psychologique indeniable.Le client est supposd Stre rassurd 

k la vue de plusietirs dizaines d1 exemplaires:la pile tdmoigne 

d'une diffusion importante d'un seul titre. A l'inverse,un 
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ou deux exemplaires d'un mSme titre pourrait avoir un effet 

dissuasif sur le client potentiel.Ce type de prdsentation 

necessite la pr£sence frequente d'un employd qui doit veiller 

k remplir les piles. 

1.3.2 Les innovations et les constantes du rayon: 

Des modifications dans la pr^sentation sont intervenues 

au moment de notre £tude. Le rayonnage qui est demeur^ jus-

qu'en fdvrier 1986,comportait quatre typesde livres plac^s les 

uns a c6t6 des autres:le roman policier,la science-fiction, 

le livre pour enfant,et le roman en collection de poche. 

On avait ainsi un "cocktail" un peu surprenant:un livre de 

bibliotft&que^se trouvait h, c5td d'un S.A.S,placd lui m6me 

prbs d'un roman d'Annie Le clerc ou de Hermen Hesse. 

Ce rayonnage a 6te remplace par huit tables dont nous 

verrons la composition quand nous aborderons le contenu de 

chaque table. 

ll existe des constantes qui sont k la fois le reflet 

et le sym>bole de 11 assortiment propoee par Auchan et qui se 

trouvent toujours a 1'entr^e du rayon quand on arrive per 

1'allee prinicipale: les tetes de gondole et les tables 

"Apostrophes"et "1'Express".Les t§tes de gondole ,qui presentent 

des ouvrages en promotion ,sont souvent accompagnees de pan-

neaux suspendus qui indiquent le prix des ouvrages.Elles sont 

avancees dans 1'allee principale et se situent presque a 

11exterieur du rayon. 

Beux autres aspects meritent d'£tre soulignee dans la 

pr^sentation choisie par Auchpn. 

Aucun des ouvrages,excepte les dictionnaires,n1est en— 

veloppe de cellophane«Le client peut donc feuilleter n importe 

quel volume-Les employes doivent montrer une certaine atten— 

tion pour ne laisser en exposition que des ouvrages non ablmes 
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Mais,le plus souvent,le client feillette le premier exemplaire 

de la pile et 1'achkte.L'absence de cellophane fait qu'aucun 

exemplaire n'e8t destin^ a la dimonstration. 

Enfin.une sorte de rebord se situe au bas de la gondole 

de bandes dessindes,qui permet a 1'ameteur de s'asseoir et 

de parcourir un ouvrage.Un "coin-lecture" se trouve ainsi 

constitu^ et,manifestement,le responsable n'envisage pas sa 

suppression,car ce coin-lecture contribue a crder ce climat 

de d^tente,tout-a-fait bdndfique au rayon.Ceci ddcoule d'une 

pensee "mercantile" qui consiste k encourager la lecture des 

enfants pendant que la mere emplit tranquillement son charriot 

de proBision. 

I.3.5 ̂ a signalisation: 

La signalisation des ouvrages propeds est importante:elle 

permet au client de se reperer et de ppsser directement eu 

genre qui 11interesse.La modification qui a eu lieu en fdvrier 

a accru le nombre de panneaux indiqupnt le contenu de chpque 

table. 

Au ddbut I9E,les panneaux etaient &es suivants: 

-Apostrophes 

-L1Express 

-Cuisine,Nature 

- Santd,pudriculture 

Voyage, tourisme 

- Sports,loisirs; 6 tpbles ^tPient donc 

signalees sur les 10. 

La signalisption a etd renforcee: 

Table I: Ouvrages educatifs 

2: Dictionnaires,ouvrages educatifs 

3: Nouveaut^s policier,science-fiction 

4: Itouveautes poche,histoire 
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5: Nouveeut^s poche 

8: Cuisine,nature 

9: Cuisine 

10: Apostrophes 

II: Sports,loisirs 

12: Voyages,tourisme 

13: Santd,pudriculture 

14: Nouveautds roman/dconomie 

15: l'Express 

16: Albums dducatifs 

14 tables sur les 18 sont donc signaldes.On peut toute-

fois remarquer que la signalisation demeure souvent impr£-

cise.Quelle diff^rence y a-t-il entre "Ouvrages ̂ ducatifs" 

et "Albums educetifs"? Pourquoi r*Cuisine,nature" et "Cuisine"? 

Ces imprdcisions peuvent signifier que la signalisation n'est 

pas assez spdcifique ou que diff^rentes catdgories d'ouvrages 

peuvent §tre regroupds sur une m§me table.De plus,aucun panneau 

n'indique les collections pour les livres de poche.N^anmoins, 

cette signalisation,si imparfaite soit-elle,oontribue a 

rendre le rayon clair et structur^. 

1.4. L'ASSORTIMEM PROPOSE: 

Les ouvrages proposes se divisent en quptre cat^gories: 

la Littdrature,le Livre pour la Jeunesse, le Livre Prstique 

et le Parascolaire.il nous faudra tenir compte du nombre 

de titres et de volumes pour chacune de ces CPtegories.Nous 

donnerons ensuite le detail de 1'assortiment pr4seBtd qui 

devra etre compris comme valable pour une per.ode de 1'annee. 

Ce dernier varie en effet selon la saison et 1'actualite,mais 

permet de faire une evaluation qualitative et quantitative du 

choix qui s'offre a la clientele. 



- 13 -

I.4.I Le nombre de titres; 

Le tableau ci-dessous indique le nombre de titres par 

categories ainsi que les pourcentages par rapport au total 

et au genre. 

Categories nbre titres > i 
total 

> / 
genre 

LITTERATURE dont: 
-litt. g^nerele 

- policier 

- roman historique 

- erotique,sentiment. 

- science-fiction 

430 

240 

30 

70 

60 

30 

20 

II 
I 
4 

3 

I 

56 

7 

16 

14 

7 

LIVRE POLR LA JELNESSE 

dont: 

- bande dessinee 

- autres 

880 

700 

160 

4$ 

33 

8 

60 

20 

LIVRE PRATIQUE dont: 

- aantd,puericulture 

- cuisine 

- tourisme 

- loisirs 

- autres 
4 Y 

640 

60 

120 

220 

150 

yo 

30 

3 

6 

10 

7 

4 

10 

19 

34 

23 

14 

PARASCOLAIRE 190 9 

TOTAL 2140 

Ces chiffres fSnt ressortir la prddominrnce du livre 

pour la j eunesse (surtout la b^nde dessinde) et du livre pra-

tique qui representent au total 70 % des titres. 



Le livre pratique est trfes bien representd et comporte 

deux dominantes: le tourisme et les loisirs qui avoisinent les 

30$ du genre.Le tourisme connait toutefois un fort pourcen-

tage dtl aux cartes routiferes que le rayon livres intfegre. 

La litt^rature g£n£rale(nouveaux romans,best-sellers) 

reprdsente la moiti^ des titres^cv en littdrature.Le pourcentage 

rdserve au roman historique( 16% du genre) est un ph^nomfene 

nouveau dans le rayon puisque la table "Histoire" n1existe 

que depuis debut mars 1986;Les romans historiques figuraient 

en nombre beaucoup plus rdduit et ^taient m6ld£6s aux autres 

titres. 

Cette innovation semble colncider avec 1'dmission 

"Apostrophes" du 28/02/1986,lors de laquelle ont M pr<Ssent£s 

des ouvrages comme: 

—Bertaud: Camille et Lucile Desmoulins 

-Jamet: Antoine et Maximilien 

- Vinot: Saint-Just. 

Ces ouvrages figurent sur la table Histoire" .Nous pouv.ons 

supposer que ces ouvra™es ont cree une demande a laquelle il 

a et6 r^pondu par la presentation de plusieurs autres romsns 

historiques• 

Vient ensuite le genre aes romans drotiques et sentimen-

taux ,qui representent 149° du t;otal litterature ,avec une 

forte reprdsentation de la collection "Harlequin". 

Les romans Srotiques figurent avec un pourcentage tres 

faible:nous avons pu en compter a peine une dizaine• 

Deux pourcentages tres faibles »7% du genre et 1$ du total 

peuvent surprendre:il s'agit du roman policier et de la science-

fiction qui,contrairement a un apriori,sont faiblement 

repr^sentes. 



- 15 -

Les livres de litterature sont exclusivement des livres 

de parution recente,que ce soit des livres "standard" ou des 

ouvrages en collection de poche. 

1.4-2. Le nombre devolumes 

Si 11on considfere a present le tableau ci-dessous qui 

indique le nombre d'exemplaires moyen et de volumes par cate-

gories,on s'apergoit que la repartition se modifie quelque 

peu. 

Catdgories 
I nbre nbre nbre > Catdgories titres exempl vol • 

- littirature gdnerale 240 15 , 3600 II * 

- policier 30 20 600 2 

- roman historique 70 10 700 2 

- drotique,sentimental 60 20 1200 4 

—science-fiction 30 20 600 2 

total LITTERATURE 6700 : 21 
' 

- bandes dessinees 700 12 6400 25 

- autres 180 15 2700 6 

total JEUNESSE III00 33 

- santd,puericulture 60 10 600 2 

- cuisine 120 15 1800 6 

- tourisme 220 20 4400 13 

- loisirs 150 10 1500 5 

- autres 90 10 900 3 

total PRATIQUE 9200 29 

PARASCOLAIBE 190 30 5700 17 

TOIAL 32 700 
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Ces chiffres marquent tout d'ateord un dquilibrage relatif 

entre les quatre categories de livres.Les extr§mes se situent 

entre 17 e$ 33 "/>, alors que le nombre de titres varie entre 

9 et 41 demeure toutefois une prddominance du livre pour 

la jeunesse et du livre pratique. qui representent respecti-

vement 33 et 29 du total.A 11 intdrieur de ces categories se 

dessinent des grands poles: la bande dessinee avec 25 % du 

total et le tourisms qui represente quasiment 50 % du volume 

des livres pratiques. 

Il est par ailleurs important de souligner que la presen-

tation recemment renforcee de livres parascolaires figurant 

pour la plupart a une quar^ntaine d'exemplairesy augmente 

sensiblement le pourcentage du parascolaire. 

Le nombre d'exemplaires varie selon le genre de 10 a 30, 

ces chiffres constituant une moyenne. Le taux le plus fort 

en mars-avril concerne le tourisme et le parascolaire pour 

lesquels certains titres depassent les quarante exemplaires. 

Ces ouvrages sont prdsents dans le rayon pendant l'ann£e,mais 

avec un nombre de titres et de votumes infdrieurs. 

Le nombre de titres,mais surtout le nombre d1exemplaires, 

sont tres fluctuants,a 11exception du livre pour la jeunesse 

et sont determin^s par la saison et 1'actualitd.On ressent 

egalement la volonte de proposer au client des achats "pra-

tiques"• 

1.4.3. R^partition des ouvrages dans le rayon: 

Le rayon-livres peut se diviser en SIX secteurs ,si 

on applique un d^coupage spatial: 

.1— la litterature: tables 3,4,5,10,14 et 15 (I) • 

(I ') Cf: plan du rayon p.7 
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2 - Le Livre Pratique,qui se subdivise en: 

-.1 Cuisine et santd:tables 8,9 et 13. 

- 2 Vie quotidienne :tables 6et 7-

- 3 Lo isirs et tourisme: tables II et 12. 

3 - Le Livre pour la jeunesse avec: 

- 1 le parascolaire:tables 1,2,17 et 18 

- 2 Romans et albums educatifs :une partie du1 

rayonnage B.D et la table 16. 

Nous ne pouvons que constater 1'effort qui est fait pour 

regrouper les differentes categories d'ouvrages. 

1.4.3.1 la xiitterature 

Les tables 3 et 5 ne comportent que des livres en 

format de poche;la table 4 se compose pour moitid de livres 

de poche et de livres standard.Elies comportent chacune 

environ 70 ouvrages. 

Les tables 10,14 et 15 comprennent chacune 60 titres et 

se composent uniquemenv de livres standard. 

La table 3 comporte des romans policiers et d'espionnage 

(30 titres),de la science-fiction (30 titres),des livres 

drotiques (10 titres) auxquels s'ajoute le tourniquet "Har-

lequin" avec 50 titres de romans sentimentaux.20 titres 

de la sdrie:"une aventure dont vous §tes le h^ros" yqui s'a-

dressent plut6t a la jeunesseyse trouvent sur cette table. 

La table 4 est entierement consacrde au roman histo-

rique ,avec 70 titres. 

La table 5 comporte les nouveautds parues en poche,rangdes 

par collection. 

La table TO est consacr£e k Apostrophes .Nous 1'dtudierons 

plus prdcis£ment dans le chapitre consacrd au renouvellement 

des titres'. 
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La table 15 est rdservde k L'Express,comporte une soixan-

taine de titres et sert souvent de relais k Apostrophes , 

puisque certains ouvrages - les meilleures ventes - passent 

de 1' une a 1'autre. 

ll est important de noter que le livre de Rdgine DESFORGES 

Pourl'amour de Marie Salat,s'est trouv^ prdsente sur quatre 

piles,soit une centaine d'exemplaires.Le responsable 4voquait 

les livres de R. Desforges qui se vendent bien,lui-m§me ayant 

vendu I 000 exemplaires de la Bicyclette Bleue.H n'est donc 

pas surprenant qu1 l'on consacre tant de place k son nouvel 

ouvrage. 

La table 14 qui porte la signalisation "Nouveautds Romans 

^conomie" reprend en partie des titres Apostrophes.Nous 

n'avons pas trouvd d'ouvrages d'dconomie sauf: gagnez en bourse 

et Le Guide de votre argent 1986. 

1.4.3.2 le Livre Pratiaue 

-> I Cuisine et Santd 

Les tables 8 et 9 sont consacrees aux ouvrages de cuisine, 

l'une abordant le cotd recettes,l'autre le cote rdception/ et 

reprdsentent 110 titres environ. 

La table 13 aborde trois th&mes :les enfants (20 titres), 

1'homeopathie (10 titres), le rdgime amaigrissant (10 titres) 

plus quelques ouvrages de sexualit^. 

-'•>2 Vie quotidienne 

La table 6 s'intdresse k 11 informatique (20 titres),a 

1'astrologie (2o titres),au cin&na (10 titres). 

La table 7 comporte une quarantaine de titres sur l'art 

de composer un C.V et sur 11explication des tests d'embauche 
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ainsi que des ouvrages k pr^tention juridique ou dconomique. 

- 3 Loisirs et tourisme 

La table II prdsente des ouvrages sur le bricolage,la 

chasse,la p§che,le sport avec 60 titres au total. 

La table 12 s1intdresse au tourisme avec 40 titres,dont 

les 2/3 sont consacrds aux Guides Bleus ,mais aussi des ouvra-

ges sur la brocante et la photo.Les cartes routieres se situent 

a proximite de cette table. 

1.4.3.3. Livre pour la Jeunesse 

- I; le parascolairet 

Les tables I et 2 sont consacrdes en grande partie aux 

dictionnaires bilingues ou de langue frangaise ainsi que des 

annales et aide-memoire .Les tables 17 et 18 sont consacrees 

aux enfants de la primaire a la troisifeme,avec une centaine 

de titres au total.Les ouvrages sont rang^s par §.ge ou par 

annee scolaire et sont 'en.ifatt des cahiers de vacances, compor-

tant des exercices et des jeux. 

I les romans et albums educatifs 

Ces types d'ouvrages occupent la table 16 et une partie 

du rayonnage B.D. 

La table 16 concerne plus particuli&rement des ouvrages 

iducatifs sur les animaux et les plantes et comprend 70 titres. 

Face a cette table,les rayonnages proposent des titres 

de la biblioth&que rose,de la bibliothfeque verte,de la sdrie 

Comtesse de Segur,de Walt Disney,ainsi que des puzzles et 

des livres k colorier,pour un total de 100 titres. 
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Les bandes dessinies sont ert - - majeure partiezpour 

enfants et adolescents-Les B.D. et livres illustr^s sp^cifi-

ques au moins de dix ans se trouvent a c6t£ des romans pour 

enfants et reprdsentent 250 titres environ. 

Ce " tour de table " quelque peu fastidieux accompli,nous 

pouvons conclure qu'un effort est fait pour sectoriser le 

rayon. 

Certains thfemes sont sur-reprdsentis (deux tables consa-

crdes a la cuisine,quatre au paascolaire),compte tenu de 

1'importance de ce point de vente. 

Cette sectorisation s'accomplit ^galement en fonction 

du sexe ou de l'Sge de 1'acheteur.Dans le relevd que nous avons 

fait,il n'est pas difficile de "woir que certaines tables 

situ^es k proximitd les unes des autres,concernent plutot 

l'homme,plut6t la femme,ou 1'enfan|. 

1.5 LE R£N0liV£!LLEM£Nl DES TIIRES; AP0S1R0PEES. 

Nous avons choisi d'etudier le renouvellement des titres 

en nous referant a la table Apostrophes.parce que les emissions 

constituent en quelque sorte un repere hebdomadaire et pr^sen— 

tent a chaque fois une quinzaine de titres. 

Les 8 recensements que nous avons etablis sont sdpards 

au maximum par un intervalle de quiaze jours,mais le plus 

souvent d'une semaine.Le premier a eu lieu le 23 janvier et 

le dernier le 4 avril 1986.Nous avons pris comme titres de 

r^ference les ouvrages figurant sur la table Apostrophes 

entre le 23 janvier et le 21 fevrier, ce qui represente au 

total sept emissions. 
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Sur les 118 titres qui ont figurd sur la table au cours 

de cette pdriode,seuls_26 avaient effectivement prdsentds 

h. Apostrophes.On peut se demander pour quelle raison les 

5/4 des titres figurant sur la table sont totalement etrangers 

a 11emission.Le responsable a declare que le remplissage de 

cette table lui posait des problemes,le nombre de livres 

presentes lors des ̂ missions etant insuffisant.Deux niveaux 

sont a relever dans la presentation des ouvrages que fait 

Apostrophes: 5 livres pour lesquels les auteurs sont invites, 

et une dizaine de livres que Bernard Pivot presente a la fin 

de 1'emission.Les ouvrages presentes sur la table Apostrophes 

appartiennent au Ier niveau,et de fagon plus sporadique au 

2eme niveau.Si 1'on fait un rapide calcul,on pourrait trouver 

en thdorie 45 ouvrages sur la table:15 par dmission,en supposant 

qu1ils restent exposes pendant trois semaines. 

La prdsence des titres n'est pas systdmatique et dipend 

du theme qui a ete abord^ lors de 11emission:rien pour celle 

du 10 janvier, 2 pour celle du 14 f£vrier,mais 8 pour 11emission 

du 31 janvier qui traitait de la politique frangaise,sujet 

plus que jamais d'actualite a cette 4poque. 

L'analyse de 11ensemble des titres proposes entre le 

2j janvier et le 21 fevrier rdvele le renouvellement hebdo-

madaire d'une partie des titres-Nous avons constat^ ensuite 

une augmentation du nombre de livres au cours des huit recen-

sements: 50 aux'premiers, 60 pour les derniers» 

Les ouvrages resteat en moyenne entre une et quatre 

semaines eur la table Apostrophes.Un titre sur deux reste 

moins de quinze .iours. Ln titre sur cinq reste plus de cinq 

semaines. 

Ce phenomkne s'explique par le fait que le rythme de 

vente d'un ouvrage est deja mesurde la premiere srmaine et 

que le meilleur indice se situe souvent le samedi et le lundi 
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qui suivent la prdsentation du livre sur la table. 

Les titres prdsentds a 1'^mission connaissent en gdndral 

une pdriode de longivitd plus grande que 1'ensemble des 118 

titres que nous venons d'evoquer,comme 1'indique le tableau 

ci-dessous:(I) 

nbre de nbre de 
semaines titres 

I 7 

.2 3 

3 I 

4 0 

5 7 

6 0 

7 et + 8 

TOTAL 26 

En outre,50 % de ces titres figurent sur d'autres tables 

(souvent 1'Express),une fois qu'ils ne sont plus exposes sur 

la table Apostrophes.Ainsi,la longevite de certains ouvrages 

peut Itre evalu^e k 2,voire 3 mois.Le livre de Jean Amadou, 

par exemple, Heureux les ConvaincuB. a £td expose depuis le 

23 janvier et au moins jusqu'au 4 avril,date du dernier recen-

sement, soit presque 3 mois. 

L'ouvrage est expose sur la table quelque fois le jour 

meme de 1'£mission.La plupart du temps,il faut compter une 

semaine de ddcalage entre 11dmission et la pr^sence du livre 

sur la table• 

(I) On trouvera le detail de ces titres et leur evolution 

a la fin de ce sous-chapitre. 
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Enfin,certains titres figurent sur la table 1'Express, 

sans jamais avoir figurd sur la table Apostrophes,bien qu'ilsafo 

fait 1'objet d'une dmission,comme par exemple, La Premifere 

alliance de Nicole Avril et Vladimir Roubaiev de Serge 

Lentz. 

La table Apostrophes,de par le fait qu'elles est bien 

visitde,est situde k une place privildgide dans le rayon.Elle 

sert dgalement d'"aura" k des ouvrages dont on suppose que 

cet 11emplacement favorisera la vente ,mais qui n'ont malgr^ 

tout aucun rapport avec 11dmission.On utilise 1'image de 

marque " Apostrophes pour favoriser la vente de certains titres-

La longdvit^ df un ouvrage,et par consequent le rythme 

de renouvellement des titres,ddpend de la bonne ou de la 

mauvaise veiite du livre-Et c'est cet aspect qui est d^terminant 

dans le temps de commercialisation de ces titres. 
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1.6 LfiS COLLECTIONS DE PQCHE 

L'inventaire des collections de poche pr^sentes dans le 

rayon nous permet de cerner facilement les lacunes de 1'hyper-

march^ et d1essayer d'en comprendre les raisons. 

Le nombre de collections de.-poche dans le rayon ne 

reprdsente que trfes partiellement 1'dventail des collections 

existantes et . la liste suivante est r£v£latrice: 

- Le Masque 

- ileuve Noir 

- Plon 

- Livre de poche policier 

- Harlequin 

- J'ai lu et J'ai lu Science-fiction 

- Marabout 

- Le Livre de poche et Livre de poche-Biblio 

- Folio et Folio junior 

- Petits classiques scolaires (Hatier,Larousse...) 

Les petits classiques scolaires ne sont expos^s qu'au 

moment de la rentree des classes. 

L'absence de certaines collections de poche (Points,Champs, 

Idees,Garnier-Flammarion,10/18...) revele 1'inexistence 

d'ouvrages de sciences sociales, de sciences humaines ,et 

d'auteurs clas.siques. 

Il est vain de chercher h Auchan des ouvrages de philo-

sophie et de sociologie,ou meme des auteurs classiques ,ne 

serait-ce que Zola ou Balzac. 

Les livres en collections de poche que le rayon propose 

sont essentiellement des nouvelles parutions.H n'y a donc 

pas de fonds de collection. 
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Nous avons demandd au chef du rayon la raison de 1'absence 

de litterature classique,et si cfela ne se traduisait pas par 

une perte de chiffre d'affaires. 

Les oeuvres classiques sont mises en vente uniquement 

au moment de la rentree des classes,dont celles qui seront 

dtudides durant 1'annee scolaire. 

Le chef du rayon explique que son hypermarchd est l'un 

des rares a ne pas posseder un rayonnage de collections de 

poche.Cela supposerait un lourd travail de gestion et ce fonds 

n^cessiterait la presence d'une personne supplementaire.De plus, 

le rayonnage,quand il existe,est tres difficile a organiser. 

Nous pensons qu1il faudrait relier 1'absence de certaines 

collections,et 11inexistence d'un fonds pour celles qui sont 

reprdsentees,au fait que la librairie situee dans le centre 

commercial propose,quant a elle,la plupart des collections 

existantes«Bien que ni le libraire,ni le chef du rayon ne ; 

1'aient confirme clairement,il semble que ces deux points de 

vente exercent une sorte de compldmentarite,de fagon k se 

trouver le moins souvent possible en situation de concurrence. 

La librairie ne propose pratiquement aucune bande dessinde 

et aucun livre pratique.A 1'inverse,le rayon-livres d1Auchan 

ne possede pas de fonds c"e collection,mais uniquement les 

titres nouveaux.Cette hypothese semble cafirmee par le fait 

que le responsable visite souvent les librairies concurrentes. 

Enfin,les titres d'une collection ne se vendent pas tous 

de fagon rapide et importante. 

Il ne faut pas penser pour autant que les ouvrages en 

collection de poche sont peu representes dans le rayon.Le 

nombre de collections est certes limitd,mais les livres de 

poche figurent sur la majoritd des tables.Les tables exposant 

des livres pratiques,comportent pratiquement toutes des 

ouvrages de la collection Marabout ou le Livre de poche•Elle 

permettent d'offrir des oiwvrages moins chers pour un • m§me 

sujet. 
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1.7 LES PRIX DE VENTE; 

L1hypermRrchd,dont 11ouverture date de I98I,a 6t6 tout 

de suite confronte au "problfeme" de la loi Lang qui a supprimd 

le discount sur le rayon-livres•Et,de fait,le responsable 

declare qu1il n'est pas prstiqud de remise superieure a 5 % 

depuis 1'entree en vigueur de la loi du 10 aofit 1981. 

Nous avons fpit une dtude sur les differents sous-rayons 

et il en ressort que la remise n'excede pratiquement jamais 

les 5#. 

11 existe toutefois des campagnes de promotion clairement 

annoncees et mises en dvidence au moyen d'affiches dans le 

rayon.Certaines bandes dessinees ont fait 1'objet d'une re-

mise de 20 % et les albums Tintin ont ete venfius a prix cofi-

tant.(On trouvera,page suivpnte, copie d'une parKfid'un pros-

pectus qui a ete distribue h cette occasion).Cette operation 

dtait supposde ponctuelle:elle aurait dfi durer dix jours et 

se terminer le 22 mars.0r,une fois ce laps de temps ecoule, 

les bandes dessinees qui ^tpient en promotion n'ont pas vu 

leur prix changer,exceptd Tintin vendu a 29,90F au lieu de 

21,25F.Fait extraordinaire,Tardi Tueur de cafards.dont le 

prix reel est de 48,40F, qu'auchan propasait pendant sa campagne 

a 40,80F(remise de 20 %),se vend apfes le 22 mars k 30,40F. 

Ces prix exceptionnels sont des soldes:les ouvrages ont et& 

editds,pour la plupart,en mai 1984,ou dans le courant 1985• 

Pourtant,certains datent de 1986• 

Par ailleurs,une affiche annonce une remise sur le livre 

de Robert Sabatier, David et Olivier.qui pssse ainsi de 85F 

a 80,70F;remise qui n'est donc que de 5 ,mais qui est pergue 

per le client non averti comme une remise exceptionnelle,alors 

que tous les livres sont vendus a 95% de leur prix rdel.On 

ne peut nier 1'impact psychologique qu'exercent les affiches, 

pour ce type de remises,sur la clientele. 
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La loi Lang,ayant supprimd le discount sur le livre dans 

les grandes surfaces,«: a,- conduit ces derniferes k adppter une 

autre politique de vente pour ce produit.A Auchpn,on ne trouve 

pas de livres chers.Ainsi,dans 1'inventaire que nous avops 

effectud,nous n' avons pas trouv^ de livres d'srt .Ce type 

d'ouvrages se vend de fagon sporadique eu moment des fStes 

de fin d'annde. 

Le tableau ci-dessous nous permet de voir ls reparti-

tion par dchelle de prix et par genre. 

Prix 
Categorie 

- 501 
50-

lOOi 
100-
1501 

150-
2001 

+ de 
200F 

"jJEUHESSE dont: 

- bande dessinee 650 50 0 0 0 

- autres 145 25 4 0 0 

LITTERAIIJRE 
i F 

207 166 35 2 0 

j 

iilVRE PRATIQIE 
i 

445 134 51 12 

1 

3 

PARASCOLMIRE ; 
i 

166 6 4 5 4 

TOTAL : 213o 
i 
1613 405 94 19 7 

* 1 
1 

75 19 4 1 
i 1 1 

Ces chiffres revelent que la quasi-totalit^ des ouvrages, 

94 du total, est vendue a moins de IOOF. Les 3/4 coutent 

moins de 501.tious pouvons egalement dire que 40 % des livres 

valent moins de 301. 
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Seuls, environ vingt titres se vendent a plus de I50F.I1 s'agit 

presque toujours de dictionnaires ou de livres pratiques. 

Les deux ouvrages les raoins chers sont: le Larousse Medical 

et la Chronique du XXeme siecle,qui se vendent respectivement 

a 356 et 350F. 

£n resumant,nous pouvons dire que les prix de vente 

pratiques ppr cet hypermarche obeissent aux criteres suivants: 

- La plupart des livres ont un prix relativement 

peu eleve; 

- Une remise eystematique de 5 % est appliquee 

a 1'ensemble de 1'assortiment; 

- Cette remise de 5 % est quelquefois presentee, 

pour certains titres,comme une affaire excep-

tionnelle; 

- Des soldes sont pratiqu^es,allant jusqu'a 20 # 

pour des ouvrages dont la date d'edition re-

monte a un ou deux ans. 



Chapitre II 
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Pour mieux rendre compte de 1'impact du rayon-livre 

sur la clientfele de 1'hypermarchd,nous avons jugd souhaitable 

de connaitre les attitudes et les motiVations des acheteurs. 

Nous avons procdd^ k une enquSte auprfes de 89 personnes, 

toutes acheteuses de livres k Auchan. 

Cette enquSte aura pour int6r§t de dresser 1'esquisse 

d'une typologie de ces acheteurs. 

Pour ce faire,nous avons essay^ d'obeir k un critfere.TJne 

enquSte sur la clientele du rayon presuppose au ddpart une 

ddfinition du terme de " client". 

Nous avons en effet observd que de nombreuses personnes 

lisent des ouvrages a 11intirieur du magasin,et ne sont pas 

ndcessairement des acheteurs importants.Selon certaines 

heures de la journde,et selon certains jours,le rayon se trans-

forae presque en un salon de lecture.Ce phdnomene correspond 

a une plage horaire comprise entre 12 et 14 h. ou bon nombre 

d'employes du quartier d1affaires de la D^fense viennent lire 

un ouvrage.11 s'agit ^galement du mercredi apres—midi au cours 

duquel les enfants viennent lire tsndis que leur mere proc&de 

aux achats .l»a meme chose se reprodui t le samedi, et particu-

lierement le samedi apres—midi,ou ce sont les adultes et les 

enfants qui lisent dans le rayon. 

Nous avons voulu toutefois dviter 1'ecueil qui consiste 

a supprimer de 1'enquete,certains de ces lecteurs en consi-

derant qu'ils ne seraient pas des acheteurs imporiants. 

2.1 hjSThODj£: 

L'enqu6te a 6t6 realisee a la sortie . des caisses du 

magasin,au cours de plusieurs demi-journees et le plus souvent 

entre 10 et I2h.,14 et 18 h. 
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Comment a-t-elle et6 menee? Elle a ete faite a partir 

d'un questionnaire que nous avons propos^ aux personnes inter-

rogees.Les questions dtaient simples et pouvaient n'appeler 

qu'une r^ponse positive ou negative (exemple: Achetez-vous 

surtout des livres en solde?);mais elles pouvaient dgalement 

amener une reponse plus ditaillde et susciter un entretien 

moins ponctuel. 

Les questions que nous avons posees restent d'ordre 

gendral,et touchent les differents aspects de la perception 

du rayon-livres et des achats effectu£s. 

Nous rendrons compte des rdsultats de ce questionnaire 

autour de quatre thfemes: 

I. Identification des personnes interrogdes: 

Questions I: Age 

2: Profession 

3: Dans quelle ville habitez-vous? 

4: Depuis combien de temps frdquentez-vous 

cet hypermarchi? 

5: faites-vous vos achats: Toujours, 

souvent,de temps en temps? 

6: Allez-vous au rayon-livres: A chaque 

fois,souvent,de temps en temps? 

20: Adhdrez-vous a un club de vente par 

correspondance?Achetez-vous des livres 

a domicile? 

2. Les achats effectuds: 

Questions 7: Achetez-vous un livre a chaque fois 

que vousy allez?Si non,pourquoi? 

b: Vous arrive-t-il de lire un livre sans 

1'acheter? Si oui, quel genre ? 
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9: Quel genre de livres offrez-vous? 

10: Quel genre de livres achetez-vous pour 

vous-m§me? Titre du dernier ouvrage. 

Ht Vous arrive-t-il de chercher un titre 

precis? 

12: Le trouvez-vous toujours? 

13: Le trouvez-vous facilement? 

16: A quand remonte votre dernier achat? 

21: Achetez-vous surtout des livres en 

solde?Surtout des livres de poche? 

3. Auchan et les autres •points de vente du livre? 

Questions'17: Considerez-vous que les prix pratiques 

sont plus intdressants que dans les 

librairies? 

18; Achetez-vous la majoritd de vos livres 

dans 1'hypermarche ou ailleurs? 

19: Si majoritd dans 1'hyper: Que repro-

chez-vous a la librairie? 

4- L'aT)preciation du rayon livres» 

Questions 14: Avez-vous besoin de conseils pour 

1'achat d'un livre? 

15: Trouvez-vous quelqu'un pour vous con-

seiller? 

22S Constatez-vous des insuffisances en 

matifere de choix? 

23: iistimez-vous que 1'hypermarche met 

suffisamment en valeur les titres 

importants? 

24: Trouvez-vous ce point de vente: agreable 

neutre ou d^sagrdable? 
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Avant de commencer a remplir le questionnaire avec la 

personne,et dans le but de ne selectionner que des clients 

acheteurs de livres k Auchan,nous avons demand^ si elle ache-

tait de temps en temps des livres dans 11hypermarche;nous 

avons dlimind celles qui n'en achetaient jamais et celles qui 

diclaraient en acheter rarement. 

i>'enqu£te s'est ddroulde de fagon satisfaisante,quei-

qu'il a ete souvent difficile de trouver des clients k la 

fois,et acheteurs de livres#et acceptant de rdpondre au 

questionnaire.Nous nous sommes souvent heurtds au manque de 

temps des clients,et,en moyenne,une personne sur quatre a 

effectivement rdpondu.Par ailleurs,il est tr&s difficile 

d'interroger quelqu'un charge de sacs de provision.Mdanmoins, 

les personnes qui nous ont r^pondu 1'ont souvent fait volon-

tiers a partir du moment ou on leur a pr^cisd que 11entretien 

serait trfes court. 

laire une enqu§te k partir d'un questionnaire n'offre 

pas que des avantages.Le questionnaire permet d'£tablir des 

points de repdre,mais il a pour inconvdnient de laisser 

1'interlocuteur passif dans la mesure ou il se contente de 

rdpondre a la question posde.De plus,l'enqueteur voit son 

champ limitd par les questions qu'i1s a choisies. 

C1est pourquoi.nous voudrions dans un deuxieme temps 

rendre compte de quelques entretiens que nous avons pu avoir. 

Ces entretiens non directifs sont le risultat de 1'interet 

que manifestait la personne , ou ,plus simplement,des remarques 

qui ont ete formulees et qui meritent d'6tre prises en compte. 

D'une maniere g^nerale,1'enquSte peut §tre consider^e 

comme representative quant au comportement des acheteurs, 

mais le nombre d'interviews ne permet pas de faire etat de 
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pourcentages vraiment fiables.En consdquence,nous en produi-

rons les rdsultats surtout k titre d'illustration ,en nous 

limitant k une approche approximative -

2.2 LES RESliLlAlS QBTENUS: 

2.2.1. Identification des personnes interrogees: 

- Le tableau ci-dessous nous donne les diffdrentes 

tranches d'age des interviewds. 

AGE Hommes Femmes Total 

11—15 ans I 0 I 

16-20 ans 2 6 10 

21-25 ans 7 20 

26-30 ans 15 8 23 

31-35 ans 6 II 17 

36-40 ans 3 4 7 

41-45 ans 1 2 3 

46-50 ans 0 2 2 

51-55 ans 3 0 3 

56-60 ans I 2 3 

Total 39 50 69 
(44 )> ) (56 %) 

La majorite se situe dans les tranches d'age comprises 

entre 21 et 35 ans, soit 60 %. 

Plus d^ femmes que dJfhoBmes ent rdpondu:cette proportion 

semble correspondre k ce qu'on observe a la sortie des caisses. 

Elle est a ra^yroeher du fait que nous avons rencontre beau-

coup de mferes de famille sans profession aux horaires pendant 

les quels nous avons effectu^ notre enquSte. 
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- La ripartition des personnes quant h leur emploi permet 

de mettre en dvidence deux dominantes: les employis et les 

^tudiants qui reprdsentent respectivement 34 et 30 % du total; 

h. un degr£ moindre les femmes sans profession reprdsentant 

12 % des personnes interrogdes.Les autres catdgories socio-

professionnelles figurent dans une proportion plud modeste: 

- Petits commerQants 8 % 

- Ouvriers 7 % 

- Cadres 4 % 

• i*- Retrait^s 3 % 

- Sans emploi 2 % 

11 parait interessant de comparer ici nos rdsultats 

avec les statistiques figurant dans 1'ouvrage Pratiques 

culturelles des Frangais(I). Ces statistiques r^vfelent que 

les acheteurs de livres dans les hypermarch^s et les super-

march^s correspondent aux tranches d'&ge comprises ent$e 20 
et 39 ans (55,5 %) ;qu'ils appartiennent surtout aux cat£go-

ries socio-professionnelles suivantes: cadres moyens (24,3 %), 

cadres supirieurs et professions liberales(22,8%),femmes 

inactives (19,2 %), employes (16,6%) et ^tudiants (14 %). 

- La provenance geographique: 

71 % rdsident dans les Hauts-de-Seine et se repartissent 

ainsi: 
- Nanterre 29 % 

- Colombes 10 % 

- Rueil-Malmaison 7 % 

- Puteaux 6 % 

- Autres communes 19 % 

29 % r^sident dans le reste de la region parisienne, 

dont Paris, 18 % et les Yvelines, 8%. 

(I) Pratiques culturelles des Fransais.1982. p.293 
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' - La frdquence des achats dans le magasin et le rayon: 

71 <$> fr^quentent 1'hypermarchd depuis au moins deux ans, 

et seulement 16 depuis moins d'un an. 

Les courses sont faites dans 1 'hypennarchd: systdmati-

quement pour 30 $ des personnes.48 % y viennent faire leurs 

courses souvent, et 22 # de tenps en temps. 

Les clients visitent le rayon-livres: 

- a chaque fois: 25 $ 

- souvent"t 57 # 

- quelquefois: II $ 

II nous faut dtablir une relation entre ces deux types 

de reponses: la frequence des courses h 1' hypermarch^ condi-

tionne la frdquentation du rayon-livres.Personne ne vient 

h acheter dans le seul but de visiter le rayon-livres. 

De m§me,la frequentation de 1'hypermarchd est tributaire 

de la provenance g^ographiquef sur les 22 # qui font leurs 

courses de temps en temps a Auchan,13 % habitent,soit dans 

les communes des Hauts-de-Seine les plus excentrees par rapport 

a la Defense,soit dans le reste de la r^gion parisienne. 

- L'adh£sion a un club de vente per correspondance et 

l'achat de livres a doTiicile: 

Ces questions nous permettront de comparer 1'imporfeance 

des achats dans 1'hypermarche par rapport h ces ̂ odes d'achat. 

Par^i les personnes interrog^es,23 $ adhkrent h un 

club de vente par correspondance,le plus souvent France-Loi-

sirs.2 ddclarent avoir achetd des livres a do-nicile. 

74 % ne pratiquent ni l'un,ni 1'autre de ces ̂ odes d'achat. 
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2.2.2. Lea achats effectu^s. 

_ M§me si 89 % des personnes se rendent fr^queitment dans 

le rayon-livres,seules II # d'entre elles achdtent un livre 

a chaque fois. 

Les raisons invoqudes pour le non-achat se repartissent 

comme ci-dessous: 

- je n'ai pas les moyens: 10 % 

- il n'y a pas ce qui m'intdresse: 21 % 

La rdponse I peut paraltre surprenante a priori,mais 

signifie que 1'achat est de caractfere impulsif pour cette 

catdgorie d'acheteurs,qui tviennent dans le rayon sans avoir 

envie d'acheter quelque chose.Elle est k rapprocher d'un 

autre type de reponse selon lequel 30 % des acheteurs lisent 

un ouvrage dans le rayon sans toujours 1'acheter. 

- ̂ es achats le plus souvent effectu£s,pour soi ou pour 

offrir a quelqu1un,concernent : 

- les romans:5I % 

- 1» policier:? 

- la science-fiction: 7 % 

--les romans sentimentaux: 7 % 

- les livres pratiques: 32 % 

- la bande dessinee: 10 # 

Le^cli6nti3 qui achfetent des ouvrages de littdrature opferent 

souvent la distinction entre ce qu'ils appellent les" bons 

romans " et les autres. 

Beeucoup se rdf&rent a Apostrophes ou k 1*Express;Afin 

d'eviter toute ambiguitd,nous avons demande le titre du 

dernier ouvrage achetd. 

i»es achats sont effectuds la plupart du te^ps en fonction 

de 1'assortiment proposd.Au mieux ,les clients recherchent . 
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un ouvrage sur un th&me particulier•50 $ des personnes inter-

rogdes recherchent toutefois un titre prdcis,mais souvent l'un 

d'Apostrophes ou de 1'Express. 

- les livres en solde et les livres de poche: 

Les r^sultats obtenus sont tout-k-fait significatifs. 

50 56 achfetent de prdfdrence des livres en solde.67 % achfetent 

surtout des livres en format de poche;et parmi ces derniers, 

47 $> n'ach&tent que ce type de livres-

Ces chiffres montrent que le livre est toujours pergu 

par les acheteurs comme un produit cher. 

- A auand remonte le dernier achat? 

Le dernier achat effectui a Auchan remonte k : 

- Tioins d'une semaine: 16 % 

- entre une semaine et un mois:30 % 

- entre un et deux mois: 17 $ 

- entre deux et trois mois: 16 

- plus de trois mois: «-4 # 

- n'ont pas rdpondu: 17 # 

2.2.3 L'hypermarche et les autres points de vente: 

- Les prix eont jugds plus interessants que dans les 

librairies avec % de rdponses affirmatives.flais, seuleyune 

minorit^ a dvoqud la limitation de la remise k 5 

- La najorit^ des achats se fait,pour 40 % des inter-

viewds,dans le rayon-livres de 1'hypermarche.28 aJo rdpartissent 

leurs schats entre 1'hypermarchd et les autres lieux de vente. 

32 1/0 achfetent en majoriti ailleurs qu'k l'hyper,dont: 

-la librairie:. 27 °k 
-la FNAC.: 13 % 

- irance-loisirs: 7 lh 
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Ceux qui achfetent en majoritd dans 1'hypermerchd reprochem 

k la librairie: 

- d'§tre trop chkre: 26% 

- de s'y sentir mal k l'aise:8 % 

10 % n'ont aucun reproche h. I'en<b6ntre de la librairie 

mais ^voquent le c8td pratique de 1'hypermarchd ou peut 

faire ses achats et choisir ses livres;5 % ddclarent ne pas 

avoir le temps de se rendre dans une librairie. 

11 nous faut Stablir une relation entre les adherents 

a des clubs de vente par correspondance et leurs achats dans 

11hypermarchd.16 % d'entre eux n'ach&tent que peu d'ouvrages 

dans 1' hypermarchd; 2)fripartissent leurs achats entre les 

deux types de points de vente.Ces pourcentages sont forts 

eh regard des 23 % qui adherent h. un club. 

En outre,sur les 20 % dont le dernier achat remonte 

a plus de deux'i.mois dans le rayon,I0 % declarent acheter 

en majoritd a Auchan. 

2.2.4 L'appr£ciation du ravon-livres de 1'hvpermarch^: 

- Parmi les personnes interrogees,80 % n'ont pas besoin 

de conseils pour 1'achat d'un livre.Les 20 % restant ne 

trouvent jamais personne a qui demander conseil dans le 

rayon. 

iar ailleurs,10 % des personnes qui aimeraient Stre 

conseillees achetent surtout dans 11hypermarche. 

* Bes carences en matiere de choix sont signalees par 

63 % des interviewis.Des comparaisons entre Auchan et les 

autres grandes surfaces ont souvent £te introduites» 

Les personnes satisfaites de 11assortiment propos^ 

frequentent pour une grande majoritd 11hypermarchd depvis 

plus de deux sns. 
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Peu de personnes qui ach&tent en fiajoiritd dans le 

rayon-livres,ddplorent des insuffisances de choix. 

- En ce qui concerne la prdsentation et la mise en valeur 

des ouvrpges,66 $ se declarent satisfaites.Quelques-unes ont 

declard qu'un rayon trop bien range aurait un effet dissuasif 

sur la clientele.En revanche,d'autres prefereraient une pre»--

sentation en rayonnage avec un clsssement alphabetique par 

auteur et par collection. 

- Comment le rayon est-il pergu? 

frois adjectifs etaient proposes pour qualifier le rayon 

et les interviewes ont repondu: 

- agreable: 50 ̂  

- neutre: 40 % 

- d£sagr£able: 10 #. 

Les reponses sur 11assortiment et la prdsentation du 

rayon n'entrent pas en ligne de compte,de fagon dquivalente, 

dans sa perception.90 des interviewes ne portent pas de 

jugement n^gatif,alors que 34 % ne sont pas satisfaits de 

la presentation etv67 % ne sont pas satisfaits du choix pro-

pose. 

2.3 L£S £NIftETIfiNS MOM DIRECmS: 

Ces entretiens ont etd assez brefs :ils n'ont pas dCl 

excdder une dizaine de minuteset ont concernd une dizaine 

de personnes.Nous reproduisons ici la synth&se de ̂ .quatre 

d'entre eux. 

H2y (I) a 26 ans,travaille dans une boulangerie,demeure 

dans les Hauts-de-Seinf>, frequente 1'hypermarchd depuis un an, 

y fait ses courses de temps en temps,mais vient chaque fois 

(I) H est employe pour homme;F pour femme,suivi du num£ro 
de l'enqu£te. 
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au rayon-livres.Toutefois,il achfete peu de livres dans 1'hyper-

marchd,considdrant que son libraire lui offre " davantage de 

garanties " et que " la qualitd du livre est meilleure dans 

une librairie:moins de pages ddchirSesymoins de couvertures 

ablmees etc..." Il lit beaucoup d'ouvrages sur le cindma 

et des Gdrerd de Villiers.Le rayon est correctement pr£sent£. 

Il y a autant de choix que dans une librairie,mais le rayon 

est trop " tape-b.-1'oeil ".11 vient choisir k Auchan les livres 

qu'il achetera chez son libraire. "C'est le march^ du bou-

quin.On vient ici acheter un livre comme on vient faire son 

marchd;" 

H28 a 55 ans,est ingdnieur,demeure k Paris et friquente 
1'hypermarchd depuis quatre ans.il vient y faire ses achats 

r^guli&rement et visite le rayon-livres a chaque fois.Grand 

amateur de romans,il recherche souvent un titre precis ou 

un auteur et ddplore le peu de choix et la mauvsise presentation 

a^l'exception des tables Apostrophes et Actuplitds.il prdf^-

rerait un classement par auteur et par collection. "Ils de-

vraient embaucher des gens compdtents "."Ils cherchent une 

vente a debit avec des livres faciles".Il souhaiterait trouver 

des employes pour renseigner les clients," comme a la FKAC". 

"On ne peut pas vendre des livres comme des chaussettes". 

11 achete surtout & la FNAC et dans une librairie parisienne. 

i33 a 19 ans,dtudiante,demeure dans les Hauts-de-Seine, 

frdquente 1'hypermarche depuis deux ans,vient souvent au 

rayon-livres pour acheter des romans et des documentaires. 

La moitie de ces achats se fait a Auchan ou " le rayon est 

tres bien achalandd ". La presentation est bonne sauf pour 

les livres de poche ou l'on devrait pouvoir trouver l'index 

des titres. * Cn peut avoir envie d'acheter quand on se 

promkne dans le rayon." Le choix est trks satisfaisant: "II 

n'y a rien chez Leclerc a cdtd d'Auchan" et "Ce n'est pas 

une librairie specialisee." 
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F 25, 49 ans, est aide-soignante,demeure dans les 

Hauts-de-Seine,et fr^quente 1'hypermarche depuis deux ans. 

Elle fait ses courses exclusivement h. Auchan et visite le 

rayon-livres & chaque fois.Elle achfete un livre " parce qu'ils 

sont molns chers: IOF au lieu de II ou I2F ".Ses deux dernie-

res acquisitions: un livre sur la resistance en Allemagne 

et " Vengeance et Ddsir " dans la collection Duo.Elle ach&te 

exclusivement dans cet hypermarchd parce qu'elle juge la 

librairie trop chfere et qu'elle ddplore surtout 1'impossi-

bilitd de choisir tranquillement un ouvrage ailleurs.Elle 

considfere le rayon comme "iddal". 

Ces quatre entretiens montrent bien & quel point les 

avis peuvent Stre totalement divergents quant a 1'apprd-

ciation du rayon-livre-H ne faut toutefois pes negliger le 

feit que la fr^quentation d-,pui?res points de vente ou non 

influtle jugement que l'on porte sur 11hypermarchd. 
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Conclusion 

L*enquSte que nous avons rdalisde,m6me si elle reste 

fragmentaire,permet ndanmoins d'esquisser une typologie de 

la clientkle acheteuse de livres. 

Les personnes qui ach&tent des livres dans le rayon 

appartiennent a toutes les catdgories socio-professionnelles 

et a toutes les tranches d'8-ge. 

L1hypermarchd draine une pertie de la client&le de la 

librairie et des autres points de vente,puisque 60 $ des 

r^ponses rdv^lent une rdpartition des achats entre 1'hyper-

marchd et les autres points de vente,avec toutefois des 

achats minoritaires dans le rayon pour 32 % des clients. 

Bien plus,il draine une categories de personnes qui 

achetent tr&s peu en librairie,voire jamais«Ces acheteurs 

representent 40 $ du total des intreviexds*ll faut toutefois 

considdrer que ce pourcentage important provient des conditions 

m§mes de 11enqu^te,puisque celle-ci a ete faite a la sortie 

de 1'hypermarche• 

Beaucoup ne sont certes pas de gros echeteurs .10 °k 

n'ont pas achete un livre depuis plus de deux mois-

Les arguments expliquant la preference pour 1'hypermarchd ! 

-la chertd des livres et le sentiment de malsise dans les 

librairies - sont significatifs,m§me si leur objectivite peut 

6tre mise en cause. 

Le sentiment de malaise dans la librairie,1'impossi-

bilitd d'y choisir librement,peuvent £tre> «is en relation 

avec le choix propose par le rayon,juge suffisant par 37 % des 

acheteurs.Ne peut-on pas penser que ces acheteurs sont souvent 

incapables de choisir parmi les 10 000 titres et plus que 

propsent certaines librairies? 
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II aurait 6t6 souhaitable,afin de traiter cette partie 

avec la plus grande rigueur, de rencontrer non seulement le 

responsable du rayon comme nous 1'avons fait,mais dgalement 

une personne de la direction .Cette rencontre n'ayant pae 

6t6 possible,nous essaierons de ddgager les principaux para-

metres qui constituent la politique de la vente du livre 

a partir: 

- de 1'analyse faite sur le terrain,tant au point 

de vue de la clientele que du rayon lui-m§me; 

- de 11entretien avec le responsable du rayon; 

- et de nos lectures,notamment des interviews du 

responsable de la centrale d'achats Auchan et d'un membre de 

la direction de 1,hypermarche> (I) 

3.1 L'HYPERMARCHE £ST IRIBLTAIRE DE L'ENVIR0NNEMEHT COMMERCIAL: 

Ly politique de 1'hypermarche sur son rayon-livres doit 

tenir compte de 1 *environnement commercial,et doit donc 

s'adapter k la concurrence eventuelle des librairies. 

Le rayon-livres ne sera pas pense de la m§me fagon,s'il 

s'agit d'un hypermarch^ situe h la periphdrie d'une ville, 

donc sans concurrence directe,ou s'il s'agit d'un hyperm?rch£ 

integri dans un centre commercial comme c'est le cas a 1p 

L^fense. 

Il apparait que la situation geographique d'Auchan est 

un critere determinant dans la vente du livre. 

Tout d'abord,la proximite de Paris doit §tre prise en 

considdration,ou l'on trouve toutes sortes de librairies, 

(I) - La librairie chez Auchan:couvrir tous les besoins 

de le clientele.In: Libre-Service Actualitds,n° 992 du 

13 septembre 1965• 

- Les grandes surfaces s'observent.In: Livres-hebdo, 

n° 24 de juin 1984-
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spdcialisdes ou non,des grandes surfaces du livre,comme la 

FNAC,et ,dans une moindre mesure,Gibert,qui sont autant de 

concurrents. 

Dans le centre commercial des Quatre Temps,France-Loisirs 

draine une client&le composee souvent de peti.ts acheteurs, 

lids au club et obligds d'acheter quetre livres par an.La 

librairie "traditionnelle" propose un nombre important de 

titres avec un fonds de collections de poche. 

Le responsable du rayon-livres,qui bdn£ficie d'une 

relative 8utonomie,gui8qu'il gbre et sdlectionne 1'assortiment, 

a por t&che de situer le rayon dans ce rdseau de distribution. 

3.2 LA PRESENIAIION EST DETERMINANTET 

La prdsentation des ouvrages est un critere important 

en hypermarch^.nous avons vu que quatre modes de prdsenta-

tion coexistent: 

- la gondole pour les bandes dessindes; 

- les t§tes de gondole pour les ouvrages en promotion 

et les bandes dessinees; 

- les tourniquets surtout pour la collection Har-

lequin; 

- et,essentiellement,les tables qui occupent la 

partie centrale du rayon. 

Ces diffdrents types de prdsentatioi^conduisent h une . 

autre perception du livre.Le livre,dont la couverture est 

toujours apparente,est apprehendd dans son intdgralit^.Le 

client n'a pas de recherches a affectuer comme ce serpit le 

cas $tane un . rayonnage ou il ne verrait que la tranche. . 

La prdsence d'un titre en un nombre d'exemplaires impor-

tant( le plus souvent I5,mais quelquefois 30,voire 40) repre-

sente le type m8me de la grande distribution.Ce phdnomene ne 



Se rencontre pratiquement pas en librairie.Mais,il est pratique 

courante h. la FNAC. 

Cette disposition perticuli&re des livres vise k favoriser 

les achats de caract&re impulsif.Le livre est chargd d'affec-

tivitd.K1 est-ce pas ce que diseit l'un de nos intervieitip 

quand il ddclarait que le fait de se promener dans le rayon 

donnait envSe d'acheter?Le rayon tend a crder un besoin, 

que le client n'avait pas forc^ment en entrant. 

Tous ces facteurs contribuent k cr£er 1'atmosph&re du 

rayon que la majoriti des enquStes ont jugde positive.Des 

efforts sont faits pour que le rayon donne une impression 

favorable.Du reste,il est pergu comme un espace de repos et 

de ddtente a 1'intdrieur de 1'hypermarch^.Il constitue en m&me 

temps un lieu de loisir au lecteur,adulte ou enfant,qui 

n'est pas acheteur pour eutent.Aucune animation n'est envisa-

gee car elle risquerait de nuire a la tranquillitd du rayon. 

3.3 LE RAfOft—LIVRES N'SST PAS LNE LIBRAIRIE: 

3.3'I. " Nous n'avons pes vocation de libraires."(I) 

Nous avons considdre le nombre de titres -2140- et le 

nombre de volumes- 30 000 -,mais c'est le nombre de titres 

qui demeure le chiffre le plus significatif.2 100 titres 

constituent un assortiment tres limit^,mais volontairement 

limite.H fait partie integrante de l'image que les clients 

pergoivent de leur magesin. 

Le client n'est en gdneral pas limite a un seul mode de 

distribution et l?enqu§te nous a revdld deux categories de 

client^le.Les acheteurs,qui frequentent hypermarch^s et libr^i-

ries,admettent l'achat de livre par impulsion,aiment echeter le 

meilleur marchd possible,quoiqu1ils montrent une preference 

pour la librairie.D1autres achetent dans 1'hypermerch^ parce 

(I) Ddclaration du responsable du rayon. 
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qu'ila sont mis a 1'aise par la formule du libre-service. 

Wais cette attitude est souvent celle d'une client&le qui 

dprouve des difficultds h opdrer un choix quand 1 'assortiment 

proposd devient tr&s important.La signalisation claire,!'assor-

timent structure permet h 1 'acheteur un repdrage facile,et,plus 

encore^une sdlection ddjdt. dtablie parmi les titres existants. 

On retrouve ce critfere de repdrage chez 1'interviewd H29 qui 

sdlectionne son ouvrage dans 1'hypermarchd et qui effectue 

1'achat auprfes de son libraire. 

Le client en hypermarchd admet qu'6n lui vende le livre 

comme les vautres produits. 

Le rayon-livres n'est pas non plus une librairie parce 

qu'il ne propose pas de renseignements bibliographiques.Aucun 

rdpertoire n'est a la disposition des clients,mSme pas les 

index des nouveautda en poche.Les interxiewds ont ddnoncd 

1'absence de personnel destind h les renseigner.De plus,la 

commande a 1'unitd,m§me si elle est pratiqude en thdorie par 

Auchan,est une obligation ldgale.il faut compter une quin-

zaine de jours pour obtenir un livre,de quoi ddcourager les 

meilleures volontds.finfin,combien parmi les acheteurs savent 

qu'ils peuvent passer une commande a Auchan? Les clients 

cherchent parfois un titre pricis,mais leur choix se fait 

surtout d'aprfes 1'assortiment proposd par Auchan. 

3*3.2 " Nous ne sommes pas des ddcouvreurs ". 

Lea livres proposds sont ce qu'on appelle " des livres 

faciles." Ce sont la plupart des ouvrages mddiatisds dont les 

clienta auront eu de largea dchos dans la presse et h la 

tdl4vision.Il suffit de constater,pour s'en convaincre,que 

les deux tables que 1'on pergoit quand on entre dans le rayon 

sont Apostrophes et 1'Express.Ces ouvrsges,qui bdneficient 

d'une large publicitd,sont en fait prevendus avant m&me leur 

prdsence dans le rayon. 
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Ce sont ausai des livres de grande diffusion,dont notam-

m®Bt les livres de poche.Pourtant,un effort est visiblement 

acconpli pour ne pas iimiter le rayon & la distribution de 

romans b. sensation:policier,espionnage,sentimentaux ne repr^-

sentent qu'une part peu importante du sous-rayon littdrature. 

Les autres livrea ne sont pas non plus des livres k "ris-

ques": bandes dessin£es,livres pratiques,dictionnaires... 

Mais,le principal de la littdrature du r?yon est constitud 

de nouveaut^s,dpns les livres stendsrds et les collections 

de poche.Pour favoriser la vente des nouveaux titres,Auchan 

n'hdsite pes h. feire appel k des remises pergues ppr le client 

comme exceptionnelles,alors que ,bien souvent,elles ne deppssent 

pas les 5 $> autorisis. 

" Nous ne sommes pasrlk pour faire ddcouvrir,mais pour 

rdpondre a la demande d'une clientfele pr^cise " declsre le 

responsable de la direction,idde qu'il rdsume en ajoutant que 

1'employd de bureau vient aeheter Gdrard de Villiers et que 

le cadre supdrieur achfete le dernier roman en vogue. 

L'hypermarchd n'a pas pour vocation,de par sa politique 

fondee sur la rentabilitd,de promouvoir des titres k rotption 

tr&s lente,en un mot des ouvrages specielis^s d1editeurs et 

d'auteurs peu connus du public. 

3.4. LES IMPERATIIS; 

3.4.1. Un assortiment adapte aux besoins de la clientfele: 

La politique de la vente du livre se ddfinit putour de 

trois crit&res: 

- Prdsenter un assort.imeht structurd; 

- Suivre les nouveautds au plus prks; 

- S'adapter h. toutes les demandes:spison et pctua-

lite. 
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- L'assortiment doit §tre aerd,clairement sectorisd et 

signald.H est structurd dans la mesure ou il couvre tous les 

besoins de la clientble et s'adapte k la realitd de la demende. 

Lp sdlection au niveau des titres oblige tout d'sbord k un 

certain nombre d1imppsses sur des ouvrages k caractfere spd-

cialise&comme les sciences humpines ou des genres litteraires 

particuliers (poesie,theatre...).11 doit correspondre au tout 

public en offrant des ouvrsges lisibles par tous. 

- L'existence d'un assortiment structurd exige deux 

impdratifs.Un effort doit 8tre fait dans le suivi des nouveau-

tds.Les nouveaux titres doivent figurer le plus rapidement 

possible dans le rayon et la couverture doit en §tre ̂ ptimum. 

Nous avons vu que les ouvreges presentds a Apostrophes dtaient 

mis en vente quelquefois le jour de 1'dmission et que le 

meilleur indice de vente d'un titre se fait dens les jours 

qui suivent. 

Les nouveautes jouent un r6le trfes importent puisqu'un 

seul titre peut reprdsenter jusqu'k 30 % du chiffre d'effaire 

littereture du rayon. 

Ce suivi exige dgalement une analyse rigoureuse de chaque 

titre,de sorte que les ouvreges qui se vendent peu ne restent 

qu'une semaine ou quinze jours en vente. 

Il est gere manuellementrle code figurant sur les dti-

quettes regroupe. jLes ouvreges par genres, (par collections et 

par le nombre de volumes pour les livres ae poche) aais en 

aucun cas par titre.En outre,le rayon n'est pes informatisd 

pour le reassortiment et le suivi des titres. 

-L1assortiment doit §tre modulable en fonction de la sai-

son et de 1'ectuplitd.Il s1egit par exemple des livres de 

clpsse que 1'on trouve en septembre,des livres-cadeaux et 
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des livres d1art au moment des f&tes de Noll.Mais,cette 

adaptation aux seisonnaiitis se fait de fagon beaucoup plUB 

fine:des secteurs bepucoup moins syst&natiques se ddveloppent 

comme 1'Histoire qui 6tait en progression lors de notre dtude. 

L'pd^quetion h. la saison et h 11 actualitd n^cessite une 

souplesse dans le nombre de titres et le nombre de volumes 

de chaque genre•En effet,cette politique est ddtermin^e par 

1'augmentation ou le diminutton.du nombre de titres et 

d'exemplaires d'un genre donne k une p^riode donnde.Les chif-

fres concernent ces diffdrents aspects doivent §tre compris 

comme repr^sentatifs de 1'essortiment du mois de mars,dpns les 

relev^s que nous avions effectu^s.Mais il ne saurait y evoir 

rdduction de titres sur 1'ensemble du rayon:les diffdrents 

genres sont presents eH permanence et exercent ainsi une 

complementaritd•Deux genres restent peu sensibles k ces 

fluctuations: la bande dessinde et la litterature, peu ddter-

min^s par 11actualitd et la saidon. 

C1est " un travail d'autant plus delicat que le lin^aire 

librairie demeure inchangd pendant 1'snn^e.Le travail de 

s^lection des ouvrages doit donc §tre tres rigoureux." et il 

incombe au responsable du rayon. 

Le responsable se defend enfin contre 1'idee que le 

rayon ressemblerait a une "mini-FNAC".L1analyse du rayon que 

nous avons effectuee va dans ce sens puisque 1'assortiment 

propos^ ne recouvre pas tous les genres et que la FNAC est 

la premi&re vendeujse de sciences humaines-La politique et 

la clientele visde ne sont pas les m^mes non plus. 
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3-4.2i Contre la cherte du livre: 

Les objectifs ddfinis ci-dessus, qui rdvSlent un certain 

pragmatisme - etudes faites sur le terrain; suivi quAidien 

de la vente des ouvrages - ddcoulent en partie de la suppression 

du discount.il a "fallu compenser la suppression des remises 

par la mise en place d'une nouvelle stratdgie qui a pour 

corollaire un assortiment mieux structurd et mieux presentd. 

De plus,11hypermarchd continue ses efforts contre la 

chertd du livre.L'analyse du rayon nous a montrd que les 3/4 

des ouvrages se vendent k moins de 50 F,prix relativement 

peu dlevd dft aux nombreux ouvreges en format de poche. 

L'acheteur considfere le livre comme un produit cher, 

ce qui est une vdritd dconomique,bien que les analyses montrent 

que,depuis la loi Lang, les livres augmentent moins vite 

que les autres produits•Cette chertd du livre a souvent 6te 

soulignde par les enquStds comme l'un des reproches majeurs 

a 1'encontre de la librairie.Et,en consdquence, la lutte con-

tre le livre cher reste un facteur determinant et qui favo-

rise la vente dans 1'hypermarche. En outre,les campagnes de 

promotion sont clairement et largement signaldes - pros-

pectus diffuses a 1'entree du magasin;affiches dans le rayon-

meine si le cpractfere exceptionnel de ces remises revfele 

parfois quelques ambiguitds.Auchan continue a bdneficierzpour 

ce type de produits, de sa rdputation de magasin moins cher. 
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Nous voudrions enfin essayer de definir le r&le et la 

place des grandes surfaces dans la distribution du livre. 

La part des supermarch^s et des hypermarchds n'a cess6 

de s'accroitre pour repr^senter aujourd'hui 20 environ de 

11ensemble du marchd.Ce chiffre se doit d'etre nuance par le 

nombre d'ouvertures,m§me s'il est en diminution forte depuis 

le debut des anneesr80.Le chiffre d'affaires sccuse une forte 

augmentation,qui d^passe la difference conjuguee de la sup-

pression du discount et du nombre d'ouvertures.A discount 

egal,il se serait accru de 28 % entre 1981 et 1983. 

Les hypermarch£s ont su trouver leur plece dens la dis-

tribution du livre,entre les librairies,les grandes surfaces 

comme la FNAC, et les clubs de vente par correspondance.Hs 

proposent un assortiment au moins dquivalent ,au point de vue 

des titres,a celui d'une librairie de qu?rtier. Irpnce-Loisirs 

propose rarement plus de 400 titres.La FNAC,qui,dens les 

grandes lignes,fonctionne comme les hypermarches (gondoles, 

presence de piles de livres,libre-service,) est encore per?uc 

comme un magasin attirant une client&le specialisde.Wais, 

que se passera-t-il,si elle perd cette image pour devenir une 

surface tout public.On pourra dfes lors s'interroger sur le 

devenir des rayons-livres qui seront peut-etre pergus comme 

des FNAC en reduction,d'putant plus que la FNAC est d£ja une 

surface multi-produits de loisirs. 
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L'hypermsrche vise le tout public,propose un assortiment 

qui satisfait les acheteurs incapables de faire un choix 

parmi 30 000 titres et plus comme k la FNAC,et qui intdresse 

dgalement les clients habituds k un assortiment plus large, 

du fnit que les livres proposds dont essentiellement des 

livres "faciles". 

La vente du livre en hypermarchd est en outre favorisde 

ppr la prdsence d'autres produits: m§me si 11on y vient pour 

faire ses courses,on est amend a visiter le rayon-livres,soit 

parce qu'on desire acheter un livre,soit parce que le rayon 

est pergu comme un espace de ddtente et de plaisir. 

Le livre perd son caractere sacralise dsns une grande 

surface: il peut Stre feuilletd,m§me lu,librement par tous.il 

tend a devenir un produit comme les autres. 

La grande surface,dont les ventes a prix reduit sont 

ponctuelles,mais frdquentes, et dont la marge de remise est 

rdduite a 5 # (ce qui est derisoire) ,garde to<gours auprfes du 

public ,son image de marque de lieu de vente moins cher. 

La loi du 10 aofit 1981 a engendrd deux attitudes: 11aban-

don de la vente des livres dans certaines grandes surfaces ou 

la mise en place d'une politique commerciale centree sur une 

meilleure presentation et un assortiment mieux adapte. 

Xoutefois,m§me si diverses dtudes montrent que 1'assorti-

ment est plus ddceloppe ,mieux structure et mieux g£re,il est 

peu probable que,dans un proche avenir, cette politique con-

duise a la prdsence de titree k rotation lente et k un assor-

timent de 7-h 10 000 titres dans toutes les grendes surfaces. 

La loi Lang n'aura pas favorisd la promotion des ouvrages a 

fal-ble diffusion dans ces points de vente,et n'aura pas non 

plus favorisd le report de la clientele vers la librairie. 

Les grandes surfaces restent cantonnees dans leur poli-

tique de rentabilitdsdes ventes importantes a partir de livres 
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mediatisds,s^lectionnes rigoureusement selon 1'actualitd et 

la saison. 

hllea n'envisagent pas,pe»rla plupart,d'augmenter leur 

peraonnel au rayon-livres et,par conadquent,ellea ne ae tour-

nent pas non plus vers une meilleure qualitd de service offert 

a la client&le.Peu d'efforts sont accomplis en vue de donner 

dea conaeila et dea renseignements bibliographiques. 

Elles n'ont pas vocation a devenir dea viritablea librai-

ries. 

La majoritd aouhaiterait voir le prix du livre a nouveau 

libdrd.Pourtant,la loi Lang a fait prendre conscience aux 

grandea aurfacea qu'ellea pouvaient vendre plus,& partir d'une 

autre politique commerciale que celle d'un discount systdma-

tique. 

Elles ont su ,pour la plupart d'entre elles,s'engager 

dans la bataille du livre et tirer profit de la loi Lang en 

reconsid^rant leurs rayons.Elles vendent encore plus et mieux. 

Que serait-ce si l'on revenait au prix libre dti livre? 
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