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Quels rôles jouent les prospectus dans le quotidien ? Quelle expérience procurent-ils ?

Est-ce que, finalement, le jeu en vaut la chandelle pour les marques et distributeurs ? 

$ïÃÏÕÖÒÅÚ ÐÏÕÒÑÕÏÉȟ ÅÎ ÔÁÎÔ ÑÕÅ ÍïÄÉÁ ÉÎÃÌÕÓÉÆȟ ÉÌÓ ÎÏÕÓ ÔÏÕÃÈÅÎÔȣ



The scenario method in market research simply explained 3ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com 3

Une étude France-Allemagne autofinancée dans le cadre de notre 

2 pays : France & Allemagne

Utilisateurs de prospectus promotionnels 
papier & en ligne 

20 participants au total
de 31 à 65 ans, 50% hommes - 50% femmes, CSP moyennes, 

répartition urbains - ruraux

10 entretiens individuels en ligne 
(5 par pays, 6o minutes)

10 devoirs à la maison (5 par pays)
Bricolage, carnet de bord, 
découpage des faits marquants
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La vie du prospectus 
au foyer 

(les pratiques, 
les fonctions)

Petit guide 
des facteurs de succès

Le prospectus offre des 
bénéfices émotionnels

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

4ÏÕÒ ÄȭÈÏÒÉÚÏÎ ÄÕ ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓ

Quid du digital ?

1 2 3 4
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La vie du prospectus au foyer
Les pratiques, le rituel

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

1a
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Le prospectus structure le rapport au temps

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

La consultation des prospectus papier est un rituel, 

un rendez-ÖÏÕÓ ÈÅÂÄÏÍÁÄÁÉÒÅ ÑÕȭÏÎ ÎÅ ÍÁÎÑÕÅ ÐÁÓ Ȧ

ÃȭÅÓÔ ÌÅ ÒÅÎÄÅÚ-vous incontournable du lundi ! Parfois ça arrive le mardi, 
ÍÁÉÓ ÃȭÅÓÔ ÔÒîÓ ÒÁÒÅ Ȧ

«

ÊȭïÔÁÉÓ ÃÏÎÔÅÎÔÅ ÐÁÒÃÅ ÑÕȭÏÎ ÎȭÅÎ ÁÖÁÉÔ ÐÁÓ ÅÕ ÄÅ ÌȭïÔïȟ ÊÅ ÌÅÓ ÁÔÔÅÎÄÁÉÓ«



The scenario method in market research simply explained 7 7

Le rituel des prospectus papier : une mise en place étudiée 
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Les prospectus sélectionnés sont passés en 
revue consciencieusement 

ÛLes consommateurs en lisent plusieursÄȭÕÎ ÃÏÕÐ

ÛEt ils y passent du temps ! 20 minutes, 30 minutes, 1h...

Installation confortable

ÛUn moment pour soi 
(sur le canapé, avec un café, aux toilettes!)

ÊÅ ÍÅ ÆÁÉÓ ÕÎ ÃÁÆï ÅÔ ÊÅ ÍȭÉÎÓÔÁÌÌÅ ÄÁÎÓ ÌÅ ÃÁÎÁÐïȾ 
ÃȭÅÓÔ ÍÁ ÌÅÃÔÕÒÅ ÁÕØ ÔÏÉÌÅÔÔÅÓȟ ÃÏÍÍÅ ÕÎ ÍÏÍÅÎÔ ÓÐÁ 

«

ÊȭÁÉ ÍÉÓ ÄÅ ÃĖÔï ÃÅÌÕÉ ÄÅÓ ÖÏÉÔÕÒÅÓȟ ÊȭÁÉ 
ÃÏÍÍÅÎÃï ÐÁÒ 'ÉÆÉȾ ÓȭÉÌ Ù Á ÄÅÓ ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓ 
ÄïÃÏȟ 'ÉÆÉȟ #ÁÓÁȟ #ÅÎÔÒÁËÏÒȟ ÊȭÁÉÍÅ ÌÁ ÄïÃÏȢ 
Tous les prospectus de véhicules, Renault, 
Peugeot, je regarde pas 

«

1 2

3
ÊȭÅÎ ÁÉ ÓïÌÅÃÔÉÏÎÎï ÐÌÕÓÉÅÕÒÓȾ ÏÎ Ù Á ÐÁÓÓï ÕÎÅ ÂÏÎÎÅ 
quarantaine de minutes, tranquillement/ je peux y passer 
ÄÅÓ ÈÅÕÒÅÓ ÔÅÌÌÅÍÅÎÔ ÊȭÁÉÍÅ ÍÅÓ ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓ 

«

Tri des différents prospectus reçus 
en boîte aux lettres

Û les prospectus sont passés en revus et classés 
par thème et ÅÎÓÅÉÇÎÅ ȡ ÃÅÕØ ÑÕȭÏÎ ÇÁÒÄÅȟ ÃÅÕØ 
ÑÕȭÏÎ ÎÅ ÇÁÒÄÅ ÐÁÓ.

ÛMême quand ils ne les gardent pas, les 
consommateurs les gardent en mémoire !
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Le va-et-vient des prospectus papier au foyer
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Trafic de prospectus au sein du foyer

ÛLes membres de la famille les consultent à tour de 
rôle, se les «disputent», se les échangent

Les produits convoités sont sélectionnés

ÛLes pages sont annotées, cochées, déchirées, 
précieusement gardées sur le frigo, etc.

ÛLes dates importantes sont notées 

je dois me battre férocement avec mon mari qui a 
ÔÅÎÄÁÎÃÅ Û ÅÍÂÁÒÑÕÅÒ ÌÅÓ ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓȾ ÊȭÁÉ ÄÅ ÌÁ 
chance quand je peux lire mon prospectus Penny sans 
ÑÕÅ ÍÏÎ ÆÉÌÓ ÎȭÁÉÔ ÃÏÍÍÅÎÃï Û ÄïÃÏÕÐÅÒ ÏÕ ÁÎÎÏÔÅÒ 
des offres Adidas/ mon père vient me les piquer parce 
ÑÕȭÉÌ ÈÁÂÉÔÅ ÄÁÎÓ ÕÎ ÁÕÔÒÅ ÄïÐÁÒÔÅÍÅÎÔ ÅÔ ÎÅ ÒÅëÏÉÔ 
pas les mêmes prospectus

«ÌȭÏÆÆÒÅ ÅÓÔ ÓÕÒ ÍÏÎ ÆÒÉÇÏ ÐÏÕÒ ÑÕÅ ÊÅ ÍÅ ÒÁÐÐÅÌÌÅ ÄȭÁÌÌÅÒ ÁÕ 
ÍÁÇÁÓÉÎ ÌÅ ή ÓÅÐÔÅÍÂÒÅȟ ÃȭÅÓÔ ÃÏÍÍÅ ÕÎ ÐÏÓÔ-ÉÔȾ ÊȭÁÖÁÉÓ 
coché, fait une croix sur les produits que je veux acheter

«

4 5
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La vie du prospectus au foyer
Les fonctions pratiques, utilitaires

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

1b
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Le prospectus pour se sentir à la page

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

ȣ ÌÅ ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓ ÅÓÔ ÕÎ ÍÏÙÅÎ ÄÅ ÓÅ ÔÅÎÉÒ Û ÊÏÕÒ 
des nouveautés (lèche-vitrine)

ÛNouveautés (produits & marques), mais aussi nouveaux 
magasins dans la région

Garder un lien avec le monde extérieur/ la civilisation 
particulièrement valable pour les personnes vivant en milieu 
rural, éloignées des villes (France) 

ÌÁ ÐÌÕÐÁÒÔ ÄÅÓ ÃÈÏÓÅÓ ÑÕÅ ÊȭÁÃÈîÔÅ ÖÉÅÎÎÅÎÔ Û ίΦϻ 
des prospectus, que des bonnes affaires/ certains 
ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓ ÏÎÔ ÄÅÓ ÂÏÎÓ ÄȭÁÃÈÁÔȟ ÊÅ ÌÅÓ ÄïÃÏÕÐÅ ÔÏÕÔ 
ÌÅ ÔÅÍÐÓ ÅÔ ÊÅ ÍȭÅÎ ÓÅÒÓ ÐÏÕÒ ÍÅÓ ÃÏÕÒÓÅÓ 

«

%Î ÐÌÕÓ ÄÅ ÓÁ ÆÏÎÃÔÉÏÎ ïÃÏÎÏÍÉÑÕÅȣ

ÛUtiliser les promotions & les coupons de réduction

ÊȭÁÉÍÅ ÍȭÉÎÆÏÒÍÅÒ ÓÕÒ ÃÅ ÑÕȭÉÌ Ù Á ÄÁÎÓ ÌÅÓ ÍÁÇÁÓÉÎÓȟ ÐÏÕÒ ÍÏÉ 
ÃȭÅÓÔ ÔÒîÓ ÕÔÉÌÅȢ 5Î $ÁÒÔÙ ÖÉÅÎÔ ÄȭÏÕÖÒÉÒȟ ÏÎ ÒÅÇÁÒÄÅ ÃÅ ÑÕȭÉÌÓ 
proposent en phase de lancement

«

Ώ ?!
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,Å ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓ ȡ  ÕÎ ÃÏÍÐÁÇÎÏÎ ÄÅ ÌÁ ÍÁÉÓÏÎ ÊÕÓÑÕȭÁÕ ÐÏÉÎÔ ÄÅ ÖÅÎÔÅ

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

ÌÅÓ ÃÁÉÓÓÉîÒÅÓ ÎÅ ÓÏÎÔ ÐÁÓ ÔÏÕÊÏÕÒÓ ÁÕ ÃÏÕÒÁÎÔ ÄÅÓ ÐÒÏÍÏÔÉÏÎÓȟ ÃÁ ÍȭÅÓÔ ÁÒÒÉÖï ÑÕÅ ÃÅ ÓÏÉÔ ÐÁÓ 
ÅÆÆÅÃÔÉÆ ÅÎ ÍÁÇÁÓÉÎ ÍÁÉÓ ÑÕÁÎÄ ÊȭÁÒÒÉÖÅ ÁÖÅÃ ÌÅ ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓȟ ÊȭÏÂÔÉÅÎÓ ÌÅ ÒÅÍÂÏÕÒÓÅÍÅÎÔ

«

5ÎÅ ÐÒÅÕÖÅ ÄÅ ÌȭÅØÉÓÔÅÎÃÅ ÄÅ ÌÁ ÐÒÏÍÏÔÉÏÎ Û ÌÁ ÃÁÉÓÓÅ 
ÛȢȢȢÑÕÁÎÄ ÌÁ ÐÒÏÍÏÔÉÏÎ ÎȭÅÓÔ ÐÁÓ ÐÁÓÓïÅ Û ÌÁ ÃÁÉÓÓÅ ÅÔ ÑÕÅ ÌÁ ÃÁÉÓÓÉîÒÅ ÎÅ ÌÁ ÃÏÎÎÁÿÔ ÐÁÓ

Planifier son shopping trip et se souvenir de la 
promotion en magasin

ÛCertains consos apportent leurs prospectus en magasin

ÛUtilisation comme liste de courses, pense-bête 

ÊÅ ÂÁÒÒÅ ÓÕÒ ÌÅ ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓ ÃÅ ÑÕÅ ÊȭÁÉ ÁÃÈÅÔï ÕÎÅ ÆÏÉÓ ÑÕÅ ÊȭÁÉ ÐÒÉÓ 
ÌÅ ÐÒÏÄÕÉÔ ÅÔ ÑÕÅ ÊÅ ÌȭÁÉ ÍÉÓ ÄÁÎÓ ÌÅ ÃÁÄÄÉÅȟ ÃÏÍÍÅ ÕÎÅ ÌÉÓÔÅ ÄÅ 
ÃÏÕÒÓÅÓ ÌÁÍÂÄÁȾ ÊÅ ÐÒÅÎÄÓ ÌÅ ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓ ÁÕ ÍÁÇÁÓÉÎȟ ëÁ ÍȭïÖÉÔÅ 
de courir dans tous les sens et ça retrace les promotions

«

#ÈÏÉÓÉÒ ÓÏÎ ÍÁÇÁÓÉÎȣ

Ûȣen fonction des promotions proposées

si je trouve plusieurs offres intéressantes, 
ÊȭÉÒÁÉ ÆÁÉÒÅ ÍÏÎ ÐÌÅÉÎ ÄÅ ÃÏÕÒÓÅÓ ÌÛ-bas/ la 
ÓÅÍÁÉÎÅ ÄÅÒÎÉîÒÅ ÉÌ Ù ÁÖÁÉÔ ÕÎ ÂÏÎ ÄȭÁÃÈÁÔ 
ÄÕ ÃÏÕÐ ÊȭÁÉ ÆÁÉÔ ÍÅÓ ÃÏÕÒÓÅÓ ÌÛ-bas

«

1 2

3
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Mais attention : déceptions possibles

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

$ïÃÅÐÔÉÏÎ ȡ ÌÅ ÐÒÏÄÕÉÔ ÎȭÅÓÔ ÐÁÓ ɉÏÕ ÐÌÕÓɊ 
disponible en magasin

$ïÃÅÐÔÉÏÎ ÃÁÒ ÌÅ ÐÒÏÄÕÉÔ ÁÖÁÉÔ ÌȭÁÉÒ 
plus intéressant sur le prospectus

ÉÌ ÍÅ ÓÅÍÂÌÅ ÑÕȭÉÌ Ù ÁÖÁÉÔ ÄÅÓ ÐÒÏÄÕÉÔÓ ÑÕÅ ÊȭÁÖÁÉÓ ÃÏÃÈïÓ 
ÑÕÉ ÎȭïÔÁÉÅÎÔ ÐÁÓ ÅÎ ÍÁÇÁÓÉÎȟ ÃȭÅÓÔ ÕÎÅ ÐÅÔÉÔÅ ÄïÃÅÐÔÉÏÎȾ 
ÊȭÁÖÁÉÓ ÖÕ ÕÎ ÃÏÆÆÒÅ-fort pas cher chez Action, je suis allé 
ÄÁÎÓ !ÃÔÉÏÎȟ ÉÌ ÎȭÙ ÅÎ ÁÖÁÉÔ ÐÌÕÓ 

«

les vêtements de Lidl, il faut vraiment vérifier dans le 
magasin, moi qui porte des grandes tailles, les tissus ne 
tombent jamais comme sur la photo/ chez Stokomani, 
les bouées de piscine, je ne les ai finalement pas 
ÁÃÈÅÔïÅÓȟ ÃÁÒ ÅÎ ÁÒÒÉÖÁÎÔ ÓÕÒ ÐÌÁÃÅȟ ÊȭÁÉ ÄïÃÏÕÖÅÒÔ ÑÕȭÅÌÌÅÓ 
étaient trop petites, par rapport à la photo

«
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Le prospectus offre des bénéfices 
émotionnels 

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

2



The scenario method in market research simply explained 14 14

Les bénéfices émotionnels : un moment ressourçant, divertissant, à soi 

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

Un divertissement, un vrai plaisir dans le 
processus de consultation

ÛLe plaisir de feuilleter un beau magazine, se laisser 
tenter, allécher, admirer les photos 

ÛLe plaisir de découvrir les nouvelles offres de la 
ÓÅÍÁÉÎÅȟ ÃÏÍÍÅ ÕÎ ÆÅÕÉÌÌÅÔÏÎ ÑÕÅ ÌȭÏÎ ÓÕÉÔȣ ÉÌ Ù 
vraiment un amour pour les prospectus

ÊÅ ÓÕÉÓ ÓÕÒ ÍÏÎ ÃÁÎÁÐïȟ ÊȭÁÉ ÍÅÓ ΨΦ ÍÉÎÕÔÅÓ ÄÅ 
ÄïÃÏÍÐÒÅÓÓÉÏÎȾ ÌȭïÔÁÐÅ ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓ ÃȭÅÓÔ ÓÏÕÖÅÎÔ ÑÕÁÎÄ 
ÊȭÁÉ ÆÉÎÉ ÄÅ ÔÒÁÖÁÉÌÌÅÒ ÅÔ ÑÕÅ ÊÅ ÒÅÎÔÒÅ Û ÌÁ ÍÁÉÓÏÎȟ ÊÅ ÍÅ 
pose dans mon canapé, seule

«

1 2
ÊȭÁÉ ÈÝÔÅ ÄÅ ÄïÃÏÕÖÒÉÒ ÃÅ ÑÕÅ ÍÅÓ ÐÒÏÓÐÅÃÔÕÓ ÍÅ ÒïÓÅÒÖÅÎÔȾ 
ÃȭÅÓÔ ÃÏÍÍÅ ÕÎ ÁÂÏÎÎÅÍÅÎÔ ÑÕȭÏÎ ÒÅëÏÉÔ ÃÈÁÑÕÅ ÓÅÍÁÉÎÅȟ 
ÃȭÅÓÔ ÃÏÍÍÅ ÒÅÇÁÒÄÅÒ ÕÎÅ ïÍÉÓÓÉÏÎ Û ÌÁ ÔïÌïȟ ëÁ ÎÏÕÓ 
ÍÁÎÑÕÅÒÁÉÔ ÓÉ ÏÎ ÎÅ ÌȭÁÖÁÉÔ ÐÌÕÓȾ ÃȭÅÓÔ ÐÁÓ ÕÎ ÈÏÂÂÙ ÍÁÉÓ ÃȭÅÓÔ 
ÕÎ ÐÅÔÉÔ ÐÌÁÉÓÉÒ ɍȣɎ ÍðÍÅ ÓÉ ÊÅ ÎÅ ÔÒÏÕÖÅ ÒÉÅÎȟ ÄÅ ÍÅ ÄÉÒÅ ÑÕÅ 
ÊÅ ÖÁÉÓ ÌÅÓ ÆÅÕÉÌÌÅÔÅÒȣ

«

Le feuilletage des prospectus : un 
moment de détente, une bulle pour soi, 
un rituel plaisant

ÛFeuilleter les prospectus est un moyen de se détendre 
(ÐÁÓ ÂÅÓÏÉÎ ÄȭÅÆÆÏÒÔ ÃÏÇÎÉÔÉÆ )

ÛSouvent feuilletés sur le canapé, en rentrant chez soi 
après le travail, le samedi matin, etc.



&ÏÎÃÔÉÏÎ ÄȭÉÎÓÐÉÒÁÔÉÏÎ

ÛLe prospectus donne des idées de repas, de décoration ou 
ÄȭÁÃÈÁÔÓ ÄÅ ÔÏÕÔÅÓ ÓÏÒÔÅÓ

je regarde les prospectus de déco, ça me donne envie, ça me 
ÄÏÎÎÅ ÄÅÓ ÉÄïÅÓ ÅÔ ëÁ ÍȭÉÎÃÉÔÅ Û ÁÌÌÅÒ ÄÁÎÓ ÄÅÓ ÍÁÇÁÓÉÎÓ ÄÅ ÄïÃÏȾ 
ça nous donne des idées pour consommer différemment, tiens 
on va manger ça cette semaine, ça nous dynamise

,ÅÓ ÂïÎïÆÉÃÅÓ ïÍÏÔÉÏÎÎÅÌÓ ȡ ÕÎÅ ÓÏÕÒÃÅ ÄȭÉÎÓÐÉÒÁÔÉÏÎ 

«

3
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,ÅÓ ÂïÎïÆÉÃÅÓ ïÍÏÔÉÏÎÎÅÌÓ ȡ ÌÁ ÃÈÁÓÓÅ ÁÕ ÔÒïÓÏÒȣ 

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

Le prospectus prend une dimension 
ludique : un jeu, une chasse au trésor

ÛDécouvrir la promotion la plus intéressante et arriver 
ÌÅ ÐÒÅÍÉÅÒ ÁÖÁÎÔ ÌȭïÃÏÕÌÅÍÅÎÔ ÄÕ ÓÔÏÃË ÌÉÍÉÔïUn sentiment gratifiant (vis-à-vis de soi-

même et des membres de son foyer)

ÛLa fierté de trouver la bonne affaire (le butin), de 
faire des économies

Û,ȭïÃÏÎÏÍÉÅ ÌïÇÉÔÉÍÅ ÌȭÁÃÈÁÔ

il faut être très actif parce que les trucs intéressants 
ne restent pas longtemps/ je me fais toujours un 
ÄÅÖÏÉÒ ÄȭðÔÒÅ ÐÁÒÍÉ ÌÅÓ ÐÒÅÍÉÅÒÓ Û ÌȭÏÕÖÅÒÔÕÒÅ ÌÅ ÊÏÕÒ-
même de la promotion/ ÌÅ 0ÏÕÉÌÌÙ ÆÕÍïȟ Û ΧΫΏȟ ÌÛȟ ÉÌ 
ïÔÁÉÔ Û έΏ ÄÏÎÃ ëÁ ÖÁÕÔ ÌÅ ÃÏÕÐ

«

4
5

mon mari me dit que je me suis bien débrouillée, il 
me dit «ÃȭÅÓÔ ÂÉÅÎȟ ÔÕ ÎÏÕÓ ÆÁÉÓ ÆÁÉÒÅ ÄÅÓ ÐÅÔÉÔÅÓ 
économiesȻȾ ëÁ ÍȭÁ ÃÏÕÔï ÂÅÁÕÃÏÕÐ ÍÏÉÎÓ ÃÈÅÒ ÑÕÅ 
ÓÉ ÊȭÁÖÁÉÓ ïÔï ÂðÔÅÍÅÎÔ Û ÌȭÁÖÅÕÇÌÅ ÄÁÎÓ ÕÎ ÍÁÇÁÓÉÎ

«
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Les bénéfices émotionnels : la matérialité, la proximité, le «vrai » contact

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

,ȭÁÔÔÁÃÈÅÍÅÎÔ ÁÕ ÐÁÐÉÅÒ

ÛLe toucher du papier

ÛDéconnecter des écrans après une journée de travail
ÌÅ ÆÁÉÔ ÄÅ ÌÅ ÒÅÃÅÖÏÉÒ ÃÈÅÚ ÓÏÉȟ ÃȭÅÓÔ ÕÎ ÐÅÕ ÃÏÍÍÅ ÓȭÉÌ 
ÎÏÕÓ ïÔÁÉÔ ÁÄÒÅÓÓï ÐÅÒÓÏÎÎÅÌÌÅÍÅÎÔ ÍðÍÅ ÓÉ ÃȭÅÓÔ 
pas vrai

«

ÌÅ ÐÁÐÉÅÒȟ ÌÅ ÐÁÐÉÅÒ ÑÕÏÉȣ ëÁ ÓÅ ÒÅÍÐÌÁÃÅ ÐÁÓȟ ÍÏÉ ÊȭÁÉ 
besoin du papier

«

6
7

Recevoir les prospectus dans sa boîte 
aux lettres :  un sentiment (fantasmé) 
de proximité, de relation personnalisée/ 
ÐÒÉÖÉÌïÇÉïÅ ÁÖÅÃ ÌȭÅÎÓÅÉÇÎÅ

Û,ȭÉÍÐÒÅÓÓÉÏÎ ÑÕÅ ÌÅ ÃÏÕÒÒÉÅÒ ÎÏÕÓ ÅÓÔ 
personnellement adressé
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Petit guide des facteurs de succès

ConférencePDE ɀChasse à la promo www.seissmo.com

3
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Le prospectus idéal : 
Du peps, de la couleur 

Couleurs vives, saturées, photos avec gros plans Couleurs sombres, fades

ÏÎ ÁÉÍÅ ,ÉÄÌ ÐÏÕÒ ÌÅ ÃĖÔï ÃÏÌÏÒïȟ ÃȭÅÓÔ ÔÒîÓ ÂÉÅÎ ÉÍÁÇïȟ ÃÏÌÏÒïȟ ÃÈÁÌÅÕÒÅÕØȟ 
ensoleillé, on le cherche parce que la présentation est tellement bien faite

«


