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Appatez avec du consell

»

andré sudrie
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Si I'annee 2007 fut excellente pour le marche des anti-nuisibles, le premier
semestre 2008 suit la méme tendance grace a une climatologie trés favorable.
Pluie et chaleur declenchent les ventes d'anti-limaces, la pluie, celles des raticides

et des taupicides. |l n'empéche que pour fideliser ce rayon, rien ne vaut les
conseils des pros en magasin. ..

C'est la progres-
sion enregistrée
du marché des
antinuisibles en
valeur consommateur du 1 mars
2007 au 28 (évrier 2008 (sources
fournisseur}. Une augmentation
encore plus significative sur le
quadrimestre (nov, déc, janv, fév
2008) avec + 35 % (sources four-
nisseur). « Le marché
du jardin le plus
dynamique actuel-
lement », analyse
Véronique Tressens,
responsable marke-
ting Et pour
cause, les condi-
tions climatiques de
ces derniers mois
{2007-2008) auront été idéales.
Cest d'ailleurs la premiére problé-
matique de ce rayon anti-nuisibles
puisqu'il s'avére étre complétement
li¢ au climat. D'un coté, les four-
nisseurs ne peuvent pas anticiper
le temps, de I'autre, la distribution
doit gérer les appros. « [été condi-
tionne les mois A ventr, c'est ld ont
tout se joue ou presque », poursuit
Véronique Tressens (cf. mémo).

Fidélisation

La deuxi¢me problématique du
rayon réside dans le manque de
conseil en magasin. Si les anti-

Contrairement
aux produits pour
jardin, la plus
grosse erreur du
consommalteur est
de ne pas mettre
suffisamment

de produit.

nuisibles sont surtout vendus
en Lisa, ce n'est pas le fruit du
hasard : ce circuit de distribu-
tion se distingue des autres par
le conseil qu'il apporte. « Selon
une érude que nous avons réalisée,
explique Véronique Tressens, le
besoin de conseil est revendigué par
70 % des consommateurs. » Les
fournisseurs, de leur coté, lentent
d'y remédier en
proposant des
supparts d'aide
A la vente, des
puides conseil sur
les honnes prati-
ques et la bonne
fagon de procéder
au traitement. La
réussite du rayon,
hormis I'effet climat, passe donc
par la formation des vendeurs et
le conseil qu'ils apporteront. Cest
aussi un gage de fidélisation de |a
clientéle.

Naturel ou chimique

Coté merchandising, deux politi-
ques s'affrontent : I"association des
produits chimiques ct des produits
d’origine naturelle en rayon, ou a
contrario, la séparation pure et
dure. « Sur le marché des anti-nuisi-
bles, la partie des produits naturels
représente, en volume, plus du tiers,
précise Franquis-Xavier Frugier,

SISas B

Le marché
en valeur

ournisseur

directeur commercial France
chez Neudorff. Clest un secteur a
ne surtout pas négliger. Il est impor-
tant de Vintégrer dans les produits
chimiques car le consommateur, qui
vient chercher une solution & son
probléme, doit pouvoir avoir le choix
entre les dewx formules (naturelle ou
chimigue). »
Un rayon clair, de toute évidence,
comme le fait remarquer
Véronique Tressens. « Notre
travail au quotidien est aussi de
rendre les packagings clairs. » Pas
toujours facile, comme le souli-
gne Francois-Xavier Frugier :
« st une problématique de pouvoir
parvenir & donner le maximum d'in-
formations avec une réglementation
pas bien adaptée a notre marché, qui
T, est sans cesse en évolution ! »
M.-PM

ronique Tressems

o Bien connaitre les produits

e Poser les bonnes questions aux clients pour bien appréhender leurs besoins

o Bien expliquer comment appliquer le produit et sécuriser les appats (hors de portée des
enfants et des animaux domestiques) !

Les arguments
Qui ‘-’Eclef‘ch9n|
'acte d'achat

Pour la santé gy potager
Une question d'esthétique

Une vraie phobie !

Un rayon clair facilitera l'epproche du
client tout comme (o bonne explication
sur le foncti t du produi




