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Analyser les enjeux du marché du Bricolage afin d'optimiser
la collaboration fournisseurs / distributeurs...

®
ﬂ/ Etude B2C Alkemics x OpinionWay : Les Francais et l'univers du Bricolage
® 00 g
Y 1 Janvier 2021
LBB\ Etude B2B Alkemics x Inoha : Collaboration fournisseurs/distributeurs du Bricolage
Juin 2021
Webinars de restitution et échanges collaboratifs avec les fournisseurs et les
distributeurs
Dés juillet 2021

... tout au long du

. Découverte,
CYC|e de vie achat et Référencement Mise en vente Vie des produits
du produit négociation

lhoha ALK=MICS

une entreprise SALSIFY


https://www.alkemics.com/etude-2021-sur-les-francais-et-leurs-nou/

Une éetude qui révele de nombreux 2] [ Q
enseignements et pistes d’optimisation

« Comment les fournisseurs jugent-ils la connaissance qu’ont les
distributeurs de leurs gammes de produits ?

* Quels sont les process les plus efficaces ?
* Quels sont, a contrario, ceux qui sont optimisables et pourquoi ?

* Quelles pistes d’optimisation pour accélérer le réféerencement des
produits ?

* Quelles informations produits pourraient étre mieux présentées sur le
site web des distributeurs ?
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81 industriels du bricolage interrogés

Echantillon de 87 cadres d’entreprises adhérentes Inoha exergant des fonctions
commerciales dans 81 entreprises différentes (industriels du monde de I'habitat
et du bricolage).

L'échantillon a été interrogé par questionnaire auto-administré en ligne
https://www.survio.com/survey/d/alkemics.

Les réponses ont été collectées entre le 25 mai et le 07 juin 2021.

Toute publication totale ou partielle doit impérativement utiliser la mention compléte suivante :

et aucune reprise de I’enquéte ne pourra étre dissociée de cet intitulé.
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Les principaux
enseighements

LES INDUSTRIELS DU NOUVEL HABITAT

ALK=MICS

une entreprise SALSIFY

Moins d’1 fournisseur sur 2 estime que les enseignes de bricolage ont une bonne connaissance de
ses gammes de produits.

Les interactions efficaces entre enseignes du Bricolage et leurs fournisseurs sont principalement
physiques (rendez-vous, salons, ...)

72% des industriels jugent que le process de découverte des produits n’est pas assez rapide et 61%
que le process d’achat n’est pas assez efficace.

Le délai entre I'accord du distributeur et la mise en vente effective des produits de Bricolage est 4,4
fois plus long en GSB qu’avec un pure player du Bricolage.

71% des données relatives au référencement des produits par les distributeurs sont transmises au fil
de l'eau.

Prés de la moitié des industriels ne connait pas la fréquence de mise a jour des données
produits.

85% des industriels du Bricolage trouvent que le process de référencement de leurs produits par les
enseignes n’est ni rapide, ni optimisé.

Pour plus de la moitié des sondés, leurs produits sont bien présentés sur les sites des pure players
(61%) et des GSB (54%). En revanche, ce n’est pas le cas sur les sites des Négociants pour 78%
des sondés...

Description du produit, vidéos, photos et marque représentent le Top 4 des informations produits qui
pourraient étre mieux présentées sur les sites web.

Insatisfaction consommateurs, probléemes de facturation et litiges sont les conséquences les plus
fréquentes des erreurs de données produits.

73% des industriels du Bricolage envisagent de vendre leurs produits en direct aux consommateurs.
77% des fournisseurs du Bricolage anticipent que I'arrivée d’applis consommateurs de type Yuka,
Scan-up, Siga, dans leur univers représente une opportunité pour leur marque.



Découverte
des produits
& négociation =

lnoha ALK=MICS
une entreprise SALSIFY



Méconnaissance des
gammes de produits
par les distributeurs

Q1. Selon vous, vos distributeurs ont-ils une bonne
connaissance de vos gammes de produits ?

Cul, tout-a-fan _ “
Cul, en boane partle Sous t?tal e
BMNon, pas assez du tout

Non. pas du tout

48%
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Les canaux privilégiés pour faire découvrir les produits

aux distributeurs restent avant tout offline
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une entreprise SALSIFY

Q2. Quels canaux utilisez-vous en priorité pour faire découvrir de nouveaux produits aux équipes achats des distributeurs ?
(en dehors de période de crise sanitaire)

Rdv Physiques EE————

Salons I
Rdv en visio _ 34%

Entretiens téléphoniques |GG 25%

Emailings I 00

Publicité presse [ REE

Publipostages I 6%

Plateformes spécialisées [Jlill 6%




En termes d'efficacité, rien ne remplace le one2one
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Q3. Et par rapport a vos objectifs commerciaux, quels canaux jugez-vous les plus efficaces ?

RDV physiques 100%
RDV en visio I

Entretiens téléphoniques |G ;-

Salons I

Emailings _ 41%

e EE— € § g
Publicité presse [ | \ ) it
’R L3




Un process de découverte des produits transparent et facile

mais long et peu optimisé

Sous-total Oui

60%

56%

45%

43%

36%

29%

23%
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Un process d’achat / négociation globalement trés

insatisfaisant

Sous-total Oui

46%

39%

36%

33%

32%

26%

S N > RS T

16%
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Référencement @ r

des produits
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Des délais de referencement longs, sauf chez les pure-players
inoha ALK=MICS
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Q6. Quel est, selon vous, le délai moyen entre I'accord du distributeur et la mise en vente effective de vos produits dans
leurs circuits de vente (en nombre de jours) ?

R

Chez les Pure players Internet

En GSA 73
En négoce



5 personnes en
moyenne sont
impliquées dans le

process de
référencement
(c6té fournisseur
ou distributeur)

Q7. Pouvez-vous évaluer le nombre de personnes impliquées
dans le process de référencement de vos produits ?

5.28 5.46

Dans votre entreprise Chez un distributeur
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Des données de référencement produits qui ne sont pas

normalisées
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Q8. Les données relatives au référencement de vos produits par les distributeurs...

sont normalisées 18%

peuvent étre mises a jour facilement 43%

|

sont transmises au fil de I'eau 71%

-
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sont transmises en une fois 40%




Des données produits mises a jour 2 a 3 fois par an
pour la majorité des distributeurs
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Une connaissance partielle des modalités de transmission

des données produits

Sous-total Oui

| ttr 64% | 16% | 80%
60% [ 13% | 72%
»c:i‘: s { 53% d 15% | 68%
i‘ 54% 13% 67%
: 48% E3 57%
. 47% 5%) 52%
Fair 44% 1%
_Mon. pas dutout  Mon, pas assez ®Oui, en bonne partie  Oul. tout-a-fa
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Le process de référencement constitue I'un des points noirs

de la relation fournisseurs / distributeurs

Sous-total Oui

46%

34%

28%

24%

24%

15%

15%
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Mise en vente

des produits G o
| BUY
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La mise en avant des produits sur les sites web des

distributeurs est largement perfectible

Sous-total Oui
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Description du produit, vidéos, photos représentent le Top 3 des

informations produits qui pourraient &tre mieux présentées sur les sites
= noha  ALKZMICS

une entreprise SALSIFY

Q13. Quelles sont, selon vous, les informations produits qui pourraient étre mieux présentées sur le site web de vos
distributeurs ?

Le détail de la description du produit 86%
Des videos, tutoriels, conseils sur futiisation du produit | 86%
Les photos du produit | 84%
La margque 60%

Des instructions dinstallation et d'utilisation 54%

L'origine du produit 48%

La disponibilité en stock [

Les normes ou certifications environnementales _ 8%

Les avis chents _ 3%

La durée de vie du produit [

Les dimensions du produit ou de I'emballage | 13%

L'indice de réparabilité — 13%

Le prix |

Les informations de consommation électrique |




Q14. Quelles sont les conséquences les plus fréquentes des erreurs de
données transmises a vos distributeurs ?

\Nlvz

()
5

Les erreurs

de données
pénalisent
avant tout le
consommateur

Insatisfaction Problémes de Litiges avec les Mangue & gagner Problémes de Risque
consommateurs facturation distributeurs stocks réglementaire |
DGCCRF
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Vie des produits
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Les fournisseurs réclament plus de collaboration

dans la gestion des opérations promotionnelles

Sous-total

Buteur 94%

- i 89%
; ile 60%
: e 54%

T | ts y 52%

: PSS
~ Fon, pas au tout  Kon, pas trop = Oul, partisliement Oui, totalement ‘ I

Oui

e
LT
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De bien meilleures remontées d'informations sur les stocks
que sur la performance et l'efficacité en point de vente

e KL
= N
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Q17. Pensez-vous que la tendance des applications consommateurs née
dans l'alimentaire (Yuka, Scan-up, Siga, ...) et qui va se développer dans
l'univers du bricolage, représente une opportunité pour votre marque ?

Les applis )
consommateurs : 2N .
véritable opportunité

pour les marques

21% 28%

7N\

o
Cu' totalement ' 49 A
T — Sous-total Oui

Non pas trop
# Non pas du tout 7 7 %
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Q18. En parallele de la vente via vos circuits de distribution, envisagez-vous
de vendre vos produits en direct aux consommateurs ?

Le Direct to
Consumer n'est plus
un tabou

Qui &t nous le faisons déa .
QOui, c'est en projet Sous-total

Pourquoi pas |'envisager Oui et Pourquoi pas

= Non, pas du tout 0
73%
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Une relation globale jugée meilleure en GSB et en Négoce

mais qui reste néanmoins largement perfectible

Note de
satisfaction
sur 10

[ 69

6,4

5,5

3,6

20% 40% 100% | L] \j\/{/
» = = = = = o oo opown LRI
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LES INDUSTRIELS DU NOUVEL HABITAT

Faustine Bernard
Account Based Marketing Director

e
+33 7 89 01 53 29
fbernard@alkemics.com

www.alkemics.com
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https://www.linkedin.com/company/alkemics/
https://twitter.com/Alkemics
https://www.alkemics.com/
https://twitter.com/alkemics?lang=en
https://www.linkedin.com/company/alkemics/

