
La proximité appréciée aussi
en produits blancs et bruns
Selon une étude de l'Ifop pour le groupe Findis, les Français apprécient les enseignes de proximité pour leurs

achats d'électroménager, hifi et vidéo. En points positifs : la qualité de l'accueil, du SAV et du conseil.

40«yo
d*( Frmcato ay*nt
réalisé an achat en
blanc ou brun au court
d«* deux dernières
armées t'ont effectué
dans un magasin
de proximité
{5OTk dans une
enseigne spécialisée)

97 «V»
d'entre eux ont été
satisfait de leur achat
(dont 59 *
très satisfait)
Soutes: élude Ifop
pour Finals

La proximité a décidément

des atouts à jouer, et pas

seulement en alimen
taire. Telle est la ten

dance qui se dégage de la récen

te étude réalisée par l'Ifop pour

le groupe Findis (plus de 400 ma

gasins sous les enseignes Proxi-

Confort, BlancBrun et Cuisine-

Plaisir). Ainsi, sondés par l'Ifop,
les Français ayant déjà acheté des

produits blancs ou bruns dans un

magasin indépendant plébiscitent

ce circuit à 97 96.

Les indépendants
en perte de vitesse
En tête de leurs motifs de satis

faction, la qualité de l'accueil
(citée par 95 96 des acheteurs en

magasins de proximité) et du

service après-vente (85 96), le
conseil personnalisé et fiable

(80 96). Étonnamment, ils sont
aussi 72 96 à apprécier l'offre
large de produits et 75 96 les prix
compétitifs ! « C'est sur ces deux
items que l'image des indépen
dants peine: sur l'ensemble des

sondés, non-acheteurs en proxi
mité indus, le taux de satisfaction
tombe à.58% concernant les prix
et à 62 96 concernant la largeur
de l'offre: nous avons encore à

lutter contre ces a priori», expli
que Frédéric Jumentier, président

de Findis. Une méconnaissance
qui entache, entre autres, les per
formances des indépendants, un
circuit en perte de vitesse selon
GfK aussi bien sur les produits
techniques (22 96 de part de mar
ché en 2010, à - 4 96 versus 2009)
qu'en gros électroménager
(24,7 96, - 1,4 pt) et en petit élec

troménager (10,7 96, - 0,4 pt).

Pour contrer cette érosion, les

groupes d'indépendants multi
plient les initiatives, telles la pos

sibilité d'acheter à distance via
internet ou l'installation de bornes

interactives pour visualiser les
produits non exposés. «Nous pro
posons ainsi 3 500 références à la

vente, livrables àJ+1 ou J+2»,
précise Frédéric Jumentier.

Reste à inciter les consommateurs

réticents à pousser la porte du
magasin... Pour cela, le groupe

distribue chaque année neuf ca

talogues à 11 millions d'exemplai

res, proposant nouveautés et pro
motions. Une attente importante

des consommateurs révélée par

l'étude Ifop pour Findis. Après les

«4 P» du marketing, une nouvel
le règle des «3 P» : proximité, pros

pectus et promotions? B
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Proximité et qualité motivent la clientèle...

«Qu'est-ce qui vous a incité à faire vos achats dans ce type de maga

sin?» (3 réponses pOSSiWeS, en 9i)) Source: Etude Ifop pour Rndte

Sans surprise, la proximité est

le premier atout des magasins
indépendants. Mais te service
après-vente est cité en
deuxième position et le prix
en troisième : de quoi tordre
le cou à nombre de préjugés..
La largeur de l'offre en
revanche reste un problème,
d'autant que ces magasins
proposent généralement la

possibilité de commander
des produits non exposés,
livrables très rapidement chez
leurs clients.

™ qui demande puis de promotions

«Que faudrait-il lare pour améliorer les prBstBfHonsaffeiuBparlesmagasiris

de proximité?» (3 réponses possibles, en 94) source: Etude trop pour rikps

Des bonnes affaires avant
tout ! Voilà ce que les Français
attendent, même dans le
commerce de proximité :
promotions et prospectus
sont en tète de leurs souhaits
d'amélioration dans ce réseau.
Du transactionnel plutôt que

du relationnel, donc puisque
carte de fidélité et newsletter
pointent en dernière
position des propositions
^améliorations.
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