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NETTOYAGE

LE MARCHE A LA LOUPE

Offre spécialisée
Contrairement au secteur du détail
général, le segment du nettoyage
dans le bricolage comprend plutôt
des produits spécialisés. Dans le
secteur du DIY, les déboucheurs
connaissent ainsi une excellente
rotation. Les dégraissants marchent
bien aussi, tout comme l'eau de
javel, le white spirit, le carbonate
de soude et les thinners.

Période propice aux ventes
Ces produits spécialisés étant
surtout utilisés pour des travaux (de
bricolage) spécifiques, la période
la plus propice aux ventes est le
printemps et l'été. Les produits de
nettoyage dans le DIY se vendent
donc le mieux d'avril à septembre.

Le fameux nettoyage de printemps
est toujours sacré pour beaucoup
et dès qu'il faut s'occuper du
jardin, cela déclenche un méca-
nisme dont les produits de
nettoyage font largement partie.
Au printemps et en été, de
nombreuses fêtes sont aussi orga-
nisées chez soi (communions,
barbecues,...) et les gens veulent
qu'il fasse impeccable à l'intérieur
comme à l'extérieur.

Segment stable
Les différents producteurs ne
disposent pas tous de chiffres mais
ils sont unanimes sur un point: ce
segment du marché est relative-
ment stable, avec ici et là une
petite progression. Les prix restent
stables aussi, et donc l'évolution
en valeur et en volume aussi. 

Croissances potentielles
Vu que les consommateurs trouvent
toutes sortes de nettoie-tout au
supermarché normal, la croissance
des produits de nettoyage dans le
DIY viendra surtout des nettoyants
spécialisés. Dans le magasin de
bricolage, le consommateur
cherche donc principalement des
produits spécialisés, et est inspiré
ici par l'offre de plus en plus
étendue et l'abondante publicité
pour ces produits. On constate
aussi que le consommateur
recherche de plus en plus des
produits prêts à l'emploi pour un
problème spécifique. Ici aussi, une
croissance est dès lors possible.
Cela vaut également pour les
gels, souvent achetés pour des
applications où le côté liquide
peut constituer un inconvénient,

comme par exemple dans le cas
de surfaces verticales. Ces der-
nières années, le consommateur se
soucie, enfin, de plus en plus de
l'homme et de l'environnement. La
vente de sprays enregistre, de ce
fait, un léger recul par rapport aux
formes liquides et aux gels.

CONSTITUTION DU RAYON

Choix des produits
Comme nous l'avons dit précé-
demment, il faut surtout intégrer
des produits de nettoyage spécia-
lisés dans l'assortiment dans les
canaux du bricolage. Nous
pensons aux déboucheurs, aux
nettoyants pour le sol, aux produits
contre les taches, aux produits de
nettoyage de qualité indu-
strielle, ... 

BEAU POTENTIEL DE CROISSANCE 
POUR LES PRODUITS DE NETTOYAGE 
SUIVEZ LES TENDANCES ET VEILLEZ A UNE PRESENTATION ATTRAYANTE DES PRODUITS

u printemps et en été, les produits de nettoyage cartonnent dans le canal du 
bricolage. Les bricoleurs sont alors en quête de nettoyants spécialisés offrant 

une solution prête à l'emploi à leurs problèmes de nettoyage spécifiques. Dans cet 
article, nous voyons comment composer au mieux votre assortiment de produits de 
nettoyage. Une classification logique et une présentation attrayante sont ici les 
mots-clés. Ces produits constituent un assortiment avec une marge intéressante, un 
assortiment réconfortant pour le client.

A

An De Maere

Une vaste gamme peut être présentée en 
un beau bloc de marques, avec publicité 
de marque voyante au-dessus

Dans le canal du bricolage, on propose surtout 
des produits de nettoyage spécialisés
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NETTOYAGE

Il

vaut mieux limiter les nettoie-tout
au minimum, étant donné qu'ils
sont largement proposés au super-
marché et en plus, souvent à un
prix plancher. Optez donc surtout
pour les grandes marques de
nettoie-tout et vendez-les de préfé-
rence à des prix aussi justes
(compétitifs) que possible. Ils ne
doivent toutefois pas occuper
beaucoup de surface en magasin.
Les nettoie-tout se vendent pour
ainsi dire d'eux-mêmes et génèrent
aussi moins de rendement. Il faut
cependant évidemment en propo-
ser en vue d'un assortiment consi-
déré comme 'complet'.

Classification logique
Pour que le rayon de produits de
nettoyage soit clair et ordonné
pour le consommateur, l'idéal
consiste à appliquer une présenta-

tion logique par sous-segment.
Certains fournisseurs ou produc-
teurs optent pour une classification
par application ou par famille.
Une classification en sols, salle de
bains, cuisine, W.-C., jardin et
applications spéciales (bois,
cuir, ...) constitue un bon exemple.
D'autres préfèrent, eux, travailler
avec des blocs de marques bien
délimités. 

Aménagement et ambiance 
La présentation est importante pour
tous les groupes de produits.
Celui-ci ne fait pas exception à la
règle. Pour inciter le consomma-
teur à déposer des produits de
nettoyage dans son panier, l'amé-
nagement et l'ambiance dans le
rayon sont cruciaux.

Dans cette optique, on peut
travailler avec une décoration de
rayonnage et des photos d'am-
biance au-dessus des rayons,
utiliser du matériel POS et de
marketing, mettre des
bons de réduction ou
remises éventuels en
avant, … Une tête de
rayon est aussi toujours
très efficace  pour
booster les ventes. Et
ceux ayant de la place
ailleurs dans le magasin
doivent aussi prévoir un
second placement avec par
exemple des présentoirs. Un point
important: comme le consomma-
teur n'est souvent pas bien au
courant des produits contenant des
produits chimiques, il vaut mieux
accorder suffisamment d'attention
à la présentation de ces produits.
Vous pourrez ainsi aussi rendre ce
groupe attractif.

Accessoires et 
cross-selling
Outre  les
produits  de
nettoyage purs
vous pouvez
aussi établir un
lien  avec
d'autres groupes
de  produits
proches, comme
les accessoires
de nettoyage:
éponges,
éponges à récu-
rer,  brosses,

raclettes, torchons, serpillières, etc.
Ces produits doivent se trouver à
proximité. Pour les produits
chimiques, les masques, gants et
lunettes sont indispensables. Ces

dernières années, on
note  aussi une
tendance à ajouter
plus de soins pour le
corps, comme des
crèmes pour les mains,
à l'assortiment de
produits de nettoyage,
tout simplement parce
que les fournisseurs

proposent souvent les deux. La
présentation de ces produits exige
un peu plus d'efforts car ils doivent
parler à tous les sens. Une belle
présentation avec des miroirs et un
bel éclairage peut aider.

BONNE GESTION DE STOCK

Dans la branche du nettoyage,
différents fournisseurs sont, d'un
point de vue logistique, très forts
pour une gestion du stock opti-
male. En tant que détaillant, colla-
borez donc avec quelques fournis-
seurs qui pourront vous conseiller
et réagir très rapidement aux
ventes. Vous aurez ainsi toujours
un rayon avec un choix étendu et
attrayant. Il est vraiment important
de garder un stock suffisant,
surtout pour les produits saison-
niers, comme les nettoyants pour
teck. Le responsale de rayon doit
donc tenir compte de la météo.
Car si le consommateur ne trouve
pas ce qu'il cherche dans votre

Des présentoirs attrayants boostent les ventes Une présentation logique par sous-segment est conseillée

La croissance résulte 
surtout des nettoyants 
spécialisés

LE CONSOMMATEUR
CHERCHE DE PLUS 
EN PLUS DES

SOLUTIONSPRETES
A L'EMPLOI POUR
DES PROBLEMES
SPECIFIQUES




