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MERCHANDISING :
ETUDE DE MARCHE
ET ELOGE DE LA SIMPLICITE
Paris, Janvier 2006
Après avoir mené une étude sur 200 artisans pour cerner au mieux leurs habitudes d'achat, SALMSON a conçu et mis en œuvre une politique de merchandising. Pour animer cette filière, SALMSON apporte des outils performants aux distributeurs afin d’améliorer leur rotation de stocks.

Reposant sur une démarche de conseil et de sélection des produits, cette politique a pour axes principaux le packaging produits, leur promotion ainsi que les outils d’aide au choix et à la vente.

Pour les circulateurs, le plus souvent distribué en libre service, le premier souhait des négociants comme des installateurs est de pouvoir bénéficier d’un packaging clair, qui permette une lecture aisée et facilite le choix.

C’est pourquoi la présentation de toutes les boîtes de circulateurs destinés au chauffage et à l’eau chaude sanitaire est standardisée. Chaque boîte mentionne de façon claire et lisible les informations essentielles : entraxe, diamètre et puissance moteur, avec en complément d’information la présence de pictogrammes faciles à interpréter.

Ce travail d’aide s’appuie aussi sur des balisages et des ILV. Des tourniquets également hiérarchisés par entraxe, par diamètre et par puissance moteur guident l’installateur à la recherche d’un matériel précis, sans aucune perte de temps ; en plus, ils lui permettent de visualiser les possibilités d’interchangeabilité de marque à marque.

La lisibilité des emballages est améliorée, l’offre est clarifiée. Le packaging est plus ergonomique ; il est aussi plus explicite du fait de la présence des pictogrammes, tout en privilégiant l’accès à l’information et au conseil. 

Avec ce nouveau concept, SALMSON va plus loin encore dans son partenariat avec les revendeurs. L’analyse des rayons et du marché permet de déterminer les meilleures références pour optimiser les rotations des linéaires. De plus, une gestion affinée des 
stocks permet d’éviter les ruptures d’approvisionnement ou, au contraire, le sur-stockage. 

En bref, l’engagement de SALMSON auprès des distributeurs se traduit par :

· l’augmentation des ventes de circulateurs,
· des clients satisfaits qui trouvent facilement le bon produit,
·  et une image dynamique du point de vente.
A propos de SALMSON 
Salmson conçoit, fabrique, commercialise et assure la maintenance de pompes et systèmes de pompage. 
L’entreprise couvre tous les besoins du génie climatique, qu’il s’agisse de chauffage, de climatisation, ou d’eau chaude sanitaire.

SALMSON, c’est également l’adduction, la surpression et le relevage dans les bâtiments collectifs et tertiaires, mais aussi l’habitat individuel.

Son expertise se déploie au travers de ses solutions innovantes, la qualité indiscutée de ses produits et le dynamisme de ses équipes au service de ses clients. Leader sur le secteur du Bâtiment, SALMSON, développe à présent son approche pragmatique dans les process industriels et le cycle de l’eau. 

SALMSON emploie 850 personnes, dont 650 personnes sur son site industriel de Laval en Mayenne. Son chiffre d’affaires pour 2005 est de 185 millions €, en progression de 6,8 % par rapport à 2004.
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