Mieux comprendre nos clients : qui seront-ils demain ?

Les boulangers bénéficient d’un très fort capital de sympathie. C’est un fait confirmé par l’étude Gira, présentée par Andrew Cookson et Anne Frémaux. Mais attention cela n’est pas gagné d’avance, car l’évolution des modes alimentaires a brisé le carcan du pain obligatoire.

De plus, le consommateur souhaite diminuer la part de son budget consacrée à l’alimentation. Il voudra donc utiliser ce budget restreint à bon escient. 

Le monde de la consommation propose deux grands piliers. D’un côté le quotidien, avec un pain efficace où le rassasiement est la fonction du repas. De l’autre le repas convivial organisé pour des amis, avec la recherche du plaisir.

« Si le consommateur peut payer quatre fois plus cher une bouteille d’un demi-litre d’eau par rapport à celle d’un litre et demi, c’est parce qu’il choisit le produit qui lui semble le plus approprié à son besoin du moment. Les chercheurs du Gira en déduisent la notion de fonction. Le consommateur n’achète plus le produit en tant que tel. Il achète le produit fonctionnel, qui apporte une réponse précise à son besoin du moment.

52% des achats réalisés chez les boulangers sont destinés à la fonction quotidienne. C’est la baguette qui fait entrer le client chaque jour dans les boulangeries. Il est donc difficile d’augmenter le chiffre d’affaires sur ce segment. Cette visite quotidienne est une richesse à condition de faire en sorte que les clients sortent avec d’autres produits en plus de la baguette. L’avenir réside dans le pain santé, le snack carburant ou le snack plaisir.

Les magasins doivent jouer sur trois points d’attraction : 

- L’aimant, la baguette, l’achat quotidien.

- L’impulsion, achat plaisir, snacking, produits autres qu’habituels.

- L’intention, une vitrine qui attire et montre ce dont le consommateur a besoin. 
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