Annexe 10 :   Interview de Fabrice CLAIN, Responsable rayon animalerie
-Globalement, que pensez-vous de l’animalerie ?

L’animalerie est pour moi un rayon indispensable pour un magasin comme JardiCane. C’est un rayon qui attire énormément de monde, les hommes, les femmes et surtout les enfants. Il faut dire que c’est un rayon passionnant !

-Quels sont d’après-vous les points positifs de ce rayon ?

C’est d’abord la proximité qu’on a avec la clientèle. Comme dans tous les rayons en tant que vendeur, on se doit d’être toujours en contact avec la clientèle. Après je dirais les « 20/80 » sur lequel on se base. C'est-à-dire on propose vraiment les produits qui couvrent les besoins des clients. Généralement ce sont l’alimentation chien et l’alimentation oiseau qui marchent le mieux.

-Et les points négatifs ?

C’était le manque d’espace, nous avions un gros problème d’espace. En fait le rayon ne faisait que 150 m², alors il était difficile de gérer l’espace. Déjà parce que nous n’arrivions pas à stocker les marchandises locales en rayon par manque de place. Ensuite on ne pouvait pas proposer de belles mises en valeurs de l’offre lors des promotions car il n’y avait pas assez d’espace tout simplement. Difficile de travailler dans ces conditions, mais on se devait de proposer de belles têtes de gondoles. Ensuite, on a un peu de difficulté avec la théâtralisation de l’offre justement : de proposer des produits qui correspondent à des thèmes de chaque mois par exemple et de faire une belle mise en valeur. Bon enfin, il y a toujours la mortalité des animaux qui reste un problème permanent.
-Comment définissiez-vous la clientèle ?

La clientèle est plutôt diverse mais majoritairement composée d’hommes. Nous aimerions cibler une clientèle haute à moyen gamme, et une clientèle bas prix.

-Comment qualifiez-vous votre Offre ?

Nous travaillons beaucoup sur la base des « 20/80 ». Je dirais que notre offre couvre les besoins de la clientèle. Mais en termes de diversité, là il y a encore du travail. C’est vrai que beaucoup de clients recherchent des produits que nous n’avons pas. Là encore c’est à cause du manque d’espace que nous ne pouvons pas référencer de nouveaux produits. Bien sur les produits à forte marge seront les plus développés dans le linéaire.
Annexe 10 :   Interview de M. Yann MORVAN, distributeur de la marque JEBO/JBL rayon animalerie
-Comment trouvez-vous le rayon animalerie ?

Un rayon bien sympathique mais cependant manque de place dans le rayon. En tant que représentant de la marque JBL, on peut remarquer que le linéaire propose les produits aquatiques essentiels, ceux qui couvrent le besoin du consommateur. Mais nous avons pleins d’autres produits à proposer, mais par manque de place ce n’est pas possible. Sachant que la demande existe…

-Quels sont les points forts de ce rayon d’après-vous ?

Comme je l’ai déjà dit c’est un rayon bien sympathique. Il est placé près de l’entrée donc visible aux yeux des clients, bien fréquenté. Les vendeurs sont sympas et dynamique. De plus, le magasin est grand et convivial il y a vraiment une bonne ambiance. Il y a un bon partenariat avec Fabrice et moi (cf : responsable du rayon animalerie). Bon par contre le rayon est un petit peu sombre mais c’est vraiment l’espace qui pose problème.

-Est-ce un problème important ?

Ah mais tout à fait ! Pour moi, il n’y a pas d’espace, il n’y a pas de produits, donc pas de produits c’est pas de clients ! Les clients sont en quête de nouveauté. Et là en l’occurrence, ce n’est pas possible de proposer aux clients de nouveaux produits pour le moment. En terme d’assortiment par exemple, ils recherchent un flacon de 500ml, mais il n’y en a pas par manque de place. Bien sur il faut dire que le magasin référence les produits essentiels vraiment qui couvrent le besoin premier. On serait gagnant au final : nous fournisseur trouver la meilleure place dans le linéaire et vendre notre marque ; et le vendeur implanter de nouveaux produits et les vendre.
Annexe 10 :   Interview de Michelle ST-LYS, Responsable du Magasin JardiCane

-Quels sont d’après-vous les points forts de votre magasin ?

Alors il faut savoir que JardiCane est ouvert depuis  1996 et que la plupart des clients connaissent bien le magasin depuis son ouverture. On s’est construit une notoriété proche de la clientèle, et surtout une bonne image au sein des produits et services que nous proposons : bricolage, jardin, animalerie, vêtement chaussure. Alors je dirais le poids historique du magasin, son emplacement et son agencement. Nous avons aussi des vendeurs compétents toujours proches de la clientèle. C’est vraiment un point fort ! Notre force de vente est composée de jeunes maintenant qui apportent une nouvelle vague d’idée et une autre manière de travailler.

-Quels sont les axes à améliorer ?

Beaucoup de clients se sont plaints du peu d’espace consacré à l’animalerie et surtout aux plantes. C’est vrai que cela posait problème car les clients recherchent des produits que nous n’avons pas, et comme nous n’avions pas assez d’espace… En terme de théâtralisation de l’offre, il y a des efforts à faire aussi.

-Y-a-t-il des problèmes au sein de l’organisation du magasin ?

Généralement nous avons une organisation assez correcte au niveau du personnel, et au niveau de la logistique. En tant que responsable du magasin, je me dois de bien gérer mon équipe pour le bon fonctionnement du magasin et pour la clientèle.

-Quels sont les objectifs du magasin à moyen terme ?

Bien sur c’est d’augmenter le chiffre d’affaires, de réaliser de bons résultats. Nous aimerions également mieux fidéliser la clientèle et en attirer de nouveaux. Enfin c’est de continuer à rester le magasin de référence sur l’Est !

