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CONCLUSION GENERALE



Le marché des produits d’entret ien et des produits
détergents est  apparemment t rès s imple puisqu’ i l  est  sur tout
représenté par quatre grands acteurs, mais il s’avère assez
complexe car  i l  est  const i tué de t rès nombreux produi ts qui
évoluent très vite.

C’est d’autre part un marché sur lequel il est difficile
d ’obteni r  des in format ions car  l ’ in tensi té concurrent ie l le  y  est
très forte ce qui entraîne que chaque acteur protège son marché le
mieux possible.

il a donc été d i f f i c i l e  d e rassembler des
renseignements sur les f lux de lessives (sur I ’aglomération de
Nancy notamment) car la majorité des données sont exprimées en
chiffre d’affaire. La conversion en volume n’est en effet quasiment
p lus représentat ive dans la  mesure où,  avec l ’appar i t ion des
compacts notamment, les quantités ut i l isées ne sont plus
réellement significatives du marché. Pour obtenir une information
précise en flux, il serait donc nécessaire de consacrer une partie
du budget de l’étude à l’obtention de ces renseignements auprès
des chefs de rayon DPH de chaque hyper-et supermachés de Nancy
et son agglomération.

D’autre part, l ’é tude por ta i t  au dépar t  sur  tous les
produits d’entretien et produits détergents du marché, or après I e
relevé des étiquettes de composit ion, il est apparu qu’il était
surtout pert inent de s’ intéresser aux lessives pour le l inge qui
réprésentent 64% des produits utUaW+kv---ptrosptratex Ce t te
étude portera donc tout  par t icu l ièrement  sur le  marché  des
produits d‘entretien pour le linge.
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La tendance à la dispar i t ion des poudres
“c lass iques ” d e v r a i t  s’accélerer a v e c  l e u r  r e m p l a c e m e n t
par les “ c o n c e n t r é e s ” .  L a I essive compacte, avec un
conditionnement moindre, répond à une demande consommateur
tournée davantage vers les produits plus faciles à transporter ou à
s tocker .  Quan t  aux  less ives  l i qu ides  e l l es  réponden t  à  une
demande s p é c i f i q u e  d e consommation ( p r a t i c i t é  d e
conditionnment,  lavage à basse température).
Pour ce qui est des autres produits détergents et d’entretien, il ne
faut pas négliger les premiers prix et les marques d’enseigne qui
correspondent aux attentes des consommateurs en période de
crise. Contrairement aux lessives, la f idél isation à ces produits
est faible.

Cependant le verdict des ventes, est toujours valablement
exprimé par le seul  consommateur.  La publ ic i té attire son
attention sur le produit, les ménagères l ’essaient  dans leurs
propres conditions d’utilisation et le jugent en fonction de leurs
critères personnels. Un produit ne se vendra bien que si les
ménagères rendant un verdict positif sont assez nombreuses.

La multiplicité des segments du marché encourage donc
chaque fabricant à proposer une gamme de produits différents dans
leur composition pour répondre aux besoins de tous les groupes de
ménagères. Chaque lessive représente en fait une combinaison
u n i q u e  d e  c a r a c t é r i s t i q u e s  c o r r e s p o n d a n t  a u x  b e s o i n s  d e
tel ou tel groupe de consommateurs. Si le besoin disparaît du
marché ,  le produit disparaît par “selection nature l le” .  La
concurrnce t r è s  v i v e  o b l i g e donc les fabr icants de less ive à
toujours mieux connaîtr les besoins des utilisateurs et à toujours
mieux adapter la composition des produits à ces besoins.

Finalement, on peut prévoir une diminhtion d e  I a
consommat ion  de phosphate, d’une part grâce à la pénétration
accrue des less ivs sans phosphates et  d ’aut re par t  grâce au
développement des less ives compactes qui  ut i l isent  moins de
phosphate par volume utile.


