Le merchandising Bernardaud
( Objectif principal  analyser le merchandising mis en place par la marque Bernardaud
_________________
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Bernardaud est un « porcelainier » : un fabricant spécialiste de la porcelaine dont l’activité se répartit entre arts de la table et bijouterie.

Vous êtes en stage aux Galeries Lafayette à Paris. Votre tuteur vous propose d’assister le vendeur du stand Bernardaud à l’occasion de la mise en place du marchandisage « fêtes de fin d’année ».
Pour vous aider à répondre aux questions ci-dessous, vous pourrez consulter les informations disponibles sur internet à l’adresse suivante : www.bernardaud.fr
Votre travail
1. La société Bernardaud

Recherchez les informations vous permettant de constituer un bref historique de la société Bernardaud.
Document à consulter : 
Internet

2. Le marché des arts de la table

A. Identifiez les problèmes rencontrés depuis quelques années par le secteur des arts de la table.

Document à consulter : 

documents n°1et 2

B. Relevez les solutions adoptées par Bernardaud pour maintenir ses ventes.

C. Expliquez comment le merchandising peut constituer une solution à la chute des ventes.

3. L’assortiment Bernardaud

Vous présenterez les réponses aux questions A et B dans un tableau (à concevoir sous Word, format paysage pour plus de lisibilité).
A. Détaillez la gamme des produits Bernardaud en distinguant les différentes familles et sous familles de produits. 

Document à consulter : 
Catalogue Bernardaud

B. Expliquez, pour chaque famille, son importance dans la gamme Bernardaud :

positionnement prix ;

cible recherchée au niveau de la clientèle ;

nombre de références ;

positionnement en terme d’image.

Document à consulter : 
Catalogue Bernardaud
4. Le merchandising Bernardaud

A. Détaillez le mobilier utilisé pour la présentation des articles de la marque. 
Classez ce mobilier en fonction des familles concernées. Construisez un tableau pour formuler votre réponse.
Document à consulter : 
Merchandising Bernardaud
B. Repérez et énoncez les 5 grandes de règles de présentation des articles du rayon arts de la table.
Document à consulter : 
Merchandising Bernardaud
Document n°1

Afin de limiter la casse, les porcelainiers, confrontés à la concurrence, doivent se presser d'innover. Et trouver de nouveaux marchés pour l'or blanc de la terre limousine

Pionnier aux Etats-Unis avec l'ouverture d'une boutique sur la prestigieuse Park Avenue, voilà quinze ans, Bernardaud a ainsi lancé en 2003 un second magasin à Chicago.

Détenteurs d'un savoir-faire unique, les porcelainiers mettent aujourd'hui leur imagination à l'épreuve pour élargir leur gamme. En partenariat avec les artistes et designers du Centre de recherche des arts du feu et de la terre (Craft), ils créent des objets de décoration, des éléments d'architecture, des bijoux… qui séduisent une clientèle nouvelle. «Nous avons lancé notre ligne de bijoux il y a cinq ans, raconte Michel Bernardaud. Avec deux collections par an, elle représente déjà 5% de notre chiffre d'affaires!» Les céramiques techniques offrent également des perspectives de diversification intéressantes.
Extrait d’un article du magazine L’Express
Document n°2

Arts de la table : les fabricants contre-attaquent 

Dynamiser l'offre quotidienne et démocratiser le haut de gamme : deux pistes explorées par les fabricants pour sauver un marché des arts de la table qui s'enlise depuis quelques années. Une démarche qui devrait profiter en priorité aux circuits spécialisés.

Si personne n'est d'accord sur l'ampleur de la crise, entre - 5 et - 30 % de chiffre d'affaires selon les segments et les intervenants, la réalité n'en est pas moins crue : les entreprises des arts de la table souffrent. 
L'idée directrice, selon Jean-Louis Auzière, son secrétaire général, est d'associer les arts de la table au plaisir de vivre au quotidien, et non plus seulement à des événements exceptionnels. « Notre produit s'est un peu enfermé dans une approche élitiste. Il faut le désacraliser mais, attention, sans le banaliser ! » Un danger pour une industrie déjà largement menacée par les importations venues de Chine et de Turquie, et de plus en plus contrainte à restructurer son outil industriel, voire à le délocaliser.
Se diversifier vers une offre globale

Pour sortir de la crise actuelle, les marques  se diversifient vers de nouveaux segments, notamment celui du cadeau - décliné sur le mode objets décoratifs et bijoux -, mais aussi vers le culinaire, segment nettement plus dynamique. Ainsi Bernardaud propose-t-il de la joaillerie associant porcelaine et pierres précieuses. Les Cristalleries Royales de Champagne se détournent de la verrerie pour fabriquer des objets en pâte de cristal. Amefa, spécialiste des couverts en GMS, propose désormais des couteaux de cuisine. Ces diversifications prennent surtout la forme d'une extension vers une offre globale de la table, voire de l'équipement de la maison. Des concepts largement développés par les deux marques de luxe, Bernardaud et Villeroy & Boch. Mais aussi par le porcelainier Philippe Deshoulières, qui rajoute les couverts à son offre de porcelaine et de faïence.
Des alliances ponctuelles voient le jour

Certains industriels, pour pallier les difficultés de la distribution et se donner une visibilité de marque, n'hésitent pas à ouvrir leurs propres points de vente. Ainsi, Bernardaud vient d'inaugurer sa septième boutique et table sur 20 à 30 magasins d'ici à cinq ans. 
Spécialistes et solderies s'en sortent bien

Dans les arts de la table, les solderies de type Casa ou Babou ont pris des parts de marché conséquentes. Les enseignes de périphéries thématiques telles Maisons du monde, Côté maison, Alinéa, Du Bruit dans la cuisine progressent alors même que le marché déprime. Comme le souligne Charles Bichard, fondateur avec son épouse Brigitte de Côté maison : « En arts de la table, nos taux de croissance sont nettement supérieurs à ceux du marché. Nos atouts : une implantation par couleurs qui met en scène les produits, des offres exclusives, un axe de séduction et non d'équipement. » Quel que soit le circuit, la mise en scène paie. 
Magazine LSA

Les sources du problème

Diminution du nombre des listes de mariage
Déstructuration des repas familiaux
Concurrence de l'électronique et des voyages dans le budget des ménages
Concurrence de la Chine et de la Turquie
Circuits de distribution traditionnels amorphes, concepts novateurs encore émergents


Les solutions

Innover plus fréquemment dans son secteur pour être en phase avec les tendances de la mode
Se diversifier vers d'autres secteurs plus dynamiques (les cadeaux, le culinaire ) 
Valoriser l'entrée de gamme
Désacraliser le haut de gamme
Mener des stratégies de marques, par l'ouverture de points de vente par exemple
Proposer des solutions pour animer les points de vente

Fiche de connaissances : le merchandising Bernardaud
	

	Cette rubrique a pour but de vous aider à mieux présenter notre porcelaine et à rendre meilleure la lisibilité de l’offre.
Ainsi, au travers de quelques conseils et photos, vous saurez créer un univers attractif et séduisant qui valorisera le désir d’achat.
Le merchandising, c’est la stratégie de la séduction. Il faut donc susciter l’envie et le désir, en respectant les points suivants :
- Un bon emplacement
- Un espace suffisant
- Un mobilier adapté
- Une présentation claire et soignée
- Une bonne identification

	

	CONSEILS D’IMPLANTATION
Il s’agit de mettre en scène l’assortiment dans un espace donné, d’organiser les produits par famille et catégories.
Le respect d’une logique d’implantation rendra meilleure la lisibilité de l’offre.

Présentation des services de table
Dans notre collection, nous pouvons distinguer plusieurs familles : les classiques, les contemporains, les fleuris, les filets, le blanc.
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Les classiques
Eden
Grâce
Incrustation
Les contemporains
Sparte Or
Sparte Cardinal
Galerie royale Amande
Galerie Royale Black Tulip
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	Les contemporains
Athéna
Galerie Royale Bleu Wallis
Fusion
	Les fleuris
Bois de Rose
Aux Roses
	Les filets
Madison
Nuagés


	

	 

	Le blanc
Louvre et Naxos 
La présentation de ces deux lignes en blanc se fait en open stock. 
Meuble open stock référence 3540
Piles de tasses
Assiettes en rack
Piles d’assiettes
C’est une présentation en volume
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	Présentation des cadeaux
Les objets de décoration
Une Vitrine colonne nous permet de présenter les cadeaux tels que les pendulettes, les vide-poches, la ligne Corinthe, Gobelins… 
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Afin de rendre ce meuble attrayant, il faut créer sur chaque étagère une petite composition de pièces en appliquant la construction en pyramide.
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Vitrine colonne référence 5307


	 

	Les bijoux
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	Un kit de présentation en plexiglas sablé a été conçu pour présenter les bijoux. La présentation des bijoux doit être particulièrement séduisante, car il s’agit souvent d’un achat d’impulsion.
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Le kit est composé de :
1 présentoir pendentifs PM
1 présentoir pendentifs GM
2 présentoirs buste
1 réglette à bagues
1 jeu de 3 plots
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Les senteurs
Une présentation en volume est plus séduisante, car elle donne une impression de choix et de diversité
Les lithophanies
Les lithophanies sont toujours présentées sur la colonne lithophanies de notre catalogue mobilier 
 

Veillez à présenter toute la collection
Remplacer les lampes défectueuses
Référence 220 volts : 3541
Référence 110 volts : 3611 


	 

	CONSEILS DE PRESENTATION 

• Ne jamais charger une étagère ou un meuble
• Ne présenter qu’un décor par étagère
• Faire des groupes de pièces, réserver des espaces libres où l’œil se repose
• Ayez de la logique et du bon sens : n’associez pas un légumier et une théière…
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La composition pyramidale
C’est la composition de base à laquelle vous pourrez toujours vous référer
Sa large base permet d’asseoir la présentation qui s’affine vers le haut
En profondeur, les grands formats se trouvent à l’arrière
Il faut donner l’impression de decrescendo vers l’avant et les côtés
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Niveau des yeux
Pièces de forme
Café et thé
 

Couvert dressé
Avec verres et
couverts
Pièces volumineuses
Plats et saladiers
 

La composition d’un meuble
S’efforcer de respecter les mêmes principes de construction pyramidale à l’échelle du meuble
Les présentations s’allègent à mesure que l’on monte
Ne jamais surcharger un meuble
Pensez à régler l’éclairage
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Présentation en open stock 

C’est une présentation en volume avec des piles d’assiettes, de tasses et des rateliers à assiettes
Les décors qui se présentent en open stock sont Louvre et Naxos
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Le point focal est une zone réservée à une présentation visuelle. Il sert à rompre la monotonie d’un alignement de meubles
C’est aussi le reflet de notre image de marque


	 

La lumière joue un rôle important , elle fait vivre les couleurs et restitue le blanc de notre porcelaine. Il est donc indispensable de toujours régler l’éclairage d’un meuble.
 

	CHECK-LIST
• Avez-vous respecté :
- Les conseils de merchandising
- Les conseils d’implantation
- Les conseils de présentation
• Avez-vous nettoyé les étagères et les pièces exposées ?
• Avez-vous retiré les articles défectueux ou ébréchés ?

	• L’éclairage fonctionne-t-il correctement ?
- Avez-vous changé les ampoules défectueuses ?
- Avez-vous réglé les spots ?
• Les prix sont-ils bien indiqués ?
• La marque est-elle bien signalée ?


Avec  430 employés Bernardaud est la première manufacture de Limoges. En 2004, elle a réalisé un chiffre d'affaires de 44 millions d'euros.








BPC – Chapitre : Gérer-  Thème : Le merchandising Bernardaud   - M. Levionnois – Lycée Jean Moulin

Page 2

