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Le premier pricing UK a été établi avec Bertrand, à la veille de Professional Beauty 2009, 
dans le but de conquérir sans ressources un marché hyper concurrentiel, toutes gammes 
confondues, le tout dans un climat économique de panique générale:

- sur le "well-being": attaque frontale du leader historique du marché, Nelsons, avec un 
produit FDB supérieur mais nécessitant une éducation et de la communication.

Le pricing choisi permettait de positionner nos élixirs environ 10% plus chers que notre 
concurrent direct afin de refléter notre qualité supérieure tout en restant abordables. 

- sur la "beauté": lancement de 2 gammes de parfums extraordinaires face à des géants 
établis depuis des décennies, présents dans tous les canaux de distribution et bénéficiant 
de budgets marketing / publicité et de notoriétés écrasants. 

Le pricing choisi pour les EDP était identique à nos prix français de manière à rester en ligne 
avec notre positionnement "Eau de Parfum au prix d'une Eau de Toilette". 

C'est sur ces bases (inchangées depuis) que BFG a pu présenter en Février 2010 un 
résultat équilibré et enregistre une croissance 12-derniers mois de 204%.

Les Fleurs de Bach UK



- Dans le même temps, l'économie
britannique a connu une récession 
sans précédent depuis 1929. Les 2e
et 3e trimestres 2010 sont positifs
mais les avis sont partagés sur la 
possibilité d'un "double dip" créé par
les coupes budgétaires 2010+ et le
passage à une TVA de 17.5% à 20%
au 1er Janvier 2011.

- Le taux de chômage reste au plus 
haut 7.7% (5.2% il y a 2 ans). Le
secteur public va devoir sacrifier 
500.000 postes dans les 2 ans.

- La Livre Sterling a chûté de €1.50
à €1.14 en 3 ans (avec un point bas 
à €1.03 en Janvier 2009 et une petite 

remontée éphémère à €1.21cet été).

Economie UK 2009, 2010 et 2011 



Face à ces éléments, la plupart des marques ont:
- réduit leurs prix, 
- multiplié les nouveaux produits "petits prix", 
- décliné des offres spéciales (coffrets, etc.) 
- augmenté leur communication, souvent via les 
nouveaux medias.

- Par exemple, Chanel N°5 (100ml vapo), après
avoir culminé à €113.20 en Octobre 2008 est
maintenant revenu à €104.00 et est vendu en 
UK à £84.00, soit 8% moins cher qu'en France…

- Les opérations promotionnelles sont de plus en 
plus agressives, fréquentes et ciblées (ci-contre,
offres de la semaine chez Boots…)

Compte tenu de ces incertitudes:
La distribution est frileuse, le consommateur est inquiet: 
la plus grande prudence est de mise en matière de 
pricing, l'innovation sur les produits "d'accès à la gamme" et la communication 
doivent être intensifiées pour créer du trafic vers les stockistes existants sous 
peine de délistage "à la ASOS"….

Réaction du Marché



Gamme par gamme et en se référant aux leaders du marché (cf pages suivantes), 
le marché UK est désormais moins cher qu'en France, hors toutes promotions:

- Well-being: Nelsons £7.25 (RR 20ml drop), soit €8.12
£5.15 (RR 10ml drop), soit €5.77
£5.50 (RR  7ml spray), soit €6.16
£6.25 (Single essences 20ml), soit €7.00
£7.30 (Rescue Cream 50ml), soit €8.18

- Parfums: Nos références Chanel N°5 et Dior J'adore (100ml vapo) sont à:
Chanel N°5 £84.00 (soit €95.76), 8% moins cher qu'en France
Dior J'adore £83.00 (soit €94.62), 8% moins cher qu'en France

- Soins: Notre marque leader référence, Clarins, à produits identiques:
Vital Light Day £56 (€62.72) vs €78.90 soit 21% moins cher qu'en France
Multi-Active Night £40 (€44.80) vs €59.20 soit 24% moins cher qu'en France
Toning Body Balm £26.50 (€29.68) vs €37.90 soit 21% moins cher qu'en France

Vous trouverez tous les détails et un relevé sur plus de 450 produits ci-après, ainsi que le 
positionnement proposé, gamme par gamme, afin de s'adapter à ce marché... 

Le Marché UK est moins cher



Face à un concurrent omniprésent tant en notoriété qu'en distribution, Les 
Fleurs de Bach a réussi à créer une notoriété basée sur des relations 
publiques efficaces et sur des plus produits indéniables.

Analyse de ces 18 mois et retour terrain:
- qualité et originalité du produit appréciés,
- il est fortement déconseillé de dépasser le seuil de £8.00 pour le 20ml drop 
pour les composés sous peine de forte chûte des ventes et distribution restreinte.
- le sales-through n'est pas suffisant, notamment par manque de communication 
publicitaire et de PLV pas assez explicite, d'où un taux de retour trop élevé
malgré la formation systématique des points de vente. 

Actions suggérées:
- passage à £7.99 (20ml drop) au 01 Janvier 2011 pour inclure la VAT à 20%
- introduction des unitaires 10ml à £4.99 (Nelsons: £6.25 pour 20ml, £4.50 10ml)
- baisse des sprays 10ml à £6.49 (trop de différentiel vs Nelsons)
- introduction du coffret bois + 38 + 2 pour praticiens
- développement immédiat de PLV ciblées, plus explicites sur le contenu et les 
bénéfices produits (Urgences, Composés, Unitaires, Treating Fragrances)
- à moyen terme, réduction des coûts par production locale sur base Essences-

Mères FEH. 

Les Fleurs de Bach vs Nelsons



L'étude ci-jointe (Premium Market Report 09/10), réalisée par une consultante 
spécialisée de la UK Fragrance Foundation mérite une lecture approfondie. Je 
l'ai complétée par une analyse de prix effectuée sur plus de 360 références 
(hors promotions et offres spéciales). Voir Feuille Excel Mapping Parfums…

Analyse:
- Marché en faible croissance (+3%), croissance des ventes Internet: 10%
- Forte augmentation des ventes pour les petites tailles (30ml et 50ml vs 100+).
- 40% des consommatrices ont déclaré vouloir dépenser moins pour leurs parfums.
- Sampling (88% des acheteurs se décident "au nez") et social media sont des
vecteurs de promotion plus efficaces que la publicité.
- Malgré cela, toutes les grandes marques maintiennent leur budget global de
communication, basée plus sur l'image, le prestige d'une licence ou le soutien d'une
célébrité. 

Les Fleurs de Bach:
- 2 parfums unanimement appréciés mais jugés chers, malgré leur unicité.
- La couverture éditoriale a été importante, avec des retombées notables
- Les actions de "sampling" ont obtenu de très bons résultats
- Peu de consommateurs connaissent et comprennent la différence EDP / EDT.  

Gamme Parfums



Sur environ 63 EDP 50, nos parfums sont 
positionnés en milieu de tableau, devant des
marques telles que Thierry Mugler, Lancôme,
Estée Lauder, Boss, Diesel, D&G, etc.

Analyse:
- S'agissant de notre "premier prix" permettant
à un consommateur de "tester" un nouveau 
parfum, il parait que le positionnement est
déjà ambitieux, compte tenu de notre manque
de notoriété.
- En comparant le positionnement actuel au
"Tarif Export" suggéré, le fait de se positionner
devant Givenchy, YSL, etc. est peu réaliste. 
- Le retour terrain est de ne surtout pas 
augmenter. Un positionnement de £39.50 à £42 
et/ou la création de mini-coffrets permettraient 
d'augmenter les ventes de manière significative.  
- Les coûts de production étant raisonnables, les 
profits réalisés seraient très supérieurs et 
permettraient de financer une communication plus 
ambitieuse et un "cercle vertueux" de bouche-à-

nez...        

Analyse EDP 50ml



Sur environ 50 EDP 100, nos parfums sont 
positionnés un peu plus bas, mais devant des
marques telles que Lancôme, Estée Lauder, 
Boss, Diesel, D&G, etc.

Analyse:
- Le gros du marché sur ce segment en baisse se 
situe autour de £62.
- En comparant le positionnement actuel au
"Tarif Export" suggéré, on constate l'impossibilité
de la tâche: nos parfums seraient positionnées 
pour la première fois au niveau de Chanel N°5 ce 
qui entrainerait un effondrement total des ventes. 
- Le retour terrain est de rester au même niveau 
ou de passer à £62 max. Compte tenu de notre 
niveau de coût, la baisse des ventes est probable 
et ne compenserait pas le profit marginal.

Analyse EDP 100ml+



Avec environ 50 EDP 30 analysées et vu le fort 
potentiel de ce segment, il paraît intéressant 
de sortir rapidement une version 30ml EDP 
afin de disposer d'un vrai produit de "test".

Le positionnement à £32 permettrait enfin 
d'atteindre une clientèle sensible au prix et 
désireuse d'expérimenter.

Analyse:
- La structure moyenne de prix des marques 
analysées avec 30ml/50ml/100ml donne les ratios 
suivants: si la base de prix est de 100% pour le 
100ml, le positionnement du 50ml est autour de 
70% et le 30ml autour de 52% (cf onglet EDP vs 
EDT). 
- Afin de maximiser nos profits et de pouvoir 
investir dans la notoriété de la marque, la gamme 
EDP 30/50/100 serait donc à £32/£42/£60.  

Analyse EDP 30ml



Le marché demandant des prix plus 
abordables permettant d'expérimenter 
de nouvelles fragrances, la plupart des 
marques déclinent leurs gammes en 
Eaux de Toilette.

L'étude d'environ 150 références (voir 
le feuille Excel) a permis d'identifier un 
différentiel de 15% (30ml) à 20% par 
rapport aux EDP.

Analyse:
- Avec un coût légèrement amélioré, il 
pourrait être profitable de cibler une 
clientèle plus jeune désirant des 
fragrances moins "fortes" (beaucoup de 
remarques sur le côté "too much" de nos 
EDP pour certains). 
- L'ensemble des chiffres est à consulter 
sur Excel, tout ou partie d'une gamme 
EDT 30/50/100 serait très attractive à
£28/£36/£49…

Eaux de Toilette?



Seulement une quinzaine de dérivés 
analysés par catégorie… faute de 
candidats distribués:

- Il est sans doute possible d'augmenter 
le prix de nos produits de 10 à 15%.

- En revanche le "Tarif Export" les rend 
complètement inabordables, ce qui 
revient à se poser la question: sont ils 
indispensables, vus leurs coûts de 
production et la nécessité de se 
concentrer sur des produits (cf pages 
précédentes) plus profitables et 
stratégiques…. 

Gamme Parfums: Dérivés



Présentés à l'origine comme "de véritables Eaux de Parfum au prix 
d'Eaux de Toilette", nos parfums sont largement appréciés… dans 
les deux sens du terme: 

Prix France 2007 2008 01/09 07/09 10/10 "Export"
(100ml vapo €)
Chanel N°5 98.20 113.20 99.20 99.20 104.00 95.76
Dior J'adore 97.20 97.20 100.40 100.40 103.00 94.62
FDB 54.00 59.00 64.00 69.00 88.00 94.5
En % 55.0% 56.1% 64.1% 69.1% 85.0% 100%
(moyenne)

Compte tenu de l'analyse précédente, il est absolument impossible 
d'appliquer le "Tarif Export" proposé sous peine de suicide commercial 
immédiat, même avec des investissements publicitaires colossaux.

Cela serait d'autant plus dommage que la stratégie proposée, compte 
tenu des coûts de production des produits, permettrait une croissance 
rapide des ventes…

Gamme Parfums: Conclusion



Afin de compléter le Mapping effectué et communiqué en Avril, j'ai 
effectué un nouveau relevé sur 150 références, et compte tenu des 
retours terrain, les premières conclusions sont: 

- Certains produits sont très appréciés (Crêmes, Scrub) et leur 
positionnement prix, bien que jugé assez élevé, est tenable.
- D'autres sont jugés "moyens" (gel douche, exfoliator) ou présentent des 
challenges de coût importants pour nous.
- Le positionnement prix adopté avait pour but de minimiser l'impact de ces 
coûts trop élevés, tout en vendant rapidement ces produits afin de faciliter 
l'écoulement des stocks FEH et le passage à des formules "light".
- De même, en gardant des prix "cœur de marché" sur les produits à forte 
marge, l'objectif était de faciliter la création d'un réseau de distribution solide 
et d'implanter cette nouvelle gamme avec des ressources limitées.

La Gamme Soins bénéficie à ce jour en UK d'un réseau de distribution 
en forte croissance, formé et motivé et a reçu un accueil enthousiaste, 
y compris sur le circuit professionnel.
Compte tenu de l'analyse suivante et du climat économique actuel, 
l'application du "Tarif Export" est absolument impossible.

Gamme Soins



Basé sur une marque de référence 
comme Clarins (20% moins cher en 
UK qu'en France) et compte tenu de 
la concurrence croissante de 
marques Bio à bas prix, le prix 
public UK de nos crêmes a été
validé par nos partenaires.  

- Il se situe, outre Clarins, au dessus 
de marques telles qu'Origins, Neal's 
Yard, Dr Hauschka. 

- Il permet de maximiser la distribution 
de ces produits tout en maintenant un 
niveau de marge enviable.

- Le Tarif Export entrainerait une 
baisse significative des volumes 
profitables en question….

Gamme Soins: Crêmes



Basé sur une marque de référence 
comme Clarins (20% moins cher 
en UK qu'en France) et compte 
tenu de la concurrence croissante 
de marques Bio à bas prix, le prix 
public UK de ces produits a été
validé par nos partenaires.  

- Il se situe, outre Clarins, au dessus 
de marques telles qu'Origins, Neal's 
Yard, Decléor. 

- Il permet de faciliter la vente rapide 
et profitable de ces produits "à
problême".

- Le Tarif Export aurait pour 
conséquence directe la chûte des 
ventes et ne règlerait ni le problême 
de marge, ni le problême de stocks 
FEH.

Gamme Soins: Cleansers/Toners



Basé sur une marque de référence 
comme Clarins (20% moins cher 
en UK qu'en France) et compte 
tenu de la concurrence croissante 
de marques Bio à bas prix, le prix 
public UK de ces produits a été
validé par nos partenaires.  

- Il se situe, outre Clarins, au dessus 
de marques telles qu'Estée Lauder, 
Origins, Neal's Yard, Dr Hauschka. 

- Il est possible d'augmenter 
légèrement les prix en question mais 
pas  au niveau du Tarif Export.

Gamme Soins: Exfoliators/Masks


