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Situation professionnelle vécue O | Situation professionnelle observée | O

Titre de I'activité

Etude de la concurrence

Date et durée de I’activité

Du 12 Novembre au 29 Novembre 2019

Le contexte professionnel
de l'activité :

Une entreprise se doit de connaitre son environnement concurrentiel pour ne pas étre
dépassé sur son marché. Ainsi évaluer ses concurrents permet de prévoir les actions
futures a envisager. Les avantages concurrentiels que nous aurons identifiés nous
permettrons de mettre en place des actions correctives sur un certain nombre de points qui
auront étaient détectés. Il faut viser la performance.

Les objectifs poursuivis :

L'objectif principal est de collecter des informations sur les concurrents et sur notre unité
commerciale afin de faire ressortir les points forts et points faibles de notre UC, saisir des
opportunités et détecter les menaces voire les anticiper. Tout cela dans le but de
I'améliorer en mettant en place des solutions pour évincer nos concurrents et comprendre
globalement ce qui les différencient de nous du point de vue du client. Par conséquent
I'objectif est de conquérir des parts du marché et donc des clients.

Les cibles : Les concurrents (La Foir'Fouille, Ambiance et Styles, Maison du Monde) et notre unité
commerciale.
Recherches
documentaires
(en amont et Interne | Rien
en aval de
I'activité)
Fiche outil étude de la concurrence Recherches Internet sur les concurrents
pages jaunes
Externe

Fiche outil visite mystere

Exemple de grille d'évaluation de la
concurrence via la rubrique « documentation
professionnelle » + TD KIABI




Méthodologie (démarche
suivie)

Détermination des concurrents (Annexe 1)

Création de la grille d'évaluation en prenant en compte quatre critéres
d'évaluations: accessibilité et extérieur du magasin, assortiments des rayons,
personnel et digitalisation IN STORE et OUT STORE (Annexe 2)

Observation de la concurrence par la réalisation d'un scénario et remplissage de la
grille (Annexe 3) (Annexe 4)

Traitement des informations sur Excel a partir d'un diagramme radar suite a la
moyenne obtenue par chaque concurrent et mon unité commerciale (Annexe 5)
Analyse/Diagnostic des points forts et faibles de mon UC

Préconisations/Solutions pour se démarquer de la concurrence

Moyens techniques mis
en ceuvre (ressources et
outils)

Meéthode réalisation d'un scénario
Création d'une grille d'évaluation de la concurrence
Logiciel Excel, diagramme RADAR avec profil

Les résultats
obtenus (Constats) :
quantitatifs et qualitatifs

» Diagramme Radar et tableau comparaison des concurrents

Globalement, mon magasin est meilleur que celui des concurrents avec une
moyenne générale de 3,5 sur 4 soit 17,5 sur 20 (3,5*20/4). En détail, il existe
quand méme deux points faibles par rapport @ notamment un concurrent qui est
MAISON DU MONDE que je peux améliorer davantage qui sont: le personnel (3 sur
4) et la digitalisation IN STORE (3 sur 4). Cependant il existe aussi plusieurs points
forts tels que I'accessibilité et I'extérieur du magasin et I'assortiment des rayons
qu'il faut que je conserve.

Recherche des Causes
possibles

Je pense que le personnel n’est pas assez qualifié (une seule vendeuse posséde un
parcours dans le commerce) ce qui crée parfois des incompréhensions entre le
client et celui-ci mais aussi qu’il est tellement plongé dans la mise en rayon, dans
son travail, qu’il en oublis parfois I'accueil. Le personnel semble surpasser par la
charge de travail.

Je pense qu’il y a manque de mise en place d’outils de digitalisation IN STORE en
lien avec le point précédent. En effet, le personnel ne connaissant pas ou ne
voyant pas les évolutions du marché en termes de technologies, reste dans une

« vieille » méthode de vente : caissier/client et emplois des techniques de ventes
par conséquent révolues : absence de tablettes. Le magasin manque de
modernisme en outils digitaux.

Les Conséquences a venir

Si le personnel n’est parfois assez compétents, cela va créer un déséquilibre car les
clients sont aujourd’hui de plus en plus experts. Ce qui pourrait nous faire perdre
une clientele jusqu’ici fidéle (=attrition).

De plus le fait de ne pas étre a I’affiit des évolutions du marché en termes de
digitalisation IN STORE peut nous colter cher plus tard au cas ol nos concurrents
eux se soient adaptés. Ici aussi nous pouvons perdre de la clientéle qui ira chez nos
concurrents qui auront un avantage concurrentiel.

Solutions =
Préconisations

Afin que le personnel soit plus performant sur deux points importants qui sont
I'accueil en rayon et les compétences du conseiller, il faudrait former le personnel



./Annexe%205%20grille%20comparaison.pdf
./Annexe%201%20concurrents%20GIFI.pdf
./Annexe%204%20Grilles%20remplies.pdf
./Annexe%203%20Sc%C3%A9nario.pdf
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pour I’avenir

a Paccueil mais aussi a la digitalisation pour qu’il soit plus présent pour la
clientéle et qu’il renvoie une bonne image de [’entreprise. De plus afin
d’augmenter ses compétences le personnel doit étre plus a I’écoute du client pour
lui proposer par exemple des produits complémentaires ou des alternatives. On
pourrait aussi mettre en place éventuellement un contact téléphonique client
pour que le client puisse rappeler le magasin plus tard et qu’on lui consacre du
temps lors d’une vraie relation client via téléphone.

2 Deuxiemement afin de ne pas se laisser dépasser par les concurrents en termes de
digitalisation IN STORE et ainsi de booster nos ventes en s’adaptant a une nouvelle
clientéle « numérique », il faut absolument développer ce point dans notre
magasin. Pour cela, il faudrait mettre en place des caisses en libre service par
exemple ou des bornes d’achats dans le magasin. De plus il faudrait que les
vendeurs puissent encaisser directement les clients ou au moins les diriger vers
une borne de commandes. (De plus j'ai pu remarqué lors de mon stage que
concernant l'univers textile aucun miroir ou cabine n’est disponible ce qui
contraint parfois le client a laisser I'article dans le doute, on pourrait donc au
moins mettre un miroir au bout de ce rayon pour ne pas prendre de place).

Limites

-(financiéres, humaines,
organisationnelles,
techniques, juridiques,
autres....)

aux solutions
proposées

x  Former le personnel demande au manager de réorganiser les plannings pour
éviter un manque de personnel durant la période de formation. Ainsi cela
demande du temps et de I'argent.

Xx  Former un collaborateur au lieu d’un autre peut amener parfois des conflits.

x Les outils digitaux peuvent coliter chers selon leur utilité et cela demande de
former le personnel a nouveau a leurs utilisations.

Bilan personnel
lié a I'activité

- Lors de cette mission j’ai appris I'importance d’établir une étude de la concurrence afin
de développer un avantage concurrentiel sur mes concurrents. J'ai pu constater comment
chacun fonctionner par I'utilisation de la méthode client mystére. Cela ma donc apporter
des connaissances et va me permettre de m’améliorer lors de mon prochain stage en me
mettant a la place d’un client.

- Si j’avais a refaire cette activité j’irai analyser plus de concurrents afin de rendre mon
étude plus précise, cela me permettrais je pense de découvrir d’autres points faibles et
points forts concernant mon unité commerciale. De plus je pourrais par exemple étudier
plus de criteres dans ma grille d’évaluation et former davantage mon client mystere afin
qu’il soit plus a I'aise.

3



Evaluation faite par le ou les professeurs

R 1

2

3

4

Refusé Subit

Exécute

Maftrise

Est expert

Niveau de compétence : BLOC 1

Développer la relation client et assurer la vente conseil

Compétences
(mettre des croix pour les compétences demandées)

Compétences
déclarées par
I’étudiant

Evaluation du
professeur

1. Assurer la veille informationnelle

Rechercher et mettre a jour I'information
Mobiliser les ressources numériques
Sélectionner I'information

Hiérarchiser I'information

Analyser I'information

Exploiter I'information pour la prise de décision

2. Réaliser et exploiter des études commerciales

Construire une méthodologie
Recueillir les données
Exploiter les résultats

3. Vendre dans un contexte omnicanal

Préparer la vente
Accueillir le client
Conseiller
Argumenter
Conclure la vente

4, Entretenir la relation client

Suivre les évolutions des attentes du client
évaluer I'expérience client

Accompagner le client

Fidéliser la clientéle

Accroitre la valeur client

Evaluation du professeur (Niveau de compétence) :




8. Travail individuel : Etablissez un tableau de la concurrence direcle et

[AARCHIVER) - et

Mon UC: G1F1 CAHORS (magasin d’ameublement et de décoration pour toute la famille a petits

prix = magasin de bazar)

Les types de concurrents

Concurrent direct

Les enseignes

{a Foir'Fouille

Commentaires
Concurrent n°1 en termes de
positionnement. Concept de

solderie équivalant a celui de mon
UC. Mémes moyens de
communication.
=> MENACE (méme produits,
méme qualité, peu de différences
voire aucunes, il faut donc fidéliser
le client davantage!)

Théatralisation trop simple, peu
visible. Localisé dans une zone peu
attractive.
=> OPPORTUNITE (GIFI se
démarque avec une théatralisation
créative et un magasin situé dans
une zone commerciale tres
fréquenté)

Concurrent direct

fimbiance et Styles

Magasin d’ameublement et de
décoration a Cahors. Situé en plein
centre-ville, a coté de I’office du
tourisme, transports en communs a
disposition.Qualité des produits
supérieure.
=> MENACE (localisation idéale,
touche une clientele plus jeune sans
permis ainsi que des touristes)

Gros point faible: les prix plus
¢levés! Seulement une page
Facebook. Fermé le lundi et

dimanche.

=> OPPORTUNITE (Faible

communication marketing externe
et disponibilité)

Concurrent direct

Maison du monde

Chaine de meubles et de décorations
proposant de nombreux styles.
Beaucoup de théatralisation. Prix
élevés
=> MENACE (bénéficie d’une
forte notoriété et de nombreux




facteurs d’ambiances similaires) +
clientéle aisée mais cela peut-étre
aussi une OPPORTUNITE pour
GIFI qui commence a se développer
vers une clientéle plus variée.

Concurrent indirect

Ta casa de Plouplou

Magasin proposant des produits
dans différents univers mais
spécialisé plus particulierement
dans la cuisine et I’art de la table.
Peu connu.
=> OPPORTUNITE (ne bénéficie
pas d’une forte notoriété sur
Cahors)

Cependant via les avis clients on
peut noter un bon rapport
qualité/prix et accueil/service. Il se
développe peu a peu.
=> MENACE (potentielle perte de
clients)

Concurrent indirect

Maison a vivre

Magasin d’électroménager
principalement mais proposant des
produits dans I’univers arts de la
table. Propose des marques comme
Panasonic ou Parex.
=> MENACE (Bénéficie de
I’image de marque)
=> OPPORTUNITE (Peu de choix
commun avec mon UC, domaine
principal différent)

Concurrent indirect

Conforama

Se situe juste a coté de GIFI
(magasin voisin). Univers commun
I’ameublement a moindre prix. Plus

de choix car ¢’est I’activité

principale du magasin.
=> MENACE (pour I"univers
ameublement en termes de choix et
de prix)

Se situe juste en face de GIFI.
Univers commun le jardin. Plus de
choix car c’est I’activité principale

du magasin.

Concurrent indirect Weldom
=> MENACE (le personnel
peut-&tre plus expert en termes de
connaissances et donc de
renseignements)
Acti Potentiellement I’un des plus gros

Concurrent direct prochainement

concurrents de GIFI s’il vient




vraiment a ouvrir & Cahors. Chaine
Hollandaise vendant plus de 6000
produits a petits prix dans tous les
domaines.
=> MENACE (perte considérable
de la clientele, il faut anticiper cette
arrivée sur le marché!)




Grille évaluation de la concurrence :

Theémes Criteéres Notation Commentaires
¢ Personnel Accueil en rayon :
- (1) absence de parole
- (2) bonjour

- (3) + personnel souriant
- (4) + le personnel se
montre disponible par une
phrase d’accueil

Prise en charge du client

en rayon :
- (1) le personnel est pro

actif

- (2) + respect complet des
étapes de la vente

- (3) + accompagnement du
client aux caisses

Compétences :

-(1) ne peut pas répondre
-(2) recherche I’information
pour agir

-(3) agit directement

-(4) agit directement et
donne des informations
complémentaires

Caisses :

- (1) respect du SBAM

- (2) + proposition de la
carte de fidélité

- (3) + demande du code

postal
* Assortiment Présence de marques
des rayons nationales :
(offre) - (1) inexistantes

- (2) peu nombreuses (1a 3)
- (3) peu visible mais
nombreuses

- (4) facilement visible et
nombreuses (aux moins 4)

Présences des 1* prix :

- (1) inexistantes

- (2) peu nombreuses (1a 3)
- (3) peu visible mais
nombreuses

- (4) facilement visible et
nombreuses (aux moins 4)

Attractivité des tétes de
gondoles :




- (1) inexistantes

- (2) peu nombreuses (1a 3)
- (3) peu nombreuses mais
changer réguliérement

- (4) facilement visible et
nombreuses (aux moins 4)

Organisation du rayon :

- (1) rayon mal rangé

- (2) rangement effectué

- (3) simple théatralisation
de quelques produits

- (4) théatralisation du rayon
+ rangement par couleur

Signalétique :

- (1) aucune signalétique

- (2) présence d’IVL
(promotions)

- (3) présence des étiquettes
prix

- (4) présence d’une borne
d’informations

Accessibilité et
extérieur du
magasin

Parking :

- (1) pas de parking

- (2) petit parking (entre 1 et
5 places)

- (3) quelques places (entre 6
et 15 places)

- (4) grand parking (+ de 15
places)

Accessibilité :

- (1) tres difficile d’acces
(route sinueuse, bouchons
réguliers...)

- (2) acces difficile par un
manque de signalisation
(panneaux)

- (3) facile d’acces par une
signalisation présente +
parking facile a utiliser

- (4) acces excellent en
voiture et par les transports
en communs

Extérieur :

- (1) pas d’entretien

- (2) présence d’arbres,
vitres lavées, belle image
extérieure de I’enseigne
- (3) + bancs mis a
disposition pour les
personnes qui attendent




- (4) + caddys mis a

disposition
* Digitalisation |Moyens de
IN STORE et |communications et
OUT STORE |d’informations OUT

STORE:

-(1) Aucunes
communications

-(2) Présence d’un site web
marchand

-(3) Présence d’un site web
marchand et sur les réseaux
sociaux

-(4) Présence d’un site web
marchand, sur les réseaux
sociaux et communications
fréquentes newsletters

Présence d’outils digitales
IN STORE pour les

vendeurs:

-(1) aucuns outils digitales
-(2) le vendeur est équipé
d’une tablette pour
renseigner le client

-(3) le vendeur est équipé
d’une tablette et peut diriger
le client vers une borne de
commande

-(4) le vendeur est équipé
d’une tablette et peut
encaisser directement le
client

Présence d’outils digitales
IN STORE pour les
clients :

-(1) aucuns outils

-(2) présence de bornes prix
-(3) présence de bornes prix
+ bornes catalogues

-(4) présence de bornes prix
+ bornes catalogues +
bornes d’achats




- (3) + accompagnement du
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en rayon ;
- (1) le personnel est pro
actif |

étapes de la vente

client aux caisses

Competences :

-(1) ne peut pas répondre
-(2) recherche I’information
pour agir

-(3) agit directement

-(4) agit directement et
donne des informations
complémentaires

- (2) + respect complet des |
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Caisses :

- (1) respect du SBAM

- (2) + proposition de la
carte de fidélité

- (3) + demande du code
postal

e Assortiment

des rayons
(offre)

Preésence de marques
nationales :

- (1) inexistantes

- (2) peu nombreuses (1a 3)
- (3) peu visible mais
nombreuses

- (4) facilement visible et
nombreuses (aux moins 4)
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Présences des 1* prix :
- (1) inexistantes

- (2) peu nombreuses (1a 3)
- (3) peu visible mais
nombreuses

- (4) facilement visible et
nombreuses (aux moins 4)
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Attractivité des tetes de

gondoles :
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prlx | b
- (4) présence d’une born
d’i nformauens iy

Accessibilité et
exterieur du
magasin

|

Parking : |
- (1) pas de parking

- (2) petit parking (entre 1 et
5 places)

- (3) quelques places (entre 6
et 15 places)

- (4) grand parking (+ de 15

places)

Accessibilité :

- (1) tres difficile d’acces
(route sinueuse, bouchons
reguliers...)

- (2) acces difficile par un
manque de signalisation
(panneaux)

- (3) facile d’acces par une
signalisation présente +
parking facile a utiliser

- (4) acces excellent en
voiture et par les transports

en COImMINuIlS

Extérieur :

- (1) pas d’entretien

- (2) présence d’arbres,
vitres lavées, belle image
extérieure de 1’enseigne
- (3) + bancs mis a
disposition pour les

personnes qui attendent
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-(1) aucuns outils digitales
-(2) le vendeur est équipé
d’une tablette pour
renseigner le client

-(3) le vendeur est équipé . | L OISR
d’une tablette et peut diriger " e
le client vers une borne de ' R
commande |
-(4) le vendeur est équipé
d’une tablette et peut
encaisser directement le

client
Preésence d’outilsldi itales | mmm und DOANG diarﬁ)\ﬂi,

S | . . P E
IN STORE pour Jes A auste ope dod conssd PRymQUeS

clients :

-(1) aucuns outils

-(2) présence de bornes prix
-(3) présence de bornes prix |
+ bornes catalogues |
-(4) présence de bornes prix
+ bornes catalogues +

bornes d’achats |

L
.
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- (2) + respect complet des
étapes de la vente

- (3) + accompagnement du
client aux caisses

Compeétences :

-(1) ne peut pas répondre
-(2) recherche I’information
pour agir

-(3) agit directement

-(4) agit directement et
donne des informations
complémentaires

Caisses :

- (1) respect du SBAM

- (2) + proposition de la
carte de fidélité

- (3) + demande du code
postal

..........
W R

e
e
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Assortiment

des rayons
(offre)

Présence de marques

nationales :

- (1) inexistantes

- (2) peu nombreuses (1a 3)
- (3) peu visible mais
nombreuses

- (4) facilement visible et
nombreuses (aux moins 4)
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Présences des 1* prix :

- (1) inexistantes

- (2) peu nombreuses (1a 3)
- (3) peu visible mais
nombreuses

- (4) facilement visible et
nombreuses (aux moins 4)
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Attractivité des tétes de
gondoles :
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- (2) présence d’ l"VL
(promotions)

- (3) presence des etiquettes
prix

- (4) présence d’une borne
d’informations -

e Accessibilité et |Parking :

extérieur du - (1) pas de parking |
magasin - (2) petit parking (entre 1 et |
5 places) |
- (3) quelques places (entre 6
et 15 places) P
- (4) grand parking (+ de 15 |
i s
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Accessibiliteé :

- (1) tres difficile d’acces
(route sinueuse, bouchons
reguliers...)

- (2) acces difficile par un
mangque de signalisation
(panneaux)

- (3) facile d’acces par une
signalisation présente +

F parking facile a utiliser
| - (4) acces excellent en
| voiture et par les transports 1%
| en Communs

Extérieur : Anuxmsupqﬁes p@.ms QU QQA
- (1) pas d’entretien usm A.CCOMM M\TES

- (2) présence d’arbres, £

vitres lavées, belle image PGS AL p&hm.ﬁ Q) Cnﬁd%S s
extérieure de ’enseigne QULSPOHIIONS.
- (3) + bancs mis a

disposition pour les
personnes qui attendent
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soclaux et communicatic
fréquentes newsletters
Présence d’outils di
IN STORE pour les
vendeurs:
-(1) aucuns outils digitales
-(2) le vendeur est équipé
'd’une tablette pour
renseigner le client
-(3) le vendeur est équipé
d’une tablette et peut diriger
le client vers une borne de
commande
-(4) le vendeur est équipé
d’une tablette et peut
encaisser directement le
client

Preésence d’outils digitales
IN STORE pour les

clients :

-(1) aucuns outils

-(2) présence de bornes prix
-(3) présence de bornes prix
+ bornes catalogues

-(4) présence de bornes prix
+ bornes catalogues +
bornes d’achats
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(1) le personnel estpro | _
actif F it r e
- (2) + respect com: a d
étapes de la vente |

-(3) + accompagnement du
client aux caisses |

Compétences : | | PrOpOE de) €
-(1) ne peut pas répondre S

-(2) recherche I’information o TR e
-(3) agit directement | B e
-(4) agit directement et
donne des informations
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complementaires ‘

Caisses :

- (1) respect du SBAM

- (2) + proposition de la
carte de fidélité

- (3) + demande du code
postal
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« Assortiment

des rayons
(offre)

Présence de marques Em oMt Ren PINEES M Gvant: dl@‘ X
nationales : a. ol SOt mummn% Q

- (1) inexistantes .
- (2) peu nombreuses (1a 3) e
- (3) peu visible mais ;
nombreuses

- (4) facilement visible et
nombreuses (aux moins 4)

Preésences des 1* prix :

- (1) inexistantes

- (2) peu nombreuses (1a 3)
- (3) peu visible mais
nombreuses

- (4) facilement visible et
nombreuses (aux moins 4)

i

Attractivité des tetes de
gondoles :
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- (2) présence d’IVL
(promotions)

- (3) présence des étiquettes
prix

- (4) présence d’une borne

i
Sl e L T T S —

magasin

d’informations
- Accessibilite et |Parking :
extérieur du - (1) pas de parkmg

- (2) petit parking (entre 1 et .'

5 places)

- (3) quelques places (entre 6
et 15 places)

- (4) grand parking (+ de 15
places)

- (1) aucune 51gnal-étique e

Accessibiliteé :

- (1) tres difficile d’acces
(route sinueuse, bouchons
réguliers...)

- (2) acces difficile par un
manque de signalisation
(panneaux)

- (3) facile d’acces par une
signalisation présente +
parking facile a utiliser

- (4) acces excellent en
voiture et par les transports
en communs

Extérieur :

- (1) pas d’entretien

- (2) présence d’arbres,
vitres lavées, belle image
extérieure de [’enseigne
- (3) + bancs mis a
disposition pour les
personnes qui attendent




sociaux

1 ) ]

marchand, sur les réseaux
sociaux et communications
fréquentes newsletters
Présence d’outils digitales
IN STORE pour les
vendeurs:

-(1) aucuns outils digitales
-(2) le vendeur est équipé
'd’une tablette pour
renseigner le client

-(3) le vendeur est équipé
d’une tablette et peut diriger
le client vers une borne de
commande

-(4) le vendeur est équipe
d’une tablette et peut
encaisser directement le
client

F

''''''''

= s

Présence d’outils digitales

IN STORE pour les

-(1) aucuns outils

-(2) présence de bornes prix
-(3) présence de bornes prix
+ bornes catalogues

-(4) présence de bornes prix
+ bornes catalogues +
bornes d’achats
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étapes de la vel
- (3) + accom

client aux caisses
Competences :

-(1) ne peut pas répondre

| -(2) recherche I’information
pour agir

-(3) agit directement

-(4) agit directement et
donne des informations
complémentaires
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Caisses :

- (1) respect du SBAM

- (2) + proposition de la
carte de fidélité

- (3) + demande du code
postal
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e Assortiment
des rayons

(offre)

+

Présence de
nationales :

- (1) inexistantes

- (2) peu nombreuses (1a 3)
- (3) peu visible mais
nombreuses

- (4) facilement visible et
nombreuses (aux moins 4)

mdrques

Présences des 1* prix :

- (1) inexistantes

- (2) peu nombreuses (1a 3)
- (3) peu visible mais
nombreuses

- (4) facilement visible et
nombreuses (aux moins 4)

!

commengont & ASC ex
allon Mﬁa JSor

Pux paun de Co doceation
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pauNank

Attractivité des tétes de
gondoles :
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prix |
- (4) présence d’ur Jusl
|@’informations

* Accessibilite et Parkmg
extérieur du - (1) pas de parking
magasin - (2) petit parking (entre 1 ét
5 places)
- (3) quelques places (entre 6-'
et 15 places)
- (4) grand parking (+ de 15
places)

Il J‘
£ <

Accessibiliteé :
- (1) tres difficile d’acces
(route sinueuse, bouchons

reguliers...)
- (2) acces difficile par un
manque de 51gnahsat10n

(panneaux)
- (3) facile d’acces par une

signalisation présente +
parking facile a utiliser
- (4) acces excellent en
voiture et par les transports
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l en ComiInuis 1 | 4 W
Extérieur : B0 xsmocp exifueue o Qocose
- (1) pas d’entretien

| - (2) présence d’arbres, ok (O‘“m uillie O \L\ILU\D. 2

' | BION (UL O ot ex €0S

vitres lavées, belle image

| extérieure de ’enseigne \J m@_g aam Q\Dka_S Wt
- (3) + bancs mis a w‘dd‘b pRuA €20 QRS

disposition pour les (YT\QM&QS

personnes qui attendent ﬂ. 3




sociamx. ¢ .
-(4) Présence d’un site w
marchand, sur les rése:
| sociaux et communicati
fréquentes newsletters

| Preésence d’outils digitales

'IN STORE pour les
vendeurs:

-(1) aucuns outils digitales
'-(2) le vendeur est équipé

| 'd’une tablette pour
renseigner le client

-(3) le vendeur est équipé
d’une tablette et peut diriger
le client vers une borne de
commande

-(4) le vendeur est équipe
d’une tablette et peut
encaisser directement le
client

=

Présence d’outils digitales

IN STORE pour les
clients :

-(1) aucuns outils

-(2) présence de bornes prix
-(3) présence de bornes prix
+ bornes catalogues

-(4) présence de bornes prix
+ bornes catalogues +
bornes d’achats
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Feuille1

Notations suite aux résultats obtenus:

Personnel GIFI LA FOIR'FOUILLE | MAISON DU MONDE | AMBIANCE ET STYLES
Accueil en rayon 3 2 4 4

Prise en charge du client en rayon 3 2 3 3
Compétences 3 4 4 4

Caisses 3 3 3 1

Total points 12 11 14 12

Moyenne 3 2,75 3,5 3
Assortiment des rayons GIFI LA FOIR'FOUILLE | MAISON DU MONDE | AMBIANCE ET STYLES
Présence de marques nationales 4 4 3 1

Présence des premiers prix 4 4 1 1

Attractivité des tétes de gondoles 4 2 4 1
Organisation du rayon 4 3 4 4
Signalétique 4 3 4 3

Total points 20 16 16 10

Moyenne 4 3,2 3,2 2
Accessibilité et extérieur du magasin GIFI LA FOIR'FOUILLE | MAISON DU MONDE | AMBIANCE ET STYLES
Parking 4 3 3 2
Accessibilité 4 3 2 2

Extérieur 4 2 2 2

Total points 12 8 7 6

Moyenne 4 2,67 2,33 2
Digitalisation IN STORE et OUT STORE GIFI LA FOIR'FOUILLE | MAISON DU MONDE | AMBIANCE ET STYLES
Moyens de communications et d'informations OUT STORE 4 4 4 4

Présence d'outils digitaux IN STORE pour les vendeurs 2 1 3 1

Présence d'outils digitaux IN STORE pour les clients 3 2 3 1

Total points 9 7 10 6

Moyenne 3 2,33 3,33 2

BILAN GIFI LA FOIR'FOUILLE | MAISON DU MONDE | AMBIANCE ET STYLES
Personnel 3 2,75 3,5 3
Assortiment des rayons 4 32 3.2 2
Accessibilité et extérieur du magasin 4 2,67 2,33 2
Digitalisation IN STORE et OUT STORE 3 2,33 3,33 2

Total points 14 10,95 12,36 9

Moyenne 3,5 2,74 3,09 2,25

RADAR: COMPARAISON DES CONCURRENTS AVEC MON UC

Assortiment des rayons

Personnel

4

3

/\

Accessibilité et extérieur du magasin

Page 1

Digitalisation IN STORE et OUT STORE

—GIFI

— LA FOIRFOUILLE

MAISON DU MONDE

—— AMBIANCE ET STYLES




Evaluation faite par le ou les professeurs

R 1 2 3 4
Refusé Subit Exécute Maitrise Est expert
Niveau de compétence : BLOC 2
Animer et dynamiser I'offre commerciale
Compétences

Compétences

déclarées
par I'étudiant

Evaluation du
professeur

1. Elaborer et adapter en continu I'offre de produits et de services

Analyser la demande
Analyser I'offre existante
Construire et/ou adapter I'offre de I'unité commerciale

2. Organiser I'espace commercial

Agencer I'espace commercial
Garantir la disponibilité de I'offre
Maintenir un espace commercial opérationnel et attractif

Respecter les préconisations de I'enseigne, la réglementation, les régles
d’hygiéne et de sécurité

3. Développer les performances de I'espace commercial

Mettre en valeur les produits

Optimiser I'implantation de I'offre

Proposer et organiser des animations commerciales
Proposer et organiser des opérations promotionnelles

4. Concevoir et mettre en place la communication commerciale

Concevoir et mettre en ceuvre la communication sur le lieu de vente
Concevoir et mettre en ceuvre la communication commerciale externe

Exploiter les réseaux sociaux, les applications et tout autre outil
numérique au service de la communication commerciale

5. Evaluer ’action commerciale

Analyser I'impact des actions mises en ceuvre
Proposer des axes d’amélioration ou de développement

Evaluation du professeur (Niveau de compétence) :




