BTS Management Commercial Opérationnel- Session 2022

Forme CCF Lycée Antoine Bourdelle

ANIMATION ET DYNAMISATION DE L’OFFRE COMMERCIALE (E42)

COMPTE RENDU D’ACTIVITE

Compte Rendu d’Activité N°5

CANDIDAT(E)
NOM : HOCMAN
PRENOM(S) : Maél

UNITE COMMERCIALE
RAISON SOCIALE : Leclerc Blagnac
ADRESSE :ZAC du grand noble

Situation professionnelle vécue O | Situation professionnelle observée | O

Titre de I'activité

TG

Date et durée de I’activité

28 novembre au 28 janvier

Le contexte professionnel
de l'activité :

Créer une TG pour mettre en avant un produit trés peu vendu pour augmenter les ventes
et pour vider les stocks

Les objectifs poursuivis :

QUALITATIFS :

- Assurer la visibilité des produits par une implantation en téte de gondole.
- Assainir la situation comptable de mon unité commerciale.

QUANTITATIFS :

- Libérer de I'espace en réserve en améliorant la rotation des stocks des différentes
références pour diminuer le co(t de stockage et ainsi le BFR.

- Augmenter les performances commerciales de mon unité commerciale par la mise en
place d’ILV

Les cibles :

Les clients de mon UC Leclerc Blagnac

Interne
Recherches

documentaires
(en amont et
en aval de
I’activité)

- Références a sortir du stock, de la réserve.

- Prise connaissance du PV TTC fixé par mon manager en fonction du PA HT pour chaque
référence retenue.

- Matériel nécessaire pour implanter la TG.

- Supports ILV imprimés par mon manager.




Externe

Sources

Informations principales

https://www.definitions-
marketing.com/f-a-g-
marketing/quel-est-limpact-dune-
tete-de-gondole-sur-les-ventes/

L'impact de la téte de gondole

https://www.jebosseengrandedistri
bution.fr/2020/05/12/comment-
construire-tete-gondole-grande-

distribution/

Comment créer une téte de gondole
efficace

https://www.rayonnagedemagasin.
com/blog/exploiter-le-potentiel-
des-tetes-de-gondoles-n37

Exploiter efficacement le potentiel des

TG

https://bikomshop.com/blog/12 co

mmuniquer-tete-gondole

Communiquer une téte de gondole



https://www.definitions-marketing.com/f-a-q-marketing/quel-est-limpact-dune-tete-de-gondole-sur-les-ventes/
https://www.definitions-marketing.com/f-a-q-marketing/quel-est-limpact-dune-tete-de-gondole-sur-les-ventes/
https://www.definitions-marketing.com/f-a-q-marketing/quel-est-limpact-dune-tete-de-gondole-sur-les-ventes/
https://www.definitions-marketing.com/f-a-q-marketing/quel-est-limpact-dune-tete-de-gondole-sur-les-ventes/
https://www.jebosseengrandedistribution.fr/2020/05/12/comment-construire-tete-gondole-grande-distribution/
https://www.jebosseengrandedistribution.fr/2020/05/12/comment-construire-tete-gondole-grande-distribution/
https://www.jebosseengrandedistribution.fr/2020/05/12/comment-construire-tete-gondole-grande-distribution/
https://www.jebosseengrandedistribution.fr/2020/05/12/comment-construire-tete-gondole-grande-distribution/
https://www.rayonnagedemagasin.com/blog/exploiter-le-potentiel-des-tetes-de-gondoles-n37
https://www.rayonnagedemagasin.com/blog/exploiter-le-potentiel-des-tetes-de-gondoles-n37
https://www.rayonnagedemagasin.com/blog/exploiter-le-potentiel-des-tetes-de-gondoles-n37
https://bikomshop.com/blog/12_communiquer-tete-gondole
https://bikomshop.com/blog/12_communiquer-tete-gondole

Méthodologie (démarche
suivie)

Taches préparatoires :

+* Relevés des références a déstocker (2 références différentes).

+* Relevés des informations commerciales sur ces références (quantités en stocks).
+*» Choix de I'emplacement pour implanter les produits en prenant en compte des
contraintes d'hygiéne et sécurité.

+» Listing du matériel nécessaire pour mettre en place la TG

Implantation des produits :

+* Implantation des articles en TG avec le PVTTC fixé par le manager aprés étude
du taux de réduction a mettre en place pour répondre a la réglementation (interdit
de vendre a perte) soit par rapport au prix d’achat HT.

+» Mise en place d’ILV.
«* Réassort apres relevé des ventes chaque jour

Performances de la TG :
+» Analyse/Diagnostic des résultats de la TG a la fin de I'opération déstockage

Moyens techniques mis
en ceuvre (ressources et
outils)

-logiciel Nobladis du magasin
-smartphone pour les photos
-quickposter pour les etiquettes

Les résultats
obtenus (Constats) :
quantitatifs et qualitatifs

S1:30 imprimantes

Ventes :20 imprimantes
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Stock final :10 imprimantes

=

=

Objectif Ca

CA réalisé

15 imprimantes vendus

59.90x15=898.5€

59.90x20 =1198€

Taux de réalisation du CA=1198/898.5*100=133.33%
Taux de réalisation des ventes=20/15*100=133.33%

Analyse de I'impact des
actions mises en ceuvre

A la vue des résultats obtenus précédemment, nous pouvons confirmer que cette mission

déstockage a été un véritable succés sur la période consacrée a I'événement.

Les raisons de ce succes sont :

-la mise en avant des produits efficaces

-I'aprés féte qui incite les gens ayant recu de I'argent ou des cartes cadeaux a

s’équipé technologiquement




-la situation sanitaire qui « oblige » les gens a imprimer beaucoup plus qu’en
temps normal

-réassort tres fréquent

Propositions d’axes - Suite au succeés de I'opération ,les préconisations ne sont pas primordiales mais
d’amélioration ou de peuvent permettre de faire encore mieux lors de la prochaine opération, c’est
développement pourquoi il est important de revoir ces 5 points de la préconisations pour améliorer

le résultat continuellement

LES PRECONISATIONS EN 5 POINTS

@ Revorrlespfa-de ou faire appel & un animateur
@ C’_ en place de l'opération par I'envoi de newsletters

@ Mise en place de balises Beacons pour attirer la clientéle en "live"

o R 5

Beacon : Le Beacon a révolutionné certaines pratiques marketing grace a
l'intégration du facteur « géolocalisation ». Un Beacon est un petit boitier situé
dans un point de vente qui peut dialoguer avec les smartphones ou les tablettes
Situés a proximité.

Bilan personnel lié Grace a cette mission j’ai pu mettre en ceuvre une étude sur des produits réels de mon
A lactivité unité commerciale ce qui m’a fait comprendre et découvrir la source de succés de la
mission: un mangque de communication.

Si j"avais a refaire cette mission je mettrais donc en place une plus forte communication
en amont afin de faire connaitre davantage I'offre et j’analyserai plus d’indicateurs de
performances afin de rendre mon étude plus poussée et me permettre de découvrir de
nouveaux points a améliorer.

Annexes du CRA : (liste des annexes)




Grille évaluation au fil de I’'eau :

Evaluation faite par le ou les professeurs

1

2

3

4

Refusé

Subit

Exécute

Maitrise

Est expert

Niveau de compétence : BLOC 2

-



Animer et dynamiser I’offre commerciale

Compétences

Evaluation du professeur

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

2. Organiser I'espace commercial

Agencer |'espace commercial

Garantir la disponibilité de I'offre

Maintenir un espace commercial opérationnel et attractif

Respecter les préconisations de I'enseigne, la réglementation, les regles
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 I’action commerciale

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

Evaluation du professeur (Niveau de compétence) :

Nom du professeur :

Date évaluation :
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- Identifter et analyser au nivean global les composanies de fa demande 4 prendre en 1

compte afin d’élaborer et d’adapter "offre dé produits et de services

- Appréhender les influsnces de ’environnement (culturel, social, sociétal,
¢écologique...) sur la demande

) ] - Apprécier la demande et son évolution

. .Pﬂ.ﬂn—w«mmﬂ,. la.demande || Caractériser 1a clientéle actuelle et potentielle de I'unité commerciale

- - T - Compléter les analyses de [a demande globale « locale en recourant de fagon
pertinents 4 des indicateurs économiques et commerciaux {Taux d’équipement et de
pénétration, budget moyens, IDC, IRV, taux de transformation, panier moyen, taux

d’encartage...)
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COMPETENCE « ON EXIGE.... »
COMPETENCES.DOMAINE ||  COMPETENCES : Activités

|- Identifier et analyser au nivean global les composantes de I’offre-d prendre en Ty

compte afin d*élaborer ef d’adapter I"offre de produits et de services

- Appréhender les influences de I*environnement {technologique, juridique,

politique...) sur Poffie

B T . ||- 1dentifier les concurrents physiques de I"unité commerciale sur sa zone de

. gﬁm%mﬂﬂ w Qmmg - .||chalandise et sa concurrence virtuelfe ef mesurer leur position concurrentielle

’ existante - .- - Analyser "offre multicanale de 1°unité commerciale et de ses concurrents au
S niveau de toutes ses composantes : positionnement, assortiment, services,

fidélisation, prix (notamment les conditions générales de vente), qualité du service

rendu, communication..

- Tdentifier ses points foris et ses points faibles par rapport aux concurrents

- Mettre en csuvre une démarche de benchmarking inteme ou externe

* 1|En tenant compte de I’analyse de la demande, de I"offre, de la politique = H E

efprm

o o . Lo commerciale, des caractéristiques et de la forme.de commetce, des différents canaux |-

H o Constraire mﬂ.@ﬁ de vente de I’unité commerciale et des conditions de négociation avec les

Al ! 2 e P anits fournissenrs :

U ?@&%&@ﬁ I %mﬂﬁ— gﬁw - Agir sur I’étendue  de ["assortiment physique eifou virtuel et son niveau de gamme
: . Bieh e - Sélectionner Poffre de produits et services

- Agir sur la répartition de I"assortiment entre I"offre physique et digitale

z

Elaborer et adapter en continu I offre de produits et de
o services

..||- Agencer I"espace commercial physique ou virtuel dans une optique « client» . . g P LT m T w

- Agencer la surface de vente afin de fiuidifier e parcours client, d*améliorer e 4 :
confort d*achat, de faciliter et de susciter les achats.

- Assurer I"information et le repérage du client dans I'unité commerciale

- Infégrer les équipements digitaux sur la surface de vente

- Agencer les réserves ot la surface de vente en prenant en compe les confraintes
Togistiques ei techniques afin de

- Faciliter le travail et de contribuer au confort du personnet

- Faciliter les manutentions et Ie réassort
- Limiter les dysfonctionnements, les incidents st les colits

- Lutter contre la démarque connue ¢t inconnue .
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