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Ce document ne vise pas l’exhaustivité mais tente simplement d’apporter à chaque question, 

des éléments de réponse.  

PARTIE 1  

MESURER L’ATTRACTIVITE DE L’UNITE COMMERCIALE 

1.1. Marché des « loisirs créatifs » en pleine croissance (900 millions d’euros) qui séduit tous les 

âges : des enfants aux grands-parents  

Concurrence assez forte (anciens acteurs et nouveaux entrants) 



Point de vigilance : versatilité de la demande, besoin de renouveler en permanence une partie 

de l’offre proposée afin de pouvoir répondre aux besoins changeants de la clientèle 

1.2. Voir annexe 1 

1.3. Voir annexe 2 



1.4. La part de la littérature dans le CA de la librairie est plus importante que celle sur la zone de 

chalandise (environ 78% pour la librairie contre 62% sur la zone de chalandise). La part des 

loisirs créatifs est bien en deçà de celle sur la zone de chalandise (4,5% environ pour la librairie 

contre 13% sur la zone de chalandise), idem pour le multimédia (moins de 1% pour la librairie 

contre 6% sur la zone de chalandise). Enfin, en ce qui concerne la papeterie, la part de la librairie 

est assez proche de celle sur la zone de chalandise (17,5% environ pour la librairie contre 19% 

sur la zone).  

Le chiffre d’affaires du magasin a connu une légère baisse entre 2015 et 2016 (moins d’1%). 

L’univers multimédia a connu la plus forte baisse (-27% environ), l’univers papeterie recule 



quant à lui d’environ 10%. En ce qui concerne les deux derniers univers, la littérature stagne et 

les loisirs créatifs enregistrent une forte hausse (environ 18%). 

1.5. Deux actions pour dynamiser les univers en difficulté : 

- réduire le nombre de références et choisir celles qui sont plus rentables ; 

- améliorer le merchandising (animations) pour favoriser les passages en caisse. 

PARTIE 2  

DEVELOPPER LA FIDELISATION DE LA CLIENTELE

2.1. Profil de la clientèle du magasin MADISON : femmes avec enfants entre 25 et 45 ans 

2.2. 

Points forts Points à améliorer 

Amabilité des vendeurs Disponibilité des produits 

Disponibilité des vendeurs Signalétique des rayons 

Conseil des vendeurs Problème de stationnement  

Choix des produits Prix des produits 



Solutions pour les points à améliorer : 

- la disponibilité des produits : suivre les ventes afin de commander les produits auprès des 

fournisseurs (commande automatique par exemple) et ne pas être en rupture de stock ;  

- la signalétique des rayons : revoir l’agencement des rayons avec des signalétiques plus claires 

qui facilitent le parcours des clients sur le point de vente ;  

- le problème de stationnement : proposer plus de places de stationnement ; 

- le prix des produits : revoir les avantages offerts aux clients par la carte de fidélité. 

2.3. Les outils de communication : 

– Facebook, faire connaître les nouveautés et les évènements du magasin ;

- YouTube, faire connaître les coups de cœur de la librairie en termes de sortie (conseil) ; 

- France 3 Aquitaine, se faire connaître auprès du public local ; 

- Site Internet de la librairie, faire connaître l’entreprise, appuyer les ventes en boutique 

physique (possibilité de commander).  

2.4. Quatre avantages pour les clients en ce qui concerne la carte de fidélité dématérialisée : 

- gain de place dans le portefeuille ; 

- moins de risque de perte ; 

- échange des achats sans ticket de caisse ; 

- livraison gratuite à partir des commandes sur smartphone. 



Deux avantages pour l’entreprise en ce qui concerne la carte de fidélité dématérialisée : 

- économie du coût de fabrication de la carte classique ; 

- économie du coût de communication pour les offres exclusives. 

PARTIE 3 

AMELIORER LA GESTION ET L’IMPLANTATION DU LINEAIRE DES

« LOISIRS CREATIFS » 

3.1. Voir annexe 3 



3.2. Références les plus rentables en termes de marge : kit peinture pour verre (taux de marge 

de 113% environ), lot de rouleaux d’adhésifs (taux de marge de 74% environ). 

Références les plus performantes en termes de CA : kit scrapbooking (252,89 euros de CA TTC) 

et métier à tisser (134,75 euros de CA TTC).  



3.3. Voir annexe 4 

3.4. Voir annexe 4 

3.5. Voir annexe 4 



PARTIE 4  

DIMINUER LA DEMARQUE

4.1. Voir annexe 5 

4.2. Deux causes possibles de démarque connue : 

- casse ou détérioration ; 

- vols identifiés. 



Deux causes possibles de démarque inconnue : 

- vols non identifies réalisés par des clients ou des membres du personnel ; 

- erreur dans le bon de commande. 

4.3. Deux solutions adaptées : 

- démarque connue : meilleure rotation des produits, stock limité en réserve ; 

- démarque inconnue : vidéosurveillance, formation du personnel (les responsabiliser). 


