Bonjour madame, bonjour monsieur, Dominique Gualtieri. Je suis actuellement au
lycée professionnel André Jurénil de Denain o1 je prépare un baccalauréat
professionnel commerce.

J’ai effectué ma période de formation en milieu professionnel dans le magasin 8 a
huit, qui est une supérette & dominante alimentaire, il emploie 6 personnes sur une
surface de vente de 280m? (Organigramme) Lo

8 4 huit est un commerce intégré car il dispose d’une- centra}e d’achat d’un siege
social, de directeurs régionaux et le personnel est salane 5

1977 et c’est installée 4 Roeulx en 2008: dlngee par M Bastm

Le magasin est situé en centre ville, don, les poles d’attractlons sont : le PMU, la
pharmacie et la banque et la. locomotlve est 8 a: hmt \(emplacement de l’entreprlse
dans la ville) P o o

C’est un magasm de proxnmlte un moyen de depannage pour les chents

face; gondole mume de broches de meubles refngerees ef des ilots. *

-.:;:Les facteurs, d’amblance sont : la musique pour créer une amblance festlve dans le
. magasm l’eclalrage pour une mellleure v151b111te des produrts, fa- reconnalssance du

Le type de chentel _du magasm sont maj joritairement des particuliers.

Une majorité de femme & 60% Agées entre 25 et 75 ans qui sont célibataire ou
mariées. '

Ce sont le plus seuvent des meéres au foyers qui vivent en famille nombreuse dans des
maisons dans la ville de Roeulx et ses environs. C’est une clientéle qui ont
majoritairement des revenus moyens et leurs loisirs est le sport.

Les critéres d’observations vu dans le comportement d’achat de la clientéle c’est que
les clients achétent des produits de premiére nécessité (ex : boissons), boucherie
traditionnelle et marques nationales et de distributeurs.

Les clients viennent tout les jours faire des achats dans le magasin, 300 est le nombre
de clients journaliers et ils ont un panier moyen (donc ce qu’ils dépensent en moyenne
a la caisse) de 35 €.

Les clients apprécient le magasin en thermes d’ambiance, du cadre de vente, de
’agencement ainsi que le personnel, leurs accueils et leurs compétences.

Le type d’achat est des clients décidé (ils savent avant de rentrer dans le point de vente
ce qu’ils vont achetés car, soit ils ont déja comparer les produits et se sont déja
renseignés) et des clients habituels (ou clients réguliers, qui sont fidé¢le au magasin et
qui viennent tout les jours).

Et les clients viennent faire leurs achats entre amis ou en famille, car souvent les amis
ou les enfants sont prescripteurs des achats.



Comparaison concurrence : I’assortiment de 8 & huit est restreins (peu de groupe),
étroit (peu de famille) et peu profond (peu de références) et Intermarché a un
assortiment ample (beaucoup de groupes), large (beaucoup de familles) et peu profond
(moins de références qu’en hypermarché)

Les services proposées par ces deux concurrents sont : le parking. 8 4 huit propose
comme services : les livraisons & domicile, une photocopieuse, des cartes
téléphoniques et fourniture de gaz, et Intermarché propose un site interpet, une
camionnette de le location et d’une carte de fidélité.

La publicité utilisée par 8 & huit est : 1’affichage 4 par 3 et‘.,l_a--t,.éliévisiBn-.ffj;:r_ndyens de
communication média et les ISA (imprimés sans adresses) et Itermarché utilise la
radio (locale et nationale), la télévision et les ISA-, T
8.2 huit propose des prix plus
‘14 gamime des prix et

8 4 huit et Intermarché proposent des prix moyens, 0

chers que Intermarché, 8 & huit propos¢ un large choix dans1d ¢
Intermarché propose un large choiX et:privilégieles marques-de distributeur.

Lors de ma période de f:o’i'"m'_atian',":j’&i,__été'-v.gffgdfémdaﬁs tout les rayons du mqgasi‘tg eta
hures, Bt j*ai réalisé une action de promotion=animation

fait de la caisse pendant:2

sur les galettés desTois, *,
11 existé 3 par

chocotit;ce qui, laisse Plusieurs choix pour les clients." Y
Ce'sont des galettes de fnarque Pasquier spécialiséé dans Ta vierinoiserie] c’st tine

""'s';pou’fﬁl_é"s--galette'sfdes rois ,a la frangipan, z)i"ﬂ"pommé"‘qt a lapmre

margue nationale qui garantie une produit de boitne ‘qualité, margue a forte notoriété

qui 2 Une bonne image et les clients ont'énti¢rement.confiancé ay: produit.

.Papis ’emballage s’y trouve des Slitonnes et.des feves:pour créer une ambiance

festive. e

L’emballage est fait sp"iis A'fgrine ae saé_:hef'; célaﬂperfhet au client de percevoir comme
une galette artisaiale pravenant d*une boulangerie.

SONCAS : B R
Séeurité : Le client va-acheter une galette de marque Pasquier, qui est marque
nationale, a bonne image et & forte notoriété et donc le client sera sur d’avoir un
produit de trés bonne qualité.

Orgueil : Les valeurs nutritionnelles du produit en matiére d’ingrédient sont tres
présentes et donc le client serons stirs de consommer un produit rassurant.

Nouveauté : Hormis les galettes 2 la frangipane et a la pomme, vient s’ajouter la
galette 4 la poire chocolat qui laisseront aux clients plusieurs choix dans la gamme des
galettes

Confort : Les galettes sont emballées dans des sachets ce qui sera plus pratique pour
le client de prendre la galette.

Argent : Prix de bon rapport qualité/prix, le client achetera un produit qui aura un
prix convenable par rapport a la qualité du produit.

Sympathie : Dans les galettes, s’y trouve des feves et des couronnes qui pourront
créer un moyen de déguster un produit alimentaire tout en s’amusant (avec les enfants)




Maintenant nous allons traiter I’origine et la stratégie de 1’action

L’événement déclencheur de 1’action est la fin de période des galettes des rois, j’ai fait
cette animation pendant cette période car en fin du mois de janvier les galettes des rois
ne sont plus tendance. Et pour ne pas faire de la démarque pour le magasin ¢’est pour
cela que j’ai réalisé cette action promotionnelle.

L’objectif était de favoriser les ventes des autres galettes et de fidéliser les clients et
surtout d’écouler les stocks, comme les galette n’allaient plus se vendre, car on
s’approchaient en fin de saison, le but était de vendre tout les galettes restantes en
réserve et de me distinguer des concurrents et de créer une ambiance festive.

L’action promotion-animation a durée 5 jours, du vendredi au mardl

Les différents moyens de communications pour informer la chentele sont
Les PLV evenementlelles en magasin, les ISA (1mpr1mes sans adresses) distrxbues

Chaque produits etalent ethuete de maniére lisible et visible ; prix, saveur, promotlon
provenance et ingrédient.

Apreés I’opération, je nettoie le stand puis je le range en réserve.

Les points positifs : le chiffre d’affaire du magasin 4 augmenter de 82.5 € par jours
(15 (quantité) x 5.50 (prix))

Donc 2 la fin de ’action, le magasin a réalisé 412.5 €

(82.5x5)

L’année derniére le magasin a réalisé 302.5 € donc soit une évolution de 36.36 %
L’animation était bien visible et attractive, les clients ont été satisfaits par rapport aux
arguments du vendeurs et il y bien eu I’ambiance festive dans le magasin.

Le point négatif est que je n’étais toujours pas derriére mon stand.
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- L'smplacement de I'entreprise

- L'emplacement des poles d'attraction
(PMU. pharmacie, banque)



ANNEXE 3 Zone de chalandise de l'entreprise 8 a _:E, eprésentée ici par des courbes isochrones
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