PREAMBULE DU PROF !

Ce support Powerpoint vous est proposé pour vous aider a reéaliser le support numérique utile a votre oral. Libre
a vous d’utiliser un autre outil.

Le plan proposé n’est pas obligatoire mais vous assure de ne pas passer a coté d’éléments attendus pour I’
évaluation. Si des éléments importants vous semblent a rajouter, n’hésitez pas mais sans surcharger la présentation
car on n'a que |10 minutes de présentation.

Le fond, le mode de présentation ... de chaque diapositive peut étre changé selon votre go(t et votre désir. Je n’ai
mis aucune animation. A vous de les rajouter si nécessaire selon votre rythme.

Tous les écrits que vous verrez en bleu dans les diapos sont a compléter ou remplacer par vos propres éléments,
grace a l'aide de vos tuteurs et collegues. Ce sont mes conseils ou consignes. On ne doit donc pas les retrouver
tels quels dans vos supports numériques personnels. lls doivent disparaitre tout comme cette diapositive de
préambule pour le jour de l'oral.
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1) PRESENTATION DE LUENTREPRISE : Carrefour

Situation géographique :

Activité principale : Grande ® situé a 2 min du centre ville de Deville les
distribution alimentaire et non Rouen

alimentaire e moins de |0min de Rouen

® 2 proximité des commerces
Type de commerce : Grande ® arréet de bus F4 en face
Distribution

Taille : 3600 m? Carrefour g \
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|) PRESENTATION DE LENTREPRISE (SUITE)

* Concurrents

DIRECTS

INDIRECTS

Super U Maromme

Leclerc bapeaume

* Client type

Sexe

Hommes et Femmes

Age

15 ans jusqu’a 80 ans

Situation familiale

toutes les situations

principaux (SONCASE

Catégories Mixte
socioprofessionnelles
Mobiles d’achat| Alimentaire

e Zone de chalandise




2) LA POLITIQUE COMMERCIALE DE UENSEIGNE

«4 Py
de
'enseigne

the

| marketing
mix
promotion
COMMUNICATION Canal de. dp'iTRlBUTION
T SR | ist ion -
Theme(s) de communication : radio, d'achat, drive "Lb“;ion é)(’ong centrale
’ , ea
. o, 7 H hage MéthOdeS d . ,
publicité, affic o e >des de vente pratiquées -
Moyen de communication utilises : _1,1_1aga5m et a distance) quees(en
YPe de marchandisa ivilégig
Organisation 8 privilegié

(outils média et hors média)




3) FORCES ET FAIBLESSES / OPPORTUNITES ET
MENACES DE LUENSEIGNE

Relatifs - A 4

Al 4 FORCES N FAIBLESSES )
e Clientele fidele ® Magasin vieux
e Enseigne reconnue o icati i < i
ENTREPRISE . gne - cc?mmunlcatlon V|a.Ies réseaux sociaux
internationalement qui bénéficie mise a part Google inexistence
d’une image ® Absence de caisse automatique

Yy Y
N MENACES ~

OPPORTUNITES
® Desservie par les transports en _ A .
e Augmentation du colt des matieres en
commun
: . v : France
ENVIRONNEMENT ® Dirive tres attractif évolution du
marche e Beaucoup de concurrence autour

‘ . I (action, coccimarket...) .



4) OUTILS DE FIDELISATION ET DEVELOPPEMENT DE LA
RELATION CLIENT DEJA EN PLACE DANS LENTREPRISE

Les promos qui ont pour but de

Les différents outils omnicanal (en Les outils de mesure de la , , )
developper la relation client sont :

magasin et a distance) mis en place par  satisfaction client sont :

I’enseigne pour fidéliser ses clients sont : :
La mise en avant sur table des

Le Net Promoter : ,
produits au top de la semaine,

Les codes promo, Score (NPS). e
Les cartes fidélité, - La méthode de Pa 10 'f' al,
Les réseaux sociaux, Reichheld. rospectus,

Radio interne.

Les cadeaux. -  Etc.




5) LES POSSIBLES POINTS A AMELIORER OU A
COMPLETER EN MATIERE DE FDRC

PROBLEMES IDENTIFIES

>manque de visibilite
>manque de promotions en fonction du type de client
>manque de rangement stratégique des rayons




6) LA PROBLEMATIQUE

a h

Comment mieux organiser les
rayons fruits et legumes pour que
les clients soient attirés par nos
produits ?




7) DEUX PROPOSITIONS POUR REPONDRE A
CETTE PROBLEMATIQUE

PROPOSITION MODALITES DE MISE EN

OEUVRE

1 ) Effectuer plus chaque jour, trier les produits qui sont les moins
beaux et les mettre en arriere plan ou s’ils sont tres
abimés les enlever.

souvent les rotations

2) Réorganisation de laréserve a €te organisée par visuel, mettre une
place dans la réserve organiser visuellement et

physiquement

coOté par secteur légumes par secteure exemple
poivron courgette légume champignon potage
pomme agrume clémentine

la réserve



FIN DE LINTERVENTION
ATTENTE DE LA FEUILLE DE ROUTE

Feuille de route

Merci pour votre écoute :)



