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Vous êtes en stage au sein de l’Unité Commerciale LA HALLE d’Hérouville Saint Clair.

LA HALLE est une entreprise filiale du groupe Vivarte, leader de l'équipement des personnes. 
L'activité de LA HALLE tourne autour des métiers de la mode et de la grande distribution. 

En France, LA HALLE dispose de 1600 magasins. 

En 2010, les ventes s’érodent ; face aux offensives de H&M et de ZARA, la nouvelle HALLE est sur les rails, résolument plus moderne et plus mode.
Le magasin LA HALLE d’Hérouville Saint Clair, implanté sur une surface de vente de 1300 m2, est situé au sein du  centre commercial Val Saint Clair et à proximité de l'hypermarché Carrefour. Il a réalisé un chiffre d'affaires hors taxes de 314 858.70 € au dernier trimestre 2014. 
Son équipe est composée d’un manageur et de  4 conseillers clientèle. 
Votre UC atteint ses objectifs en matière de fidélisation (bon taux d’encartage clients).

Le Calvados  compte 6 unités commerciales  pour  un CA HT moyen de 419505.45 euros. En moyenne un magasin compte 1 employé pour 215 m2 de surface de vente utile.

 Toutes les U.C du Calvados ne bénéficient pas encore du nouveau concept ; votre magasin d’Hérouville n’a pas été encore rénové.

Votre projet porte sur une problématique de trafic et parmi les éléments du diagnostic partiel, vous souhaitez analyser les indicateurs de performance quantitative.

Pour cela, vous avez extrait du SIC les données suivantes :

	 
	sur trimestre 4 - 2014
	sur trimestre 4 - 2014

	 
	HEROUVILLE
	CALVADOS
(moyenne agrégée des magasins du département)

	CA HT
	314 858,70 €
	419 505,45 €

	Quantités vendues
	18996
	25243

	Panier moyen TTC
	43,99 €
	37,89 €

	Superficie (surface de vente utile)
	1300
	1500

	TRAFIC journalier
	226
	307


Les magasins sont ouverts 6 jours sur 7 ; le trimestre 4 compte 18 semaines

1) A partir des données brutes  extraites, 
- proposez  le calcul d’indicateurs complémentaires pour l’UC d’Hérouville et pour le département du Calvados

- présentez les écarts en valeur absolue et en valeur relative  entre votre magasin et le département Calvados pour l’ensemble des  données du sujet et des indicateurs supplémentaires calculés
2) Commentez  les  performances  du magasin au regard des performances du département Calvados 
- Vous veillerez à dégager des points forts et des axes d’amélioration

 - Vous proposerez des pistes de réflexion afin d’améliorer ces performances 
ELEMENTS DE CORRECTION 
QUESTION 1
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sur trimestre 4 - 2014

HEROUVILLE

CALVADOS

ECART VALEUR 

ABSOLUE

ECART VALEUR RELATIVE

CA HT

314 858,70 €

419 505,45 €

-104 646,75 €

-24,95%

Quantités vendues

18996

25243

-6247

-24,75%

Panier moyen TTC

43,99 €

37,89 €

6,10 €

16,10%

Superficie 

(surface de vente utile)

1300

1500

-200

-13,33%

TRAFIC journalier

226

307

-81

-26,38%

Trafic trimestre 4

24408

33156

-8748

-26,38%

CA TTC

377 830,44 €

503 406,54 €

-125 576,10 €

-24,95%

Nombre de tickets ou passages 

en caisse

8589

13286

-4697

-35,35%

PANIER ARTICLE

2,211666085

1,899969893

0,31

16,41%

TAUX DE TRANSFORMATION

35,19%

40,07%

-4,88%

RENDEMENT (CA ht /m2)

242,20 €

279,67 €

-37,47 €

-13,40%

PRIX MOYEN TTC

19,89 €

19,94 €

-0,05 €

-0,26%

TAILLE EQUIPE

5

m2/empl

260

215

45

20,93%


QUESTION 2

	Points forts
	Axes d’amélioration

	PANIER MOYEN,   PANIER ARTICLE

TAUX D’ENCARTAGE
	TRAFIC  

VENTES : chiffre d’affaires, quantités vendues
TAUX DE TRANSFORMATION


La problématique de trafic entraîne un problème d’activité commerciale sur ce magasin : 
-25% de ventes par rapport à la moyenne du département 
De plus, le taux de transformation est en dessous de la moyenne réseau ; on note aussi que les employés ont plus de surface de vente utile à prendre en charge (+20.93%)
Par contre l’analyse des indicateurs montre de bonnes performances en matière de prise en charge des clients : ils sont fidélisés ; le panier moyen et le panier article sont les indicateurs « dans le vert ».
PISTES DE REFLEXION :

AU NIVEAU DE LA VENTE

· l’accroche client : dresser des profils de clients et être capables de proposer une accroche client adapté

· le travail en multi-client

· AUN NIVEAU DE L’ANIMATION DE L’EQUIPE

· un challenge autour du taux de transformation

AU NIVEAU DE L’ORGANISATION DU TRAVAIL 

· la taille de l’équipe est-elle suffisante ? Adaptation du planning aux flux de clientèle 

· le zoning

EN LIEN AVEC LE RESEAU et pour favoriser le trafic

· Le passage au niveau concept

· Opérations de communication sur la zone de chalandise pour recruter de nouveaux clients

· Opérations sur les clients encartés pour les amener à renouveler leur passage en magasin…

