          CAHIER DES CHARGES  Formuler une préconisation 
Introduction : 

Ma préconisation porte sur  la  dynamisation du  rayon créatif dans le secteur enfant  de mon U.C « ZODIO ». 

J'ai choisi de mettre en place des animations, de mettre en valeur l'offre en favorisant le marchandisage de séduction et de communiquer sur les réseaux sociaux pour être plus axée sur la stratégie de la valorisation de l'expérience client.
	Titre de la préconisation : 
Dynamisation du rayon créatif dans le secteur enfant

	Descriptif
	 Il s'agit de créer  des évènements pour faire connaître l'offre créative du secteur enfant et ainsi la dynamiser.
Deux types d'animations vont être proposés. 
Tout d'abord il y aura une démonstration produit autour d’un produit «  PATAREV » qui est une pâte à modeler qui ne sèche pas, ne tâche pas, elle est souple et parfumable. Elle se trouvera sur le podium devant le rayon créatif. Les enfants pourront tester eux même le produit. L'objectif est de susciter l'intérêt des parents et des enfants.
Ensuite un concours créatif sera proposé  aux enfants. 
C'est un concours du plus beau masque sur le thème de mardi gras. Il se déroulera sur 4 semaines. Nous le communiquerons principalement sur les réseaux sociaux pour se centrer sur la relation en digital. Le but est de créer une attraction, un engouement autour de cet évènement. 
De plus pour animer l'offre en magasin une tête de gondole sera consacrée à ce thème. L'intérêt est que les consommateurs viennent acheter nos produits pour réaliser leur masque.


	Elément du diagnostic
 justifiant ce choix
	-Les résultats du questionnaire clients ont montré que la maison créative ne proposait pas assez d'animations, de plus les clients souhaitaient  plus de démonstrations produits et la mise en place de concours créatifs.
-Zodio étant une enseigne jeune, la plupart des clients ont connu l'enseigne en venant à Mondevillage, son lieu d’implantation. De plus les concurrents qui proposent une offre créative pour les enfants étaient déjà implantés sur la zone de chalandise avant l'arrivée de Zodio. Il faut se différencier  de ces concurrents en jouant sur notre capacité à séduire les clients par nos efforts de dynamisation de l’U.C.
-L'étude de prix sur la famille du produit Patarev a montré que Zodio pratique des prix plus attractifs que ses concurrents mais a moins de succès.
-L'entretien mené avec la responsable du rayon a montré que la principale finalité de l'enseigne est la satisfaction client. Il faut donc renforcer la communication par la relation en digital (réseaux sociaux). Aussi concernant la question sur les solutions envisagées pour améliorer le chiffre d'affaires, il a été suggéré  de favoriser la relation client et de créer des animations.


	Insertion dans la
stratégie du réseau
	    Le réseau mène une stratégie par la valorisation de l'expérience client :  c'est-à- dire faire vivre une expérience aux clients, en le persuadant dans son achat. On met à disposition les produits en libre service pour qu'ils puissent l'essayer ( expérience du libre toucher) 

 Le réseau reprend le même principe que dans les parfumeries, quand  le client souhaite tester ou sentir le produit avant de l'acheter. Mais le but premier est d'être proche du client.
La préconisation que je souhaite mettre en place est en accord avec la stratégie du réseau car on cherche à surprendre les clients avec  les animations et leur faire découvrir les produits qu'ils peuvent tester en libre service et ainsi vivre une expérience. 
Et bien entendu l’expérience client est évidemment considérée comme une source d’influence de la satisfaction et de la fidélisation.

	Objectifs visés
	Quantitatif :
· Augmenter le trafic en magasin
L'objectif est d'atteindre le taux d'attractivité moyen des Zodio de France qui est de 16,28 %, sachant que Zodio de Monevillage a un taux de 12,38 %.
· Augmenter le panier moyen                             
Le panier moyen des Zodio de France est de 9,03 euros.
Celui de Zodio Mondevilage  est de 8,48 euros. 
L'objectif est d'augmenter le panier de 55 centimes.
· Chiffre d'affaires tête de gondole
Une tête de gondole doit réaliser un chiffre d'affaires de 1000 euros sur 6 semaines. Mais la tête de gondole sur mardi gras ne reste que 5 semaines donc l'objectif de chiffre d'affaires est de 833,35 euros.
Qualitatif
· Présence web, Facebook
Zodio est évalué sur le nombre de « j'aime », de «commentaires » et de « partager » sur facebook. Plus il y en a, plus le magasin est performant.
· Fidéliser les clients
L'objectif est de se différencier de la concurrence pour attirer les clients. Pour cela on crée une occasion de partage  et de plaisir avec ses clients.
· Créer une base de données
Récolter des informations sur nos clients pour pouvoir les exploiter par la suite.



	Etapes et échéances
	Démonstration du produit Patarev :
Tâches
Durée
Antériorité
A-Communiquer l'animation auprès des clients sur les réseaux sociaux
  2 jours
B-C
B-Formation à l'outil de communication Zodio.fr
1 jour
-
C-Aménager le podium enfant pour la démonstration produit
            2 jours
               D
D-Réunir le matériel nécessaire (tables,micro...)
1 jour
-
E-Jour de l'animation
           1 jour
-
F-Réalisation  d'un tableau de bord pour le suivi des résultats
           1 jour
-
Le projet débutera le 06/02/17
Concours du plus beau masque :
Tâches
Nombre de jours
Antériorité
A-Aménager la tête de gondole (thème mardi gras)
2 jours
-
B-Créer un compte mail
1 jour
-
C-Créer une base de données clients
            1 jour
F
D-Appeler les fournisseurs (pour les lots à gagner)
 1 jour
E



	
	E-Entretien avec la responsable pour déterminer les lots à gagner
            1 jour
-
F-Lancer le concours (débute le 2 février/ fini le 4 mars)
          25 jours
B-E
G-Création  d'un album sur facebook des photos envoyées par les participants
           1 jour
-
H-Vote des internautes sur facebook (nombre de « like »)
          7 jours
-
I-Réalisation d'un tableau de bord pour le suivi des résultats (nombre de j'aime de commentaire, de partager)
           1 jour
-
Le projet débutera le 31/01/17


