CAHIER DES CHARGES  Formuler une préconisation 

Mon axe de réflexion projet était le suivant :  l’implantation récente d’un concurrent direct dans ma zone de chalandise (Leclerc)  a- t-il  eu un impact sur mon unité commerciale et notamment sur le rayon fruits et légumes, rayon stratégique en terme de flux clients ?  
Lors du diagnostic, j’ai pu constater que Leclerc avait bien eu un impact sur notre chiffre d’affaires et qu’il fallait que l’on réagisse pour les contrer. Par ailleurs, mon questionnaire de satisfaction a montré que les produits locaux et bios étaient très importants pour les clients. Mon concurrent ayant une offre limitée sur  segment ( source : relevé offre/prix établi sur le rayon),  je pense que la valorisation de notre offre est un atout clé pour  mon UC.  
	Titre de la préconisation :   Valorisation des fruits et légumes locaux et bios dans le rayon 

	Présentation de la préconisation 



	Descriptif 


	             Valoriser les fruits et légumes bios et locaux permet de mettre en avant nos produits, en proposant et montrant à notre clientèle que nous avons une offre différente de celle de nos concurrents. Cette offre  répond à leur demande en termes de produits locaux et bios. Cette mise en valeur peut se faire en utilisant le marchandisage de séduction.
Qu’est- ce que le marchandisage de séduction : 
Le marchandisage de séduction est relatif à la dimension du merchandising qui consiste à mettre en valeur l’offre d’un point de vente en optimisant la présentation des produits, l’agencement général et l’ambiance du point de vente.

Le but est de séduire le consommateur pour faciliter l’achat, voire provoquer l’achat d’impulsion ; d’augmenter la fréquentation du point de vente et d’augmenter le panier moyen. 
Les leviers du merchandising de séduction sont :

· Les facteurs d’ambiances (la décoration, l’éclairage, l’ambiance sonore…)
· Le mobilier

· La signalétique ; l’ILV, la PLV
· La théâtralisation du point de vente
· La présentation en masse 
Donc pour ma préconisation il conviendra de mettre en place nos produits locaux et bios en TG pour les mettre en avant avec des affiches qui accrochent ( affiches avec une photo du producteur local, un slogan et toute la réglementation qu’il faut lorsque nous faisons des affiches (prix, nom du produit, …) ainsi que des affiches pour les produits bios avec logo Carrefour BIO, image fruits et légumes et la réglementation.
De plus nous mettrons des affiches à l’entrée du magasin afin d’attirer le client dans notre rayon (zone chaude) et réaliser une dégustation de nos produits bios car il n’est pas possible de le faire sur les légumes. Cela permettra de rendre attractif notre rayon et d’ augmenter le chiffre d’affaires qui est en baisse depuis l’arrivée de Leclerc.
Ensuite je communiquerai sur mon animation en fin de semaine sur la page Facebook du magasin afin de prévenir notre clientèle sur celle -ci.
Enfin je réaliserai un challenge sur cette animation afin de motiver l’équipe à augmenter le chiffre d’affaires du rayon grâce à la valorisation de notre offre.



	Eléments de diagnostic justifiant ce choix 
	· Le Marché du bio est de plus en plus porteur ( constante évolution du nombre

d’acheteurs (20 % d’augmentation en 2016) et augmentation du chiffre d’affaires de 7 milliard euros fin 2016. C’est pour cela que Carrefour a ouvert une dizaine de carrefour bios.
· Notre chiffre d’affaires du rayon est en baisse de 0.29 points de juin à septembre

2016 depuis que notre concurrent est arrivé sur notre zone primaire
· Notre chiffre d’affaires du magasin est en baisse de 15.56 points d’août à septembre 2016.
· Notre panier moyen est en baisse de 5.5 points d’avril à juin 2016
· De plus nos prix sont plus compétitifs sur les produits bios avec environ 8% de moins
sur tous les produits bios confondus en fruits et légumes lors de mon relevé de prix de novembre 2016.
· Seulement 54 % de la clientèle pensent que nous avons un grand choix de produits
locaux donc nous devons les mettre en avant 
· Seulement 32 % des clients pensent qu’il y a suffisamment de produits d’origine

française alors que nous en avons tout de même pas mal, sauf dans les fruits, car ce sont des produits qui ne poussent pas toujours chez nous (fruits exotiques par exemple)
· 74 % de notre clientèle pense que l’origine locale est très importante 

· 68 % de notre clientèle se rend chez nos concurrents directs qui sont Leclerc et Lidl,
donc il faut les fidéliser en proposant des produits que ne font pas ou pratiquement pas nos concurrents.


	Insertion dans la stratégie du réseau
	Le  réseau communique beaucoup sur ses produits bios et locaux notamment avec des spots TV et affiches.
La préconisation que je souhaite mettre en place est donc en accord avec celle du réseau puisqu’elle souhaite augmenter son chiffre d’affaires de 57 M€ sur les produits bios en 2017 notamment en enrichissant ses offres dans tous les magasins et en leur donnant davantage de visibilité.

	Objectifs visés 
	Mes objectifs pour ma préconisation de la semaine 6 :  soit du 6 au 12 février 2017 sont :
· Quantitatifs :
· Augmenter le trafic dans le magasin et dans mon rayon fruits et légumes de 3 %, soit 290 personnes (9673 clients dans le magasin et drive lors de la semaine du 23 au 29 janvier 2017)
· Augmenter le chiffre d’affaires des  produit bios de 1700€   
· Augmenter le chiffre d’affaires des produits locaux de 1000€ 
· Augmenter le chiffre d’affaires du rayon de 2700€ soit 7.71 % au total ( suivi avec Tableau de Bord  
· Augmenter le chiffre d’affaires du magasin de 2700 € soit de 0.12 %
· Augmenter les marges de 2 à 5 % 

· Qualitatifs : 
· Fidéliser notre clientèle actuelle et potentielle 
· Améliorer la vision que se fait notre clientèle ( pas assez de produits bios et locaux


	Etapes et échéances 


	Etapes : 
Phase 

Tâches

Nombre de jours

Antériorité

Contraintes

     Qui 

                                                                                                            Avant 

  1–  Discuter de la préconisation avec mon tuteur

1 jour

_

Avant le 27 janvier

Adeline et Manager de la zone marché

2–  Réfléchir au challenge

1 semaine

_

Adeline
3- Définir la période, le titre et les acteurs
1 jour

2

Adeline et le manager

4 –  Discuter avec le manager et Céline des produits qui seront mis en avant lors de la mise en valeur, fixer les objectifs liés à l’animation et au challenge

1 jour

3

Avant le 3 février

Adeline, manager   Z.M et manager rayon f/l
5- Préparer les récompenses 

1 jour

4

Adeline

6– Réaliser la réglementation du challenge

2 jours

5

Adeline

7 –  Réaliser la fiche de brief
1 jour

5

Adeline

8- Réaliser les affiches (PLV et ILV) + affiches résultats challenge et fiche pour brief

2 jours

4

Adeline

9–  Réaliser le Tableau de bord
2 jours 

8

Adeline

10 – Réaliser TRT avec planning de la semaine 6 

3 jours 

8

Adeline

11 – Relevé de prix des produits mis en avant chez nos concurrents et analyse 

 3 jours 

10

Adeline et manager pour analyse

12 – Montrer les affiches au manager avant la mise en place

1 jour

11

Avant le 3 février

Adeline et manager

13–  Demander l’accord au manager du rayon bazar de mettre une photo de l’animation sur la page Facebook pour attirer la clientèle

1 jour

11

Adeline ; manager rayon bazar

14– Réception de la marchandise 

1 jour 

_

Le lundi 6 février

Caroline et Jérémy

Lancement

15– Mise en place de la PLV -ILV en rayon, à l’entrer et sur Facebook

1 jour

14

Adeline

16– Brief d’information aux employées du rayon fruits et légumes sur la valorisation des produits et du challenge + motiver l’équipe 

1 jour

14

Adeline ; caroline ; Jérémy ; caroline ;

17– Dégager l’espace pour installer la TG 

1 jour

14

Adeline et caroline

18– Nettoyer le matériel de la TG

1 jour

14

Adeline
19 -  Mettre en place les produits

1 jour

14

Adeline et caroline
20– Mettre en place la dégustation 

7 jours
_
Adeline
21– Animer l’animation et motiver l’équipe au fur et à mesure 

  7 jours 

Adeline
22- Suivre les indicateurs avec le tableau de bord 

7 jours 

_

Adeline
23- Brief en milieu de semaine sur les résultats 

1 jours 

Adeline ; Jérémy ; caroline ; Céline ; Marvin
Après

24– Clôture des résultats 

1 jour

_

Adeline
25- Brief de fin 

1 jour

24

Adeline ; caroline ; Jérémy ; Céline ;
26- Distribution des lots et/ou valorisation des efforts 

1 jour 

25
Adeline ; manager ; caroline ; Céline ; Jérémy
27- Mettre l’affiche des résultats en salle de repos 

1 jour 

25
Adeline
La préconisation  qui est la valorisation des produits locaux et bios associée au  challenge débutera le lundi 6 février et se terminera le 12 février. 


