Exemple d’une trame de dossier d’une action promotionnelle ou d’animation en magasin
I. Présentation générale de l’entreprise

1) Historique du magasin (création en ?, évolution depuis, propriétaire,…)
2) Le point de vente (adresse, forme de commerce, forme juridique, méthode de vente, circuit de distribution, canal d’approvisionnement, surface...) avec des détails et des explications sur tout
3) Le positionnement du point de vente (assortiment, gamme, zone de chalandise, politique de prix, enseigne leader ?)

4) Profil de la clientèle (à plus de 50 % : sexe, tranche d’âge, c.s.p. + panier moyen)
5) Les services proposés (échange, livraison, carte de fidélité, paiement 3 x sans frais,…)
6) Les concurrents (directs et indirects  + différenciation de votre enseigne par rapport à eux). Construire un tableau de comparaison entre vous et vos concurrents en termes de prix, assortiment, facteurs d’ambiance, actions promotionnelles, fidélisation, gamme, cible clientèle,…

Exemple :

	
	Prix
	Gamme
	Assortiment
	Fidélisation
	Facteurs d’ambiance
	Actions promotionnelles
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	bas
	moyenne
	Alimentaire et non alimentaire
	Carte
	Larges allées, univers pour le vin
	Continuelles (Tête de gondole), anniversaires
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	bas
	moyenne
	Alimentaire et non alimentaire
	Carte
	Très larges allées
	Continuelles (Tête de gondole), les 10 jours en or
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	moyen
	Plus haute
	
	Carte
	Parquet dans le non alimentaire
	Un peu moins mais (Tête de gondole), anniversaires,… 
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	Très bas
	bas
	Uniquement alimentaire
	Aucune
	Peu de mise en valeur
	Pas d’animations particulières


7) L’organisation du personnel (organigramme à créer avec le nom des personnes)

8) Hygiène et sécurité (pour les produits, les locaux, les clients et le personnel (incendie, risque de chute, numéros d’urgence,…))
II. Présentation de l’action promotionnelle

1) Le choix de l’action (dans le temps par rapport aux autres actions du magasin et la concurrence)

2) Le rayon concerné (fiche produit)
3) Dénomination de l’action (son nom ? les 3 jours…, semaine du …, technique promotionnelle : par le prix, l’objet, le jeu, échantillon, dégustation…)
4) Localisation de l’action (rayon, segment, partie du magasin)

5) L’objectif à atteindre (avec des chiffres)
6) La cible de l’opération (quelle clientèle visez-vous)
7) L’information de la clientèle (communication média ou hors média ? et quels supports ? affichage, tv, presse, publipostage, …

8) Le personnel concerné par l’opération (organisation, planning de présence, activité de chacun)
9) La durée de l’opération (et justifiez la durée et la période de l’année)
III. Les différentes étapes de l’opération
1) Le déroulement de l’opération (avant, pendant et après) (effectuer un rétroplanning)
2) La commande effectuée (ou écoulement des stocks et combien)
3) Les conditions de réalisations (matériel, plv / ilv, meubles ?)

4) Les facteurs d’ambiance

5) L’aménagement de la surface de vente

6) Les techniques utilisées (marchandisage de gestion, séduction, organisation)
7) La décoration

IV. L’analyse de l’opération
1) Le coût de l’action 

2) Les résultats chiffrés (historique des ventes), (vendu X articles, CA de X,…) (obtenu avec logiciel interne au magasin ?)
3) L’évolution des ventes (dons + X en nombre d’articles vendus et + Y en % du CA). Construire un tableau avec évolution en % et insérer un graphique.

Exemple :

	
	CA / jour
	Articles vendus par jour
	Panier moyen par jour
	Taux de transformation par jour
	Atteinte des objectifs
	Cartes de fidélités émises

	Moyenne dans l’année
	
	
	
	
	
	

	Pendant l’opération
	
	
	
	
	
	

	Evolution en %
	
	
	
	
	
	


4) La satisfaction de la clientèle (faire une enquête)
5) La comparaison objectif / résultat

6) Les difficultés rencontrées

Conclusion

1) Mon bilan 
[image: image1.png]Activités Mon action/ Conditions de | Outils utilisés Objectifs
mises en place | Mes taches réalisation assignés au
par le magasin stagiaire
Lister les Pour chaque En autonomie, Logiciels, Description
activités avant activité, role et | en double Matériels... (contenu, temps
et pendant tache de I'éléve | commandes.. de réalisation
I'animation- imposé...)
promotion et degré

d'atteinte





2) Apports personnels

3) Remerciements

Annexes possibles
Plan du quartier

Plan du magasin

Plan de la zone de chalandise

Fiche produit avec photos

Photos de l’animation-promotion

Plan de marchandisage

Planning
Calendrier publi-promotionnel

Offre fournisseur

Bon de livraison

Factures

Organigramme
P.S

Pensez à justifier votre texte (pas d’alignement à gauche), à insérer des tableaux, des graphiques, à scanner certains document pour les insérer dans votre dossier, à expliquer en détaillant au maximum chaque point du dossier, à utiliser du vocabulaire professionnel. Il faut être courageux
Rappel de mes coordonnées :

Mob. : 06 65 55 30 75

E-mail : fritz.sonnichsen@voila.fr
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