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ACCROITRE ET CONSOLIDER VOTRE CHIFFRE D’AFFAIRES
ACCOMPAGNER ET DEVELOPPER LES COMPETENCES INTERNES

METTRE EN PLACE DES OUTILS D'ANALYSE ET DE PILOTAGE



ey ZONES COMMERCE ¢ DEMONSTRATION

| C nmer ‘off Le mogasin doit fare vivie des zones commerciales fortes avec la
la fréquentation, le taux de concrétisation sont les indicate « ner mise en avont de prix/produits/quantités mais golement des zones
a bien le développement du lieu de vente il faut fravailler e mﬂmna. les zones docommdr pour informer le client sur les nouvelles technologies ou démystifier

démonstration, sunveiller la concurrence, avoir des équipes 100% toumnées vers la client... ' des techniques. Nofre expérience nous permet de mettre en place
I'occompagnement  indispensable au  développement
A - Comblen d'entreprises ont du temps @ y consacrer ? commercial,
- Ont-elles le savolr falre suffisant pour y parvenir ? B )
- Les acteurs commerciaux sont lis formés ? animés ? 1'% phose 2° phose |
- Quels moyens faut-ll mettre en ceuvre pour fidéliser mes clients 2... LES ZONES COMMERCE ET DEMONSTRATION : MISE EN PLACE DES ZONES :
0 De combien de zones Je dispose en magasin ? 0 Quels sont les produits @ mettre en TG 7 sur plofs 7
Pour toutes ces questions les spécialistes d'Acentis Consell sont & VOS_OQ’“W; a5ont elles identifiées et identifiobles ? a Préparer le discours d'usage powr les zones de
mettre en place une politique commerciale forte et vous accomg : aQuels sont les familles de produits & promouveir démonstration
aprés jour dans sa mise en ceuvre. Pour répondre parfaiterment aux aMes objectifs de chiffre d'offaires et de marge a Former porfaiterment mes équipes aux produits mis
entreprises nofre accompagnement se foit de maniére durable, a Stock en adéquation & mes objectifs en avont
souhaité par 'entreprise avec un élément différanciant fort TN .t
Ire W 3% phase 4% phase
Nous sommes W e MISE EN PLACE D’OUTILS DE MESURE : PREPARATION D’UN CALENDRIER D'ANIMATIONS
J Suivi des ventes réglisses 4 Prévoir mon plan d'animafion sur 12 mois
JReactions de la concurence J Préparer mes achats avec les fournisseurs
‘ 4 Filotage du fond Ge rayon d..0..
- — - u 138 B

{e MERCHANDISING Ley PLV o1 ILV

On appelle "PLV* I'ensemble des moyens de communication mis en ceuwie par les enfreprises powr promouvoir
leurs produits sur le ieu de vente et fasont appel aux technigues du merchondising. Son objectif est de pousser le
produit vers le consommatewr (marketing push) par une mise en évidence efficace. Demier maillon de
communication entre le produit et le consommatewr, so présence peut éfre décisive dars I'octe d'achaot, Pour
ilustrer I'importance de la PLV, il fout savoir que pius de la meitié du temps, le client se décide au dernier moment
dans son acte d'achat (dans 55% des cas pour &tre précs).

Avoir un magasin
accuelllont et commercont.
Orgaoniser le plon de
circulation pour vos clents.
Mettre en ploce une
organisation en regard de

vos cbjectifs économigues Mise en place de supports types suivant les communications
U Réalisation de PLV selon les thémes
Notre intervention est ( Soldes, Promotions, Fins de gammes...)
organisée en 3 phases : ) o Créations d'ILV pour les espaces démonstrations et nouveoutés
1" phose 0 Apprendre G réaliser des PLV rlmsellement
LA PHOTOGRAPHIE de L'EXISTANT ; 0 Mise en place de mosques
1L andlyse des chiffres par fomille J Développement de kits. mémaﬁmes

JLes metres linéaires daveloppés par famille Btsiidiis
J L'ondyse de |a clientele Pz s - e A S
2 L'évaluation de la concurrence 4—Ephose 3 q €
o [Rrd f L'ELABORATION D'UN PROJET
DIMPLANTATION ey OUTILS Ae PILOTAGE |

2 Plan ce circulation idécl

aLes linégires dévelcppés

JLa mise en avant des produits
o AN

Its sont indiscensables dors le pilotage de I'activité pour le contréle de la performance et la mise en place
d'octions correctives eventuelies, Il est indispensable de mesurer le developpeament de I'activité g la famille cu &
la sous famille sur des critéres de chiffre d'affaires, de marge, de stock, de metres lingaires développeas.., Nous vous
3° phase accompagnons pour la mise en place de veritables cockpits de gestion

L'ACCOMPAGNEMENT DU REMODLING
J Préparation de la réimplantation

J Réimplantation physique

J Mise en place de la signalétique
Q.../..

4 Les outils de synthese vente et stock

JLes objectifs de chiffre d'offares par famille, sous famille
JLUévolution du panier moyen ou depenss moyenne

J Le suivi du taux de concretisation

o Jily £5
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