BTS Management Commercial Opérationnel
Session 2021
Épreuve d’Animation et Dynamisation de l’Offre Commerciale

Fiche d’activités professionnelles n°2
ORGANISER L’ESPACE COMMERCIAL 
	CANDIDAT(E)

  NOM : MAHÉ
  PRENOM(S) : ADRIEN
	UNITE COMMERCIALE

  RAISON SOCIALE : LDLC Saint Priest en Jarez
  ADRESSE : 20 avenue Pierre Mendès France
  42270 Saint Priest en Jarez


	Compétences déclarées (cocher les cases correspondantes)

	Compétence 2 : Organiser l’espace commercial
	X

	Compétence 5 : Evaluer l’action commerciale
	X


	Présentation des activités
Implantation du rayon Gaming

	Date et durée : 
Durée du process de l’implantation
Le contexte professionnel : 
Le cœur de métier de LDLC est l’ordinateur fixe. Un des principaux usages d’un ordinateur fixe aujourd’hui est le jeu vidéo. Naturellement, un joueur doit s’équiper de périphériques adaptés pour optimiser son expérience. C’est pourquoi ma boutique propose un rayon dédié à ces produits bien spécifiques, en lien avec les ordinateurs exposés au sein du rayon juxtaposé. 
Les objectifs poursuivis :
2 objectifs différents :
-Objectif quantitatif :

    -Augmenter le chiffre d’affaire du rayon Gaming
    -Augmenter le panier moyen du rayon Gaming
-Objectif qualitatif :

    -

    -
La cible : 
Clients & prospects
La méthodologie utilisée : 

Mes collègues et moi n’avons pas de plan d’implantation imposé par LDLC. Nous créons donc notre propre plannogramme, avec notre propre logique. 

Le rayon gaming est un rayon cross-merch, où l’on retrouve 4 types de produits appartenant à la famille des périphériques de jeu : souris, clavier, micro-casque et tapis de souris. Ces produits sont intrinsèquement liés car ensemble forment ce que l’on appelle un « setup ». 

Le rayon est intelligemment implanté après le rayon d’exposition des ordinateurs, où les périphériques du rayon Gaming sont mis en scène en étant directement accessibles et testables par les clients & prospects, dans une idée de marchandisage de séduction. La possibilité de jouer à des jeux sur les PC en exposition avec les périphériques proposés dans le rayon, et leurs nombreuses LED et affichages lumineux crée différents facteurs d’ambiances, mis en place dans le but de séduire le client. 
Les rayons PC et gaming qui se suivent forment ensemble la zone chaude la plus importante de la surface de vente. Ils sont positionnés à la droite de l’entrée de la boutique et suivent le chemin client le plus accessible menant aux caisses (tournant dans le sens trigonométrique). Ainsi, les clients & prospects ralentissent dans cette zone, essayent les périphériques avant de passer devant le rayon Gaming contenant les produits qu’ils viennent de toucher.  
Le linéaire au sol du rayon Gaming est de 3m, et son linéaire développé est de 45m.
Concernant le choix des produits en eux-mêmes, nous avons suivi deux logiques : un marchandisage de gestion et un marchandisage d’organisation.

-Gestion : 

    Les produits disponibles dans le rayon sont au sein de leur catégorie respective ceux sur lesquelles notre marge est la plus importante. Ils sont classés comme « Top des ventes » sur le site internet LDLC.com et sont donc demandés.

-Organisation :

    Les produits sont rangés par prix. Nous utilisons à la fois une présentation horizontale et verticale : Les prix croissent de la gauche vers la droite, puis de haut en bas. Chaque type de produit est présenté sous forme de fenêtre (une pour les souris, une pour les claviers, etc…).

    Les produits sont aussi rangés selon leur marque. Nous créons au sein de chaque fenêtre de produit une fenêtre de marque (Logitech, Razer, Corsair, etc…).

    Enfin, pour donner de la vie au rayon, nous faisons attention à l’homogénéité des couleurs des packagings des produits, certains étant plus sobres et attirants moins l’œil que d’autres.

De la PLV est affichée au sein du rayon, mettant en avant les promotions disponibles sur certains modèles. Lors de grandes opérations, certains sont même mis en avant sur une gondole attenante au rayon, où ils sont disponibles en grande quantité.

Les produits du rayon sont tous en seuil. Lorsque l’on souhaite remplacer une référence pour optimiser le rayon, il convient donc de retirer la référence remplacée du seuil. Le ou les produits restants en stock sont placés en liquidation et déplacés vers le rayon « coin des bonnes affaires ».
Dans le même temps, il est nécessaire de commander le nouveau produit auprès du franchiseur. Il faut ensuite rentrer en stock la quantité reçu, et lui donner un seuil afin d’assurer le réassort automatique. Nous pourrons ensuite intégrer la référence au rayon, et remplacer l’étiquette correspondante.

Les résultats obtenus :
Chiffres (CA, taux d’évo, marge, panier moyen, …)
Les moyens et techniques mis en œuvre :

Lister les preuves récupérées et créées. Screen C2BO et autre PLV et ILV.



