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L’EVALUATION	
  D’UNE	
  PROMOTION	
  	
  
ET	
  D’UNE	
  ANIMATION	
  

	
  
Objectifs	
  :	
  	
  	
  	
  

-­‐ Décrire	
  les	
  outils	
  de	
  mesures	
  permanents	
  et	
  ponctuels	
  de	
  la	
  satisfaction	
  de	
  
la	
  clientèle	
  

-­‐ Identifier	
  les	
  exploitations	
  possibles	
  de	
  remontées	
  d’informations	
  
-­‐ Déterminer	
  le	
  contexte,	
  les	
  interlocuteurs,	
  les	
  objectifs	
  des	
  situations	
  de	
  

communication	
  
-­‐ Caractériser	
  le	
  fonctionnement	
  d’un	
  groupe	
  
-­‐ Différencier	
  les	
  types	
  de	
  message	
  	
  
-­‐ Indiquer	
  la	
  hiérarchie	
  et	
  souligner	
  la	
  pertinence	
  des	
  informations	
  à	
  

transmettre	
  
	
  
	
  

Situation	
  professionnelle	
  :	
  	
   	
   	
   	
  
	
  
Vous	
  venez	
  de	
  commencer	
  à	
  travailler	
  comme	
  conseiller(ère)	
  de	
  vente	
  dans	
  la	
  boutique	
  
Jules	
  implantée	
  	
  au	
  centre	
  commercial	
  Les	
  Arcades	
  de	
  Noisy	
  Le	
  Grand	
  (93).	
  
	
  
Votre	
  franchise	
  a	
  pour	
  cœur	
  de	
  cible	
  les	
  jeunes	
  et	
  les	
  adultes	
  urbains	
  de	
  18	
  à	
  40	
  ans.	
  Sa	
  
ligne	
  vestimentaire	
  est	
  inspirée	
  des	
  tendances	
  «	
  sportwear	
  »	
  et	
  «	
  casual	
  ».	
  	
  
	
  
Dans	
   le	
   cadre	
  de	
   la	
   fête	
  des	
  pères,	
   votre	
   équipe	
   a	
  organisé	
  un	
  défilé	
  de	
  mode	
  «	
  I	
   love	
  
papa	
  »,	
  le	
  samedi	
  veille	
  de	
  l’événement.	
  A	
  cette	
  occasion,	
  des	
  bons	
  d’achat	
  de	
  5€	
  ont	
  été	
  
distribués	
  aux	
  acheteurs	
  potentiels.	
  
	
  
Votre	
   responsable	
   vous	
   sollicite	
   pour	
   évaluer	
   cette	
   opération	
   évènementielle	
   aux	
  
niveaux	
   quantitatif	
   et	
   qualitatif,	
   rendre	
   compte	
   de	
   son	
   impact	
   et	
   dégager	
   des	
  
propositions	
  d’amélioration	
  pour	
  l’année	
  prochaine.	
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I-­‐	
  Repérer	
  les	
  points	
  forts	
  et	
  les	
  points	
  faibles	
  	
  
	
  

	
  
	
  

1-­‐ Indiquez	
  quels	
  sont	
  les	
  enjeux	
  de	
  cette	
  action	
  commerciale.	
  
	
  
Les	
  enjeux	
  sont	
  de	
  se	
  distinguer	
  de	
  la	
  concurrence,	
  créer	
  l’événement	
  dans	
  la	
  galerie	
  
marchande,	
   donner	
   une	
   image	
  dynamique	
  du	
  point	
   de	
   vente,	
   attirer	
   de	
   nouveaux	
  
clients	
  et	
  fidéliser	
  la	
  clientèle	
  actuelle.	
  
	
  
	
  

	
  
	
  

2-­‐ Dîtes	
  pour	
  quelles	
  raisons	
  votre	
  tuteur	
  vous	
  sollicite.	
  
	
  
Je	
   suis	
   sollicité(e)	
   pour	
   mes	
   connaissances	
   et	
   compétences	
   liées	
   au	
   Bac	
   pro	
  
Commerce,	
  pour	
  ma	
  neutralité	
  (car	
  je	
  ne	
  connais	
  personne	
  pour	
  le	
  moment).	
  
	
  
	
  

3-­‐ Déduisez	
  qui,	
  au	
  final,	
  aura	
  la	
  responsabilité	
  de	
  ce	
  bilan	
  (vous	
  ou	
  votre	
  
responsable	
  ?)	
  et	
  pour	
  quelle	
  raison.	
  

	
  
Au	
  final,	
  c’est	
  la	
  responsable	
  qui	
  a	
  la	
  responsabilité	
  de	
  ce	
  bilan	
  parce	
  que	
  c’est	
  elle	
  
qui	
  dirige	
  le	
  magasin.	
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4-­‐ Expliquez	
  pourquoi,	
  à	
  votre	
  avis,	
  votre	
  responsable	
  pense	
  qu’il	
  est	
  important	
  de	
  
communiquer	
  ce	
  bilan	
  à	
  son	
  équipe.	
  

	
  
Ce	
   bilan	
   doit	
   être	
   communiqué	
   à	
   l’équipe	
   afin	
   de	
   la	
   motiver	
   et	
   améliorer	
   ses	
  
résultats	
  dans	
  le	
  futur.	
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II-­‐	
  Synthétiser	
  les	
  informations	
  recueillies	
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III-­‐	
  Rendre	
  compte	
  par	
  écrit	
  et	
  oralement	
  de	
  l’activité	
  et	
  des	
  résultats	
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IV-­‐	
  Proposer	
  des	
  améliorations	
  
	
  

	
  
	
  

	
   Dysfonctionnements	
   Solutions	
  proposées	
  

Dysfonctionnements	
  
identifiés	
  	
  

par	
  les	
  clients	
  

1.	
  Trop	
  bruyant	
  
Surveiller	
  le	
  volume	
  sonore	
  
pendant	
  le	
  défilé	
  et	
  le	
  réduire	
  si	
  
besoin.	
  

2.	
  Certains	
  clients	
  ont	
  
dû	
  rester	
  debout,	
  ne	
  
voyaient	
  pas	
  

Prévoir	
  plus	
  de	
  chaises	
  autour	
  du	
  
podium.	
  

Dysfonctionnements	
  
identifiés	
  	
  
par	
  l’équipe	
  

3.	
  Distribution	
  des	
  bons	
  
d’achat	
  difficile	
  

Mieux	
  définir	
  :	
  
-­‐le	
  moment	
  et	
  le	
  lieu	
  de	
  la	
  
distribution	
  
-­‐la	
  cible	
  	
  

4.	
  Bousculade	
  en	
  
coulisse,	
  tenues	
  
incomplètes	
  

Coulisse	
  plus	
  grande	
  et	
  
vérification	
  des	
  tenues.	
  

5.	
  Caissière	
  déçue	
  car	
  
elle	
  n’a	
  pas	
  pu	
  voir	
  le	
  
défilé	
  

Prévoir	
  un	
  roulement	
  pour	
  le	
  
poste	
  d’encaissement.	
  

6.	
  Rupture	
  de	
  stock	
  
Réajuster	
  les	
  quantités	
  à	
  
commander	
  avant	
  la	
  
manifestation.	
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L’EVALUATION	
  D’UNE	
  PROMOTION	
  	
  
ET	
  D’UNE	
  ANIMATION	
  	
  	
  -­‐	
  	
  	
  CORRIGÉ	
  

	
  
I-­‐	
  Repérer	
  les	
  points	
  forts	
  et	
  les	
  points	
  faibles	
  	
  
	
  

	
  
	
  

1-­‐ Indiquez	
  quels	
  sont	
  les	
  enjeux	
  de	
  cette	
  action	
  commerciale.	
  
	
  
Les	
  enjeux	
  sont	
  de	
  se	
  distinguer	
  de	
  la	
  concurrence,	
  créer	
  l’événement	
  dans	
  la	
  galerie	
  
marchande,	
   donner	
   une	
   image	
  dynamique	
  du	
  point	
   de	
   vente,	
   attirer	
   de	
   nouveaux	
  
clients	
  et	
  fidéliser	
  la	
  clientèle	
  actuelle.	
  
	
  
	
  

2-­‐ Dîtes	
  pour	
  quelles	
  raisons	
  votre	
  tuteur	
  vous	
  sollicite.	
  
	
  
Je	
   suis	
   sollicité(e)	
   pour	
   mes	
   connaissances	
   et	
   compétences	
   liées	
   au	
   Bac	
   pro	
  
Commerce,	
  pour	
  ma	
  neutralité	
  (car	
  je	
  ne	
  connais	
  personne	
  pour	
  le	
  moment).	
  
	
  
	
  

3-­‐ Déduisez	
  qui,	
  au	
  final,	
  aura	
  la	
  responsabilité	
  de	
  ce	
  bilan	
  (vous	
  ou	
  votre	
  
responsable	
  ?)	
  et	
  pour	
  quelle	
  raison.	
  

	
  
Au	
  final,	
  c’est	
  la	
  responsable	
  qui	
  a	
  la	
  responsabilité	
  de	
  ce	
  bilan	
  parce	
  que	
  c’est	
  elle	
  
qui	
  dirige	
  le	
  magasin.	
  
	
  
	
  

4-­‐ Expliquez	
  pourquoi,	
  à	
  votre	
  avis,	
  votre	
  responsable	
  pense	
  qu’il	
  est	
  important	
  de	
  
communiquer	
  ce	
  bilan	
  à	
  son	
  équipe.	
  

	
  
Ce	
   bilan	
   doit	
   être	
   communiqué	
   à	
   l’équipe	
   afin	
   de	
   la	
   motiver	
   et	
   améliorer	
   ses	
  
résultats	
  dans	
  le	
  futur.	
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II-­‐	
  Synthétiser	
  les	
  informations	
  recueillies	
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III-­‐	
  Rendre	
  compte	
  par	
  écrit	
  et	
  oralement	
  de	
  l’activité	
  et	
  des	
  résultats	
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IV-­‐	
  Proposer	
  des	
  améliorations	
  
	
  

	
  
	
  

	
   Dysfonctionnements	
   Solutions	
  proposées	
  

Dysfonctionnements	
  
identifiés	
  	
  

par	
  les	
  clients	
  

1.	
  Trop	
  bruyant	
  
Surveiller	
  le	
  volume	
  sonore	
  
pendant	
  le	
  défilé	
  et	
  le	
  réduire	
  si	
  
besoin.	
  

2.	
  Certains	
  clients	
  ont	
  
dû	
  rester	
  debout,	
  ne	
  
voyaient	
  pas	
  

Prévoir	
  plus	
  de	
  chaises	
  autour	
  du	
  
podium.	
  

Dysfonctionnements	
  
identifiés	
  	
  
par	
  l’équipe	
  

3.	
  Distribution	
  des	
  bons	
  
d’achat	
  difficile	
  

Mieux	
  définir	
  :	
  
-­‐le	
  moment	
  et	
  le	
  lieu	
  de	
  la	
  
distribution	
  
-­‐la	
  cible	
  	
  

4.	
  Bousculade	
  en	
  
coulisse,	
  tenues	
  
incomplètes	
  

Coulisse	
  plus	
  grande	
  et	
  
vérification	
  des	
  tenues.	
  

5.	
  Caissière	
  déçue	
  car	
  
elle	
  n’a	
  pas	
  pu	
  voir	
  le	
  
défilé	
  

Prévoir	
  un	
  roulement	
  pour	
  le	
  
poste	
  d’encaissement.	
  

6.	
  Rupture	
  de	
  stock	
  
Réajuster	
  les	
  quantités	
  à	
  
commander	
  avant	
  la	
  
manifestation.	
  

	
  


