Tle Bac Pro Commerce Animer

Evaluation de I'action promotionnelle

P Approfondissement < Brabusia féte les amoureuses '

Aujourd’hui, Maurice Elhé vous missionne au rayon Petite maroguinerie femme de
Brabusia. Il doit s'absenter pour la journée et vous demande de réaliser I'évaluation /
guantitative et gualitative de I'opération « Be my Valentine » gui vient de s'ache- ha /yf(,g A
ver. Au terme de votre analyse, vous étes chargé d'envoyer un compte rendu par
courriel a votre tuteur.

u Mesurez a 'aide des informations du <o« © la rentabilité de 'opération,

= DIOmMotior e

Opération : Be my Valentire
Date de I'opération : 14/02/2015
Rayon : etite maroquinerie femme

//
ausa

Produits en promotion
De 10 a 30 % de réduction

o . \
e P
Porte-chéguier 69 €/48 € Porte-monnaie 55 €/39,90 € Trousse 39,90 €29 €
Portefeuille 69 €/39,90 € Etui & lunettes 35 €29 € Porteclés 25 €25 €  Parapluie 45 €34 .90 €
Objectifs de la journée

Chiffre daffaires TTC du rayon 500 €
Produit a écouler en priorité (motif : surstockage) Portefeuille
Volume total des ventes 15

Marge brute totale 300€
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Annexe 1 Des chiffres révélateurs

Rayon : Petite maroguinerie femme
Opération : Be my Valentine

taudia

Résultats chiffrés de I'opération du 14/02/2015
Totaldes Totaldes Montant o, .. Marge

g m;{f; Quantité ventes ventes totalde o | brute  Coeffcent
pov vendue  TTC HTlaTVA' 0 totale’ multiplcateur
fen€  (en€®  (en€ (en€
Portefeuille 39,90 2 7980 6650 | 1350 30 | 3650 2,666
Trousse 29,00 5 14500 12083 217 75 4583 1,933

Porte-monnaie 39,90 2 79,60 66,50 1330 12 5450 6,650
Parapluie 34,90 5 17450 14542 | 29,08 60 8542 2,908
Etui d lunettes 29,00 3 8700 | 7250 | 1450 27 4550 3m
Porte-chéquier 4,00 1 4300 | 4083 817 15 583 3,266

Porte-clés 25,00 3 75,00 62,50 12,50 15 4750 5,000
Les objectifs ont bien été atteints, car le chiffre d'affaires TTC s'éléve & 690,10 € pour un volume

des ventes du rayon de 21 produits et une marge brute totale de 341,08 €.

Conclusion
Total des ventes TTC = PV TTC unitaire x quantités vendues
S0it39,30€x2=7380€
Total des ventes HT = total des ventes TTC /(1 + taux de TVA/ 100)
Soit79,80/(1+20/100)=79,8/1.20 = 66,50€
Marge brute = PV HT - PAHT

Détail

dos calels  S0it66,50- 30 = 36,50 €
pour — Montant de la TVA = PVTTC - PV HT
le portefeuille
Soit 79,8 66,50 = 13,50 €
Coefficient multiplicateur = total des ventes TTC /total des ventes HT

Soit 79,80/ 30 = 2,666

TVA: 20 %. 1. Arrondir & 2 chiffres apeés a virgule. 2. Arrondir 3 3 chiffres aprés fa virgule.
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E Repérez dans les résultats de |'enquéte (<o« 2) réalisée 3 I'occasion de cette opération, les éléments
d’'analyse permettant d’améliorer cette action promotionnelle,

_ Doe 2 Des résultats évocateurs

QL. Le choix des produits en promotion correspond-
il aux attentes de la clientéle ?

a)Oui:22%

b) Non: 40 %

¢) Plus ou moins : 38 %

Q2. Les clients ont-ils été bien informés ?
a)Oui:12%

b) Non: 60 %

¢) Plus ou moins : 28 %

Q3. l'ambiance autour de cette animation a-t-elle
plu aux clients ?

a)Oui:88%

b)Non:4%

¢) Plus ou moins : 8 %

Q4. Les clients pensent-ils revenir dans le point de
vente ?

a) Oui: 90 %

b)Non:4%

¢) Peut-ttre : 6 %

Q5. Les clients connaissaient-ils les produits en pro-
motion ?

a) Qui: 36 %

b) Non:10 %

¢) Plus ou moins : 54 %

Q6. La durée de l'action promotionnelle a-t-elle été
suffisante ?

a)Oui: 12 %

b) Non : 65 %

¢) Plus ou moins : 23 %

Q7. Les clients sont-ils satisfaits de l'accueil du per-
sonnel de vente ?

a) Oui: 99 %

b) Non:0 %

¢) Plus ou moins: 1 %

Annexe 2 Votre analyse « 100 clients »

Points forts
L'ambiance mise en ceuvre autour de cette animation a bien plu aux clients.

En majorité, les clients pensent revenir dans le point de vente.

Les clients sont trés satisfaits, notamment de I'accueil des vendeurs.

Points & améliorer

Propositions d’amélioration

Le choix des produits ne correspond pas totalement

aux attentes des clients.

Etendre le choix des produits concernés 3 d‘autres

rayons lors de |a prochaine action.

Les clients n‘ont pas été assez informés.

Les clients ne connaissent pas forcément les pro-

duits en promotion.

La durée de I'action n'est pas suffisamment longue

pour les clients.

Insister davantage sur I'information au sein de la cam-

pagne de communication.

Insister davantage sur les supports de publicité retenus.

Proposer une durée plus longue lors de la prochaine

action.



