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CONTEXTE :

Vous travaillez, comme second de rayon, dans le rayon poissonnerie d'un
hypermarché situé a Barfleur (50). Le responsable du rayon, M. Perche, vous révéle
que depuis quelques mois il est inquiet car le chiffre d’affaires du rayon est en baisse
constante. |l y a quelques semaines, il a fait réaliser une enquéte auprés de sa
clientéle.

Le responsable vous demande d’analyser les problémes afin de proposer des
solutions pour pallier cette baisse du chiffre d'affaires.

M. Perche s’intefroge également sur I'opportunité de proposer aux clients des
produits préemballés.

A partir des annexes 1 et 2 et en vous appuyant sur vos connaissances
personnelles, répondre aux questions suivantes.
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TRAVAIL A FAIRE :

PREMIERE PARTIE : Analyse des résultats de 'enquéte 6 points

A l'aide de 'annexe 1,

1- Etablir le profil de la clientéle actuelle du rayon poissonnerie ainsi que son
comportement d’achat.

2-1 Relever les points faibles du rayon poissonnerie recueillis lors de I'enquéte.

2-2 Suggérer des améliorations a apporter au rayon poissonnerie.

DEUXIEME PARTIE : La commercialisation de produits préemballés.14 points

Afin d’augmenter le chiffre d’affaires du rayon libre service, le responsable s’interroge
sur I'opportunité de proposer des produits préemballes.

1- Présenter au moins six fonctions de Femballage.
2- Enumérer trois mentions obligatoires qui doivent figurer sur I'étiquette.

3- Indiquer trois autres mentions pouvant figurer sur I'étiquette et qui facilitent
cette vente.

4- Relever, a l'aide de I'annexe 2, les avantages du préemballé industriel :
a) pour le consommateur,
b) pour le distributeur.

5- Il est écrit, dans I'annexe 2 : « Pour que les Unités de Vente Consommateur
Industrielle s'imposent dans le rayon Libre Service, la qualité des produits et
une bonne communication devraient convaincre les consommateurs ».

Proposer :

a) Au moins deux actions de promotion sur le lieu de vente pour lancer la
commercialisation des produits préemballés industriels.

b) Au moins deux supports de communication, hors médias, les plus adaptés
pour promouvoir ce nouveau produit et convaincre les consommateurs.

c) Au moins deux arguments de vente du produit pour le client final.
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36 a 50ans

51465ans
166 ans et pius
Total

Ouvrier

Employé 26%]
Cadre moyen 17%,
Commergant indépendant 12%
Cadre supérieur 12%)
Divers 14%
Total 100%]

"19%

Une fois par an

Une fois par semestre 10%!
Une fois par trimestre 25%
Une fois par mois 47%|
Une fois par semaihe 10%

otal 100%

ul d uitsproposés \

Fraicheur des produits
Présence d'un rayon libre service 29%
otal 100%

Mangue de promations
Manque de conseils

Total

Manque d'information sur les produits
Peu d'animation sur le fieu de vente

En discutant avec les clients, on apprend beaucoup. Ainsi, la plupart d'entre eux vont dans un premier temps chercher leurs produits en hybennarché
(facile 3 trouver et facile d'accés). Mais mal conseillés, ils se dirigent vers les points de vente spécialisés. En moyenne, un client dépense paran 200 €

pour la consommation de produits de la mer.
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BAREME DE NOTATION

0906-CM T 12

Questions Points
Premiére partie 6
1- 2
- 2- a 2
b 2
Deuxiéme partie 14
1- 3
2- 1.5
3- 1.5
4- a 1
b 1
5- a 2
b 2
c 2 |
TOTAL 20
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