
Vous effectuez un stage dans une grande surface spécialisée en HIFI, Informatique, Photo, Vidéo ;
vous êtes affecté(e) au rayon PHOTO.

Les produits vendus sont parfois complexes, aussi votre mission de vendeur-conseil est-elle essentielle.
Les clients sont connaisseurs et exigeants.

Monsieur Charles, votre responsable de rayon, vous conseille de bien connaître les produits,
d’améliorer vos techniques de vente et de marchandisage.

Il va tester vos compétences professionnelles sur 3 situations distinctes,

Ière PARTIE : ETUDE D’UNE SITUATION DE VENTE
( 3 %  pM)

1 - Remettez de l’ordre dans les étapes de la vente !

+ Consultez le document no 1
Après avoir analysé cette situation de vente présentée dans le désordre, YOU retrouvez Z’ordre

des d@rentes  étapes de la vente et vous complétez le tableau suivant.
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* Indiquez la lettre du bloc correspondant.
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+ Donnez une caractéristique et un avantage du coffret P ‘tit Reporter qui vont séduire I’enfânt :

J,S -Caractéristique: .I,..~...d!~*..a.n.b..(~ ._______.___.  L...&I;J, ____ w...

J,< -Avantage: ____..... ~~-...~...~.~~...~..~ ..______?  _____ ~~.~!~~.--..-~~“~j

+ Donnez une caractéristique et IL~ avantage du coffret P’tit  Reporter qui vont rassurer les
parents :

3 - Déterminer les mobiles d’achat du client.

Un client  parle à son enfant <ans le rayon ; I’enfant s’exprime ainsi :

- “Il veut un appareil photo facile à utiliser pour réussir toutes ses photos...”
- ‘Il veut un équipement digne des plus grands reporters...”

+ Quels sont les 2 mobiles SONCAS  de I’enfant ?
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2ème PARTIE : AGENCEMENT- DE L’ESPACE DE VENIE 2 +ni3

+ Consultez les documents 3 et 4

DOCI~MENT 3 : COMPTOIR DOCUMENT 4 : RAYON

AL CHARLES vous présente 2photographies  qu ‘il a iui méme  prises de snn rq~~ i/ souhaite
savoir si vous étes capable de distin,ouer  les deux  méthodes de vente repré.yentées.  en
complétant le tableau ci-dessous :

Mtihode  de vente C~XkiStiCpe /
tiau- &

Docmxnt  3 -,#tmL&wk&
$&%hc.L&pe&  1
/a!sd-em+~ce 1

(& -1

D o c u m e n t 4  -



4 Consultez le document 5

f maqua ba dlsmbtirs.
Konle.imamn,~tk

distribui&s,  p&entes  dans toutes les
grtides tieignnes (excepté Auchaa et
Le&&), re& donc Une ‘plke pour deux
a&urs : Fuji et Agfa. En ~effet, la marque
Kola se ~faiti de@& pluküs Diois trèès
disc&& dans l& linéaires. Pour toutes  lës
enseignes, renjeu lié à la marque propre
relève à la fois de la marge mais aussi de
la fidélisatim

Extrait  de LSA no 1573

M. CHARLES VOUS~  demande dëtudier  le marché des marques des film photographiques ,oen
“$2

réponda$  ati quesiions  survantes  i

sm un mymi qui
marques, l’afkontement entre
est sévère. En dehors dè
iiioinesté  du marché,

* Quelle est 12 mq&$  p&i du machi ?

-AkLA?,

* Quels sont les 2 objectifs  des distibut&iis en iiïiplantant leur marque propre ?

* Cite2 1 maii@ë de distibtiteui de fïhïi~ phot@tiphi@S  ?

_ kon;ca. - L7lpl& - z&o&Lo_



A4 CXARLES dispose d’un présentoir publicitaire (FL: VT-)  pour présenter les pellicules
photos, II vous ‘dematide  de détetiiner  la capagité de stoeknze  de e& tietible’ pour la
r é f é r e n c e  K O D A K  GOLD

n
*..._.~~~~~_~.~.,_  ~~~ ~~~.~~~  ~.~
0~

+Complétez le tableau ci-dessous :

C&2üIS RéSüitatS

i-~~-
Nombre de frontales par niveau 0,so: 0,05 I A0

Nombre d’articles en profondeur sur un niveau 0,15  : 0,03 5 4+
Nombre d’articles en hauteur sur un niveau 0,20: 403 6

capacité de stockage du présentoir
n o  ~‘5x6  x2 6 0 0



3ème PARTIE : ACTION PROMOTIONNELLE 2. L

+ Consulte,-  le document 6

M CHARLES souhaite meitre  en place une ofie  promotionneliej  il vous propose un
projet de proSpecrus.  IlvOUs d&ïütidè  d’énüméref 4 infoinzations  manqUantes  sur-le._ _.~prospectw  Cotiplétef  le tableau  cz-dessouS  Y
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Pour la réussite de cette opération promotionnelle. M CHARLES a décidé de réaliser une
campagne publicitairej  ii vous dënumérer  3 médias adaptés à cette opération :

1-
4Wflf~La4 - Vny-A” 2 $5

2- JicILLh &?jbk

3-
c+

&!llNawf d ‘a#CR&f- QJA

II VOUS a remis la liste des articles en promotion; il vous demande de déterminer le prk de
ventb dë cës artkles  durant la pérzode  de promotibq  ctiplétef  le tabreuu ci-deS~ou.s


