1. ANALYSE COMMERCIALE ET STRUCTUREE ACTUELLE DE L’U.C. DANS SON CONTEXTE LOCALE ET DANS LE CONTEXTE DE SON RESEAU

1.1 Analyse de l’unité commerciale sur son marché :

1.1.1 La structure de l’unité commerciale
L’entreprise SYNTHESE est une unité commerciale située à Issy les Moulineaux et spécialisée dans le commerce de chaussures et maroquinerie. Cette unité est située à proximité du Centre ville dont elle bénéficie en ce qui concerne l’attraction. Ce magasin a été crée en 2005.
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La structure du point de vente est la suivante :

· Un directeur dont la fonction est patron du magasin, il est responsable de la satisfaction de ses clients, de sa gestion au développement commercial, du développement de son équipe l’animation de son comité de direction.

· 6 Conseillers de vente qui accueillent, écoutent, conseillent et sert les clients pour répondre à leurs besoins. Ils jouent également un rôle dans l’élaboration des gammes, par ses remontées d’information et participent à la mise en valeur du rayon. Ils garantissent un encaissement fiable et performant.
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Organigramme :
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1.1.2  La gamme

L’ampleur de l’assortiment de ce magasin est large et profond puisqu’il propose plusieurs  références dans des prix suffisamment diverses dans le cadre d’une surface de vente de 32m². La gamme est exclusivement réservée pour la femme. La répartition par famille peut être définie ainsi :

En ce qui concerne l’ensemble du magasin,  la gamme peut être analysée sous deux aspects :

Quantitatif :
	                                   Famille
	        Prix moyen
	Marques principales

	chaussures
	100€
	Unisa, mellow yellow, Elizabeth Stuart, Koah, 
Rocket dog

	sacs
	50€
	Zoé la fée, unisa,
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Qualitatif :

La gamme est répartie en trois parties :

La partie premier prix, les produits sont en stock et ne peuvent pas être commandé pour un client.

La partie rapport qualité prix, les produits sont en stock ou sur commande d’un délai de une semaine et stocké en     entrepôt.

La partie haute qualité prix, les produits sont sur commande et de très bonne qualité.

1.1.3 Méthodes de commercialisations

Méthodes de vente :
L’entreprise propose des produits sous deux méthodes vente :

· En libre service, les produits sont présentés à vue et à portée de main, l’affichage des prix est apparent, les produits sont conditionnés et préemballés. Le client à libre accès au produit, tel que les accessoires de placard et de cuisine.

· En libre service assistés, le client à la possibilité de solliciter un vendeur pour l’orienter et le conseiller sur les produits, tel que les chaussures et les sacs.

A l’intérieur de celle-ci les fonctions sont les suivantes :

Marchandisage d’organisation : L’entreprise a d’abord débuté par la vente de chaussure et maintenant que le consommateur perçoit comme liées entre eux pour satisfaire leur besoin et ainsi améliorer les résultats et offrir une meilleure satisfaction du consommateur. Le regroupement de rayon est par univers.

Marchandisage de gestion : Les commandes de réapprovisionnement sont réalisées par le responsable.

Les implantations sont réalisées :

· Par le responsable qui adapte au rayon l’assortiment aux besoins des clients.

1.1.4 Sa zone de chalandise. 

Elle est déterminée par des courbes isochroniques : 
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- Zone primaire de 0 à 10 minutes en voiture composée d’environ 15 355 habitants ;

- Zone secondaire de 10 à 20 minutes en voiture composée d’environ 23 542 habitants ;

- Zone tertiaire de 20 à 30 minutes en voiture composée d’environ 29 241 habitants.

Situé à Issy les Moulineaux, le magasin dispose de plusieurs moyens d’accès tel que la RATP le Métro ligne 12, plusieurs lignes de bus tel que 169, 189, 190, 123,126. Un parking est situé à la mairie de la ville. 

1.1.5 La clientèle
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	Magasin Synthèse

	CSP
	Quantité d’achat

	Etudiant/ jeune travailleur
	1 ou 2 produits environ 50€

	Salarié/chômeur
	1 à 4 produits environ 80€

	Fonctionnaire/salarié
	4 à 6 produits environ 100€

	Salarié/ retraité
	1 à 2 produits environ 65€


1.1.6 La concurrence.
	concurrents
	produit
	prix
	commercialisation
	communication

	Carene
	Modèle pour homme et femme
	Alignement sur les prix 
	Magasin plus petit
	Vitrine renouvelée mensuellement

	La halle aux chaussures
	Modèle pour homme femme et enfant, (accessoires, bijoux) 
	Position discount
	Très large superficie
	Panneaux publicitaires et presse spécialisée

	Synthèse
	Modèle pour femme et petite fille
	Marge importante et spécialisée pour demeurer qualitatif
	Surface de vente organisée par univers (commerce indépendant)
	Vitrines renouvelées mensuellement


Le magasin Synthèse a 2 principaux concurrents dans sa zone de chalandise.

Carene: Communication forte sur le plan action chaussure.

La halle aux chaussures : Communication active sur la chaussure.

Parmi ces deux concurrents,  le magasin Carene est un concurrent direct car il est voisin de notre l’unité commerciale qui est ouvert depuis plus longtemps. 

L’entreprise a une concurrence qui ne présente pas de différence significative. Chaque concurrent n’a pas les mêmes marque de produit et n’ont pas les mêmes gammes de prix. Car sur ce marché l’influence de la marque est prépondérante. L’avantage concurrentiel de la société Synthèse est la satisfaction clientèle, ses services et sa largeur de gamme.



1.2 Conclusion :
Ainsi sur le marché de la chaussure, Synthèse a su accompagner le développement de l’engouement des clients  pour ce type de produit. Il n’en demeure pas moins que les perspectives de croissance sont liées à son adaptation aux évolutions de celui-ci. En l’occurrence il apparaît donc judicieux de réaliser un diagnostic de celui-ci pour déterminer les opportunitées à moyen terme. 

2. DIAGNOSTIC PARTIEL DE L’UNITE COMMERCIALE PRECISANT LES CONDITIONS, MOYENS, METHODE PERMETTTANT D’ABOUTIR ET D’ETAYER CE DIAGNOSTIC.

2.1 Diagnostic interne et externe :
La société Synthèse implanté à Issy les Moulineaux, à su gagner de nombreux clients par la proximité de paris. Ce diagnostic sera réalisé grâce à une analyse respectant la méthode de SWOT (Strength, Weaknesses, Opportunites, Threat), il permet de réfléchir en interne sur les 4P et 5M et en externe sur le macro et le micro environnements

2.1.1Forces et faiblesses.
	CRITERES
	FORCES
	FAIBLESSES

	Produits :


	En ce qui concerne les chaussures et les sacs :

-  L’entreprise est la seule à vendre des produits de cette gamme. Elle dispose donc d’un avantage concurrentiel certain à ce niveau.

- L’entreprise a ses fournisseurs et sélectionne sa gamme.
	En ce qui concerne les chaussures et les sacs :
- Le délai de livraison dépend du fabricant qui a régulièrement des problèmes de retard.

- Les pointures ne sont pas toujours disponibles puisque nous n’avons pas ou très peu de réassort pour avoir constamment des nouveautés.

	Prix :

	Le prix est étudié par la responsable de l’entreprise.
	Lors des opérations commerciales la marge est réduite

	Commercialisation :
	Le magasin est situé en centre ville ce qui lui donne l’attrait d’un commerce de proximité en matière de fidélisation  
	Les ventes sont saisonnières en ce qui concerne le textile et la chaussure

	Communication :
	L’entreprise bénéficie de la communication des marques
	Il n’y a pas de communication propre à l’UC

	Finance :


	locataire donc des coûts moins élevés que propriétaire


	Il y a une période avec de forte rentrée d’argent  puis des périodes creuses.

	Ressources humaines :


	Il y a une connaissance du domaine de la chaussure car le directeur est lui-même un artisan.
	Il y a une connaissance technique non approfondi par l’équipe commerciale. 


2.1.2 Menaces et opportunités :
	CRITERES
	MENACES
	OPPORTUNITES

	Macro environnement 

 Démographique

Politico légal

Economique

Socioculturel 

Technologique
	Le vieillissement de la population s'accélère : le baby krach succède au baby boom. 
	La France est l'un des seuls pays d'Europe où le taux de natalité progresse. Il est actuellement de 1,98 enfant par femme. Si on ajoute à cela un solde migratoire positif et un allongement de la durée de vie, la croissance démographique est plus que positive

	
	La législation en vigueur (loi du 1er juillet 1996 et loi du 5 juillet 1996) permettant  d’infléchir la réduction de la part du commerce indépendant de proximité dans les différentes formes de commerce pourrait être remise en cause 

	Plusieurs mesures pour aider le commerce de proximité : mesure d’exonération des plus-values en cas de cession d’un fonds de commerce, prévue par la loi du 9 août 2004  [image: image5.png]


  Prêt à taux intéressant pour faciliter la reprise avec un maximum de chances de réussite. 
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  Accompagnement effectué par la chambre de Commerce ou la chambre des métiers (suivant l’activité), en formation et encadrement afin d’éviter des erreurs de début, préjudiciables à la poursuite de l’activité dans de bonnes conditions.

	
	Le marcher  du textile et accessoire et en déflation. Il  a reculé de 3%  en valeur en France  sur les 12 mois qui vont du 1er Octobre 2007 au 30 septembre 2008, indique le pénaliste NPD groupe. Le chiffre d’affaire du marché sur la période s’élève à 2,9 milliards d’euros. (source LSA)


	Le marché de la chaussure affiche une forme éclatante, depuis que l'immense majorité des jeunes, et des moins jeunes, porte des chaussures "de ville" en toute occasion, le secteur a crû de 5 à 6 % par  an.

Intentions d'achat en 2008 : 26 % des ménages envisageraient l'achat d'une paire de chaussure contre 15 % en 2007. (source : CETELEM) 

	
	Certaines marques sont connotées de « ringard » et souffrent d’une image négative. 
	L’évolution des mœurs provoque la situation suivante : le style vestimentaire peut être utilisé pour des pratiques plus marqué pour des chaussures plus habillées ou plus sport pour aller au travail.

La volonté d’être bien dans ses chaussures est un critère clé pour le développement du marché 

	
	Les compétences des marques fabriquées en Asie pourraient à terme leur permettre de disposer de produits de qualité susceptibles de menacer le marché des marques internationales 
	Les avancés technologiques rendant les produits de plus en plus sophistiqués et les  gammes  diversifiées. (souplesse du cuir, nouveau matériaux…)



	Micro environnement 

Clients

Concurrence 
Fournisseurs


	 Certains clients du magasin sont infidèles 

- développement du e-commerce

- les grandes enseignes avec un réseau important sont des concurrents 

La concentration sur le marché de certains offreurs leur offre un pouvoir de négociation très important.
	Au niveau de la répartition local, les femmes de 25 à                55 ans représentent 34 % de la population.

Synthèse propose une gamme de produit divers et varier et une surface de vente plus importante  que les concurrent du centre ville

Ils sont en perpétuelles innovations technologiques et suivent les tendances de grands couturiers


2.2 Synthèse du diagnostic :

Le diagnostic de l’activité et de la gamme de produits de l’entreprise fait apparaître les points suivants :



Au niveau Organisationnel :

L’entreprise dispose de la force d’un réseau  par l’échange des données par rapport au stock,  de plus son équipe commerciale est formée et encadrée grâce à un livre sur l’ensemble des connaissances nécessaires et des conseils de chacun. 

Les marques proposées par l’unité commerciale  permettent  de se différencier de ses concurrents, cependant  les services apportés ne sont pas suffisamment qualitatifs. Il y a une demande de la part de la clientèle



Au niveau Commercial :

Des sources d’information secondaires : 
Bilan du marché de la chaussure fourni par les fournisseurs. (Il s’agit ici de données sur l’O.D.E. de ce marché).

Relevé  sur Excel (J’ai ici sur ce logiciel extrait et développé des données sur : factures, relevé des ventes ce qui m’a permis de faire l’analyse des performances de l’UC).

Presse spécialisée (j’ai pratiqué une veille informationnelle à ce niveau dans tels supports).

Catalogue producteurs (pour l’offre des produits) 

Des sources d’informations primaires :

Interview du gérant de la boutique.

Étude de satisfaction clientèle (et exploitation des données avec le logiciel Sphinx)
2.3 Problématique :
Il apparaît que l’unité commerciale a su accompagner le développement de la chaussure :

          - Le délai de disponibilité des produits. 


   - Le frein propre à son utilisation.  


   - La mise en situation des modèles d’exposition qui sont pour la plupart en hauteur.

De plus ce marché, semble évoluer de manière plus qualitative et d’avantage orienté vers le confort. La problématique est donc comment dynamiser le rayon chaussure « habillé »  tout en palliant les différentes gammes de produit. 
3. PRECONISATION, ABOUTISSEMENT D’UN CHOIX, JUSTIFIEE ET ARGUMENTE.

3.1. Analyse des projets possibles :

Du diagnostic précédant il est ressortie la nécessité de développer les ventes du  rayon chaussure « habillé ». Pour préparer l’étude de ces projets, j’ai utilisé notamment la méthode du brainstorming ainsi que la méthode  QQOCQC (que j’ai placé en détail ainsi que les documents correspondants, en annexe)

· Qu’est ce qui est à faire ? 

· Qui va le faire ? 

· Ou cela sera-t-il fait ?

· Par quels moyens cela sera-t-il fait ?

· Quand cela devra t’il être fait ?

· Combien cela va-t-il coûter ?

Cela m’a permis de faire apparaître les projets suivants :
	ETUDE DU PROJET

	Critères
	Projets 1
	Projets 2

	Titres
	Création d’un événement promotionnelle
	Développement d’un nouveau segment de client « les enfants ».

	Descriptif
	Il s’agit d’organiser une vente privée auxquels les clients fidèles du magasin sont répertoriés dans un fichier client lors d’une période promotionnelle sur une gamme de produits.
	Il s’agirait de développer un nouveau segment de client qui serait les enfants par une opération d’aménagement sur le rayon enfants. Ce sont des modèles de la gamme Unisa qui est à la hauteur d’un bon rapport qualité prix car la gamme correspond à une moyenne gamme.

	Ressources exigées :

- humaines :


	Avant l’opération :

Avant il faudra préparer une réunion, définir les taches, étudier le plan du local.

Pendant : aménager le local, former les employés, mettre en place le matériel, communiquer auprès des clients.

Après : utiliser des outils de suivi.

Ces tâches nécessiteront un employé pour la préparation et l’organisation du projet, il sera aidé par un collègue dans l’aménagement du local tandis que les autres resteront à la vente. 

Pendant et après l’opération :
Dans un premier temps nous devons sélectionner une gamme de produit, choisir une période ainsi que la durée pour lancer la promotion. Prévenir la clientèle fidélisée.


	Avant l’opération :

Il faudra compter pour cela sur le responsable rayon ainsi qu’un membre du service clientèle qui seront chargés :

- De commander une gamme enfant afin de faire une exposition.

 - Informer les parents de la zone de chalandise.

- Préparer un tableau de bord pour connaître les ventes.

- Faire un briefing à l’équipe commerciale sur l’opération.

Cela va nécessiter des compétences en marketing direct.

Pendant et après l’opération :

Il sera nécessaire de veiller sur le balisage, nettoyer l’exposition.

Remplir le tableau de bord.

Enregistrer les données clientèles (nom, prénom, adresse, numéros de téléphone (mobile), situation familiale, âge, nombre 

d’enfant…)

	- matérielles :


	Remplir le tableau de bord.

Enregistrer les données clientèles (nom, prénom, adresse, numéros de téléphone (mobile), situation familiale, âge, nombre d’enfant…)
	Catalogue fournisseur, téléphone, fax



	Ressources financières :
	Il faut envisager plusieurs budgets de 2500 € 

	Il faut envisager un budget dans les environs de 10 000 €


	Délais de réalisation :
	Une opération de ce type peut prendre 2 à 3  semaines avant le lancement.
	Une opération de ce type peut prendre une saison (6 mois) avant le lancement afin de commander les produits et devra être développé sur la période de lancement.

	Autonomie décisionnelle :
	Le tuteur et la directrice ont totalement autorité dans ce domaine.
	Le chef de secteur et le responsable rayon restent les seuls décisionnaires.


3.2. Justification du projet retenu :
Pour choisir le projet j’ai donc retenu les critères suivants

-       la faisabilité

· le degré de cohérence avec l’unité commerciale.

· la convergence avec la stratégie de l’unité commerciale.

J’ai choisi le développement d’une nouvelle gamme « enfants » pour les raisons suivantes :

3.2.1 La faisabilité

     Ce projet est plus efficace à mettre en place étant donné qu’il faudrait aménager un nouveau concept qu’est l’enfant. De plus les retombées financières seront importantes et permanentes contrairement à une promotion des ventes.

     Le budget est plus important que le projet promotionnel mais il y a un bénéfice.
3.2.2 La cohérence avec l’unité commerciale

      L’entreprise est sur un marché porteur celui du luxe intermédiaire, il développe ses ventes par un réseau présent dans une rue commerçante de la ville. Mais la présence d’une concurrence atomistique nuit à son développement. Il apparaît que l’entreprise a besoin de se différencier de ses concurrents en proposant une valeur ajoutée à son offre comme la création d’un espace pour petite fille. Cela permettrait à l’entreprise de se différencier de la concurrence qui pour la grande majorité ne propose cette gamme de produit.
3.2.3 La convergence avec la stratégie de l’unité commerciale 

     Cette opération correspond au besoin de l’entreprise car les clientes nous sollicitaient dans cette démarche ce qui permettra à l’entreprise de bénéficier d’une nouvelle clientèle plus jeune et nouvelle. Mais aussi de développer le chiffre d’affaire.

Déjà bien implantée dans le marché de la chaussure l’unité commerciale vend plus particulièrement aux particuliers comme la femme.

3.3 Note de cadrage :
Contexte : L’entreprise a besoin d’évoluer en proposant une nouvelle gamme de produit pour enfant. Le fait d’aménager cet espace en magasin répondrait aux besoins de la clientèle.
Objectifs : Ce concept permettra de capter plus de clientèle. Cela permettra de développer notre fichier client et donc une hausse du chiffre d’affaire.

Acteurs : La gérante qui m’a donné son accord pour la réalisation de ce projet, la responsable de l’unité commercial a donné son accord sur toute la partie rédactionnelle et moi qui réalise ce projet.

Délais : Une saison sera nécessaire, la commande des produits par notre fournisseur est prise 6 mois à l’avance sachant que la livraison sera effectuée durant la période de soldes environs mi Février/ Mars.

2 journées seront consacrées à la formation des employés. Durant la réunion, nous définirons les tâches qui sont:
- étudier le plan du local afin de l’aménager, 
- définir la quantité de produits à commander pour établir un stock. 


Budget : 10 000 € seront nécessaire pour la création d’un stock de produits pour enfants qui tiendra durant la saison Printemps/Eté 2008  

Communication : Elle se fera par la communication directe avec le client, l’affichage en magasin grâce aux Publicités sur le Lieu de Vente (PLV) ainsi qu’une création de vitrine dédiée exclusivement pour l’enfant.

Risques : Le principal risque est que les plus grandes chaînes proposent le même service avec un prix inférieur aux nôtres. 
	3. ANALYSE DES REPERCUSSIONS HUMAINES, FINANCIERES ET ORGANISATIONNELLES DE LA PRECONISATION


4.1. Analyse des conséquences prévisibles :

Le projet proposé précédemment aura sûrement des conséquences sur l’unité commerciale ainsi que sur son marché. Voilà pourquoi  le tableau qui suit sera un récapitulatif des conséquences prévisibles :

	
	Critères
	Détail

	Conséquences stratégiques
	En ce qui concerne la concurrence
	La concurrence risque d’ajouter cette gamme de prix. De plus s’il s’agit d’une grande chaîne le risque serait qu’il propose un prix moins important que nous.

	
	En ce qui concerne la mise en place de produit et ou services :

	Il faudra aménager le local afin d’avoir un espace pour la gamme enfants et pour le stock de produits dans le local du magasin. Un affichage en magasin ainsi que la création d’une vitrine en informera la clientèle.

	Conséquences commerciales
	En ce qui concerne les relations commerciales
	Si le débit de vente est important nous pourrons commander des lots plus importants donc d’avoir une remise plus importante au final.

	
	En ce qui concerne la gestion de la clientèle
	De bons de dépôt sera remis aux clients afin que ceux qui le souhaitent, repassent plus tard dans la journée.

	
	En ce qui concerne le fonctionnement de l’UC
	 Selon les besoins en magasin une personne sera attitrée temporairement.

	Conséquences Humaines
	Personnel nécessaire
	 L’ensemble de l’équipe devra être compétente sur cette nouvelle gamme de produit et l’adapter à une nouvelle forme de clientèle.

	
	Formations et compétence
	Formation d’1 jour pour les techniques de vente de chaussures pour enfants à savoir les caractéristiques, l’appareil pour mesurer le pied.

	Conséquences financières
	Coût
	10 000 € environ seront nécessaire pour la création d’un stock de produits. 

	
	Chiffre d’affaire
	Je n’ai pas eu connaissance du chiffre d’affaire. En revanche l’objectif à été atteint car avant la période de soldes il ne restait pas un stock important. 


4.2. Cahier des charges 

Afin de mettre en œuvre concrètement ce projet, il apparaît nécessaire de réaliser la formation opérationnelle du projet, qui sera l’élément de référence pour le chef de projet et l’outil d’aide à l’évaluation et au contrôle des résultats. Ce document c’est le cahier des charges dont la description détaillée suit ci-après :

	Critère


	Description



	Contexte / enjeux 
	L’entreprise SYNTHESE se situe sur le marché de l’habillement. Sur le marché local, elle dispose d’un réel avantage : elle propose des produits et services de très bonne qualité auprès d’un public peu large, d’où la nécessité d’une création de gamme pour une plus jeune clientèle.



	Objectifs généraux
	L’objectif est de développer l’activité de l’entreprise en palliant une gamme de plus au sein du magasin, grâce à une action ciblant les plus jeunes. 

Grâce à cela, le chiffre d’affaire mensuel devrait accroître de 11 % en passant donc de 32560€ à 36141€.



	Méthodologie 
	Les étapes suivantes devraient être respectées 
· entretien avec les fournisseurs nécessaires

· choix des produits pour enfants
· négociation et conditions des prix de vente auprès du fournisseur

· réunion auprès du personnel du magasin  

· information du projet à la clientèle



	Contraintes 
	-     Budget 

-     Mauvais choix des produits

-     Quantités de produits mal adaptés à la saisonnalité 

-     Possibilité d’échec si les clientes n’adhèrent pas au concept

-     Perte de temps




	5. PREMIERES REFLEXIONS POUR LA MISE EN ŒUVRE DE LA PRECONISATION


5.1. Modalités de mise en œuvre
	En Amont de l’action  
	La mobilisation RH est passée par les étapes suivantes en communication  interne  
	-Un premier entretien a été nécessaire avec le gérant pour valider le projet. 

- Dès lors, une réunion a eu lieu dans le magasin. Une note de service a été utilisée pour informer le personnel de celle-ci. L’ordre du jour a été le suivant (explication de la nouvelle implantation de la gamme) 

-Au final un document synthétique a été présenté (le cahier des charges en résumé) et des outils de suivi de l’action ont été présentés (plannogramme, tableau de répartition des tâches et tableau de bord par vendeur) 

	Lors de l’action 
	La recherche de fournisseur  a respecté les étapes suivantes 
	Elle a respecté les étapes suivantes :

- Collecter les informations par des appels d’offres, Préparer  le plan de pondération 

- Remplir le tableau de collationnement des offres.

- Préparer la négociation achat avec la direction en se fixant les objectifs et les marges de manœuvre

- Réaliser un  entretien avec le fournisseur, c’est à dire Unisa convié par téléphone et confirmé sur l’agenda de l’entreprise. 

- Valider la commande puis réaliser un compte rendu à la direction et au personnel

	
	L’implantation des produits 
	Une place bien spécifique a été déterminée précédemment. La livraison effectuée, les produits ont été vérifiés, étiquetés et implantés  par univers dédié à l’enfant, par famille et selon la méthode mixte avec du matériel de présentation (le stock étant  en réserve).

La communication externe 

Une information  sur la nouvelle gamme de produit a été réalisée en informant directement la clientèle (catalogue des modèles commandé de la marque)  afin de faire découvrir le nouveau secteur d’activité

Des fiches de vente ont été établies sur les produits plus techniques qui ont certaines particularités et une réunion récapitulative a été réalisée pour présenter les résultats et les objectifs à la direction avec un compte rendu.

Une documentation récapitulative a été affichée.


5.2. Réalisation du projet 

En ce qui concerne les résultats le tableau synthétique suivant peut être dressé :
	Objectifs
	Résultats
	Ecarts
	Observations

	Au niveau quantitatif :

De disposer d’une quantité totale de 264  produits pour un coût total de 8 464,20 €
De réaliser un CA hebdomadaire de 1 500€   et une marge  de 760€

D’accroître la fréquentation du magasin de 6 %

Au niveau qualitatif : 

D’accroître la taille de l’assortiment de 4 %
D’intégrer les produits dans la nomenclature de l’entreprise

D’informer et de former l’ensemble du personnel


	Nous avons reçu  198 paires de chaussures mais pour un montant de 7 485,90€   
Nous avons réalisé un CA de 2 080 € et une marge de 1 040€
La fréquentation du magasin a augmenté de 8 %
L’assortiment n’a pas pu être augmenté
Les produits ont été facilement intégrés

L’ensemble de l’équipe a plutôt bien assimilé les nouveaux produits 


	Nous avons un écart de 978,30€

Nous avons écart de 580€ par rapport au CA et de 80 € par rapport à la marge

Nous avons un écart de 2 %
Il  n’y a pas d’écart


	L’écart constaté est dû au faite que nous n’avons pas reçu tout les modèles commandé car ils n’ont pas été fabriqués 

L’écart constaté est dû à la bonne communication de cette nouvelle gamme de produits, nous avons également pu constater que beaucoup de clientes nous demandaient si nous n’avions pas recevoir d’autres produits
Nous avons pu constater l’apparition d’une nouvelle clientèle qui est celle des enfants 

La taille de l’assortiment été suffisante pour le lancement du projet

L’intégration n’a pas été un souci du faite que l’entreprise dispose de place suffisante

Tous les vendeurs ont reçu une formation pour ce qui est de la vente des produits pour enfant


 5.2.1 La communication interne : 

Une note de service a été utilisée pour informer le personnel de celle-ci. Les méthodes suivantes ont pour la communication en interne, il a été nécessaire de convoquer les membres du personnel. Une salle de réunion a été nécessaire 

Les étapes suivantes ont été respectées pour préparer, diriger et produire en réunion.

Au final un document synthétique a été présenté (le cahier des charges en résumé) et des outils de suivi de l’action ont été présentés (tableau de bord par vendeur) 

5.2.2 L’implantation des produits :

Un tableau de répartition des tâches a été distribué afin de préparer l’implantation dans le rayon. Un rendez-vous avec le responsable a été organisé pour valider les résultats d’après une liste de critères préétablis

5.3  La mobilisation des ressources matérielles et informatiques

5.3.1 Matérielles

- Pour la communication au sein de l’entreprise : Note explicative sur le projet.
- Pour la présentation de la nouvelle gamme aux clients et prospects : vitrine, PLV.
- Pour le suivi : Tenu d’un planning selon réception des nouvelles informations attendues.
5.3.2 Informatique

- Pour la communication au sein de l’entreprise : Les informations sont distribuées par feuilles à l’ensemble du personnel pour les convier à la réunion via la messagerie interne Outlook.

Les courbes sont isochroniques. Ce sont des courbes correspondant à des courbes de magasin de quartier. La zone primaire s’étend sur 0 à 5 min, la zone secondaire de 5 à 10min, la zone tertiaire de 10 à 15min.





Les principaux concurrents de la zone sont 


- La halle aux chaussures


- Carene
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