	Etape n°1 - objectif global : s’intégrer dans le point de vente -

C4- Participer à l’exploitation commerciale du point de vente - Thème n°1 : Identifier le point de vente.
TP N°1 du Chapitre n° 22 : Le comportement du client : le profil de clientèle.
	C 4.1.2

S 4.2.1



TP N°1 du CHAPITRE N°22 : Le comportement du client : le choix du magasin.

OBJECTIF : être capable de positionner le point de vente sur le marché : être capable de caractériser des comportements de consommateurs en identifiant le positionnement du magasin.
Mise en situation :

En tant que consommateur, vous êtes de plus en plus exigeant pour effectuer vos achats au quotidien. Vous restez de moins en moins fidèle aux enseignes de magasin et vous n’hésitez pas à comparer les points de vente de votre agglomération, pour trouver la meilleure offre possible !

Mais il ne s’agit plus de rechercher les prix les plus bas. Encore faut-il avoir un minimum de confort d’achat !

C’est ce que vous allez étudier en déterminant les critères de choix des consommateurs pour les grandes et moyennes surfaces (GMS).

ACTIVITÉ N°1 :

A partir du document n°1 (graphiques), effectuez le travail suivant :

.1. Expliquez les titres des 2 graphiques :

- Graphique n°1 : ................................................................................................................................................................................................................................................

- Graphique n°2 : ................................................................................................................................................................................................................................................

.2. Selon vos connaissances, déterminez pour chaque enseigne, si elles répondent aux attentes et aux freins des clients des grandes et moyennes surfaces. Pour cela, remplissez le tableau ci-dessous :

	ENSEIGNES :
	
	AUCHAN
	CARREFOUR
	Champion ou Intermarché

	ATTENTES :
	
	
	
	

	- Ensachage en caisse
	
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON

	- Ouvert le dimanche (sans exception)
	
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON

	- Toilettes correctes
	
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON

	- Informations des prix
	
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON

	- Meilleurs chariots
	
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON

	FREINS :
	
	
	
	

	- Eloignement
	
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON

	- Niveau de prix
	
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON

	- Attentes aux caisses
	
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON
	( OUI  ( NON


.3. Par rapport aux résultats que vous venez de porter dans le tableau, quelle enseigne choisiriez-vous pour effectuer vos achats ? (justifiez votre réponse).


ENSEIGNE : ............................................…....   RAISON(S) : .......................................................................................................

.4. D’après vous, pourquoi toutes les enseignes de GMS ne peuvent-elles pas répondre aux attentes des consommateurs et,ou réduire les freins à la fréquentation ?

ACTIVITÉ N°2 :

A partir du document n°2 (« Les petites attentions font les grandes fidélisations »), effectuez le travail suivant :

.1. Déterminez les trois grands critères qui permettent aux consommateurs de sélectionner un point de vente parmi tant d’autres :

	(:


	( :
	( :


.2. Quels sont ensuite les 5 critères de fréquentation d’un point de vente ?

	
	
	
	
	


.3. Quels sont les autres 5 facteurs, qui dans une moindre mesure permettent d’attirer un consommateur dans un magasin ?

	
	
	
	
	


.4. Relevez dans le texte la phrase qui explique le terme « positionnement d’un point de vente », c’est-à-dire celle qui explique que chaque magasin doit se différencier de ses concurrents.

.5. Quelles sont les phases que les magasins doivent mettre en oeuvre pour améliorer le confort d’achat des clients ?

-

-

-

.6. Quels sont les services que les magasins doivent développer rapidement pour améliorer le confort d’achat des clients et pour se positionner par rapport à ses concurrents ?

