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Les difFFérents supports

de communication
d’un point de vente
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Quels sont les objectifs

des animations commerciales ?

A travers une bonne opération commerciale on peut:

- créer du trafic,
- augmenter sa notoriété,
- réussir un déstockage,

- booster ses ventes,

- augmenter le panier moyen, |
- fidéliser et/ou recruter des clients,

- développer sa relation avec eux ...

Les objectifs sont multiples, dans tous les cas, on
dynamise son image et on se démarque de ses
concurrents!

Une opération commerciale n'est
pas obligatoirement une promotion.

Il peut s’agir d'une mise en avant d’'une thématique
de saison ou d'une thématique de santé, une
animation ou encore la mise en avant d’'un nouveau
produit ou d’un nouveau service.
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Etape 4

Formation équipe

Etape optionnelle, souvent négligée mais tellement
importante ! Elle participe directement a la rentabilité

de I'opération.

- Prévoir avec le laboratoire une formation technique
sur les produits

- Prévoir une formation vente pour I'équip in de
rendre tout le monde a l'aise avec la com ication
autour du produit/thématique et favoriser les ventes
(notamment au niveau du positionnement prix -
versus internet pour I'alimentation par ex.)
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Etape 6

Mesure de la performance

Quantifier les résultats de l'opération est une étape
indispensable I!!

- Est —elle rentable ?
- Cela vaut il la peine de la remettre en place ultérieurement ?

Les résultats attendus peuvent étre variables suivant les
opérations, les objectifs définis en amont sont donc

essentiels:
- Augmenter les ventes =& Mettre en avant les produits et/ou
promotions
- Générer plus de notoriété = Créer des relais sur réseaux
sociaux

pour augmenter la fréquentation (attention aux reglementations versus
déontologie)

- Récupérer des contacts clients dans le CRM = Développer la
relation clients

Ces résultats doivent étre partagés avec I'équipe, qu’il
s'agisse de recherche d’axes d’amélioration ou

simplement pour valoriser les performances de l'opération
| D
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Un KIT rentabilisé

Un KIT peut étre conserve jusqu’a s ans:

Ensuite, il faudra revoir le planning et mettre en
place d’autres opérations.

D’'une année sur l'autre, certaines opérations
pourront d’ailleurs laisser la place a de nouvelles
et ainsi permettre une meilleure rotation des

thématiques.
I »

Danstouslescas,les °® .’
éléments des KITS doivent

O étre conservés afin d'étre

' réutilisés.

Un catalogue des animations avec

tarifs existe ! Demandez-le

Les thématiques principales y sont déja
abordées
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