ALLEE DE CIRCULATION ¥ Maschandisage
= g ! Espace libre entre les rangées de mobilier ou de marchan-
Y| dises entreposdes, réservé aux déplacements des clients et
f du personnel du magasin.
explication
Les allées de circulation doivent :
- ispre suffamment larges pour rendre confortable la ciroulation des clients,

- permettre 'orgaresation da magasin suivant un plan legique |canalisation des
flux de clienits, ances aux réserves. respect des rogles die sécurité_|.

ALLOTISSEMENT ¥ produat

Eépartinon d un ensemble de marchandizes en los dont les quantités comespondent aux
besomns de la cheméle.

exemple

Un détaillant commenialisant du the achéte celui-ci en paguets de dix kiles qu'il = alletic = ersuite &n sachets de
150 grammes,

AMBIANCE 1 Technigues av vente

Climtat favorable créé volontairement par le vendewr afin de favoriser le déroulement de
["entretien de vente.

explication
Chague vercleur & son propre stybe pour créer lambiance. (| 500 souvent de = discussions = sur un sujet intéressant (e
client favant et dusant ['entretien de vente),

AMBIANCE ¥ Marchandisage

Climal psycholosique créé par les paramétres du poimt de venle agissant sur les rois prin-
cipaux sens du client :

la v :

- bes oouleurs {sol. mur, mobdier, tenwe du personnel. | - |3 lumiése [raturelle et celle de 'éclaiage)
- Farchitecture 2t la décoration - le style de |a terwe du persannel

lzurie !

- musigue damblarce - bruits [des clients, du persannel ]

- éwentuellement ke brod des produits

lzdeur :

- celle dégapee par les matériaux composant be magasin et sa décosation - celle des peoduits

- celle appartée volontalrement par be magasin (émission dodewrs & certains endroits du magasin_|
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ANALYSE A.B.C Y Gestion commerciale

Méthode ayant pour objectit la mise en évidence
- de Mimportance de certains produiis (au niveau des
TR . r 1
: venies el des stocks) et de certains clients (chiffre
o affuires, fréquences d'achat. .. ).
L o
- explication
i 0% cles produits réalisent 65 % des ventes
I | R P 10% des clienity procurent 65 % du chiffre daffaire
bt P 10% s, prechiits en stock eorntituent &5 % de L& valeur du stock,
e = | v ainsi de uite pour 185 autres pourcentages.
| T sonn done eod produits, ces clients quil faut suire stratégique-
ment car ils eonditiannent la survie de entreprise,
ANALYSE TRANSACTIONNELLE Y communication

Méthode d'origine psychanalytigue danalyse de la communication qui

- met en évidence dans la personnalité trois éats du = moi »,

- permet d'identifier dans une situation de communication quels éats du « mod » intervien-
nent,

- permet 4 améliorer la relation aves autnai,

explication

Braricis Titskilon ' Cmiiks Il v a frois etats du = moi = (parent, adulte ot enfant) qui coexistent chez bes
ridivichus [ état peut cepencant dominer] et g sactivend surant les situ-
o o fians et bes inberloouteurs, Aprés aoir appris & identibier bes £tats du = mai »
activés lors d'échanpes werbau (ks transactions), le vendeur devra sefforcer
@ @ principalement d'éviter les frarsactions croisées, Cest-b-dire colles qui font
soppaser bes ftats du = moi = des inferlocuteurs
E G Le client au wendeur ;= de taute Fagon wous #tes beaucoup trop cher 1=

Le vendeur au client - = cest o que vaus crayer car wous aublier que les aut-

CLIENT VENDEUR | 0 produits ne dispasent pas de tautes les Fanctions du nédre | =
ANIMATION Y Prometion

A ¥ Ensemble des moyens mis en @uvre pour stimuler commercialement un guartier, une
rue, une ville afin d'inciter les clients & venir et i acheter.

explication
- guifzarne commerciale, - animation de Mo, - EXOOURS C wilrines.
B ¥ Mize en avant d"un produit (ou d"une gamme de produits) par un oo plusieurs anima-
tewrs agissant 3 'intérieur d"une surface de vente.
explication
Le réle essenkiel penéralement allous aux animateurs est de faire decowri, essayer volre de pouter be prodlt & promou-

woer. Laramation est également incluse dans la stratége de népociation avec le distributeur © celui-o référencie une nou-
weaute mak exige en contrepartie une animation.
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ARGUMENT ¥ Technigues de vende
Raisonnement, preuave apportés & Pappui ou & 'encontre d'une proposition, d une idée.

explication
LU argument est une idée structurée qui a pour objectif de comainoe un interlocuteur,
Largument-type se comstruit & partir  une carachenistique technique et se proue,

exemple : cafetiére électrique
confoet p-:lrli._-fill_r::t T[S netboyage facile marteer |a faciliie b
dlinin aimreilbes lacueelle il serdient
o1 e e lent
ARGUMENTRIRE ¥ Tectviiques de vente

Ensemble ordonné (classé par motivation client) des arguments en faveur d*un produt, d'un
service ou dune wée.

exemple : tondeuse électrique Bosch sur coussin dair

Serurite Carantie 1 ans Fabiliteé Enoncer b garantie
orgueil Syitéme unique de Ceit be seul modele Sl Besch be fait
biile pivotants sur le marché douipd
de ce systéme
Moreeauls Syl unigue et taur & Fait nouveay | Seul Besch be fait
o Péfe protante Facilité de transpart Démomsiration
Repliage puidon et de sockage
Confor Lésgére £t compacts Maniabilité, Lessai
Sysbéme unique Permet la torte Lessai
e téte protante Plus aisée ¥ comprs
Coussin dair sur les terraing diffaciles
Cusdon réglable Glisse sane difficults Lessal
en § positiang Acces o tous bes endralts | Lessal
Arpenit Prix de vente raisonnable Ecomomie dargent Diormer be prig
Sympathie Sympathie tu wendeur, ambance du magasin
ARGUMENTATION Y Technigues de vente

Crest "action 4 arsumenter, qui consiste 4 sélectionner dans "argumentaire® el i présen-
ter au client les arguments* correspondant i ses motivations d”achat.

explication
sl [ cels e | anne ﬂlaun‘n‘l‘lari{mdépﬂ'rzj dune bonre découverie - 4 & vendeur ne cannail P reellamrent e
mativations dachat du client, il agumentera = b cité e

l ll Winrcalicibdp &F Conoepls CoviieTd i



BANGQUE DE DONNEES ¥ Eructes mereatiques

Ensemble de donndes relatives & un domaine précis de connaissances, qui est organiss pour
Etre consulid par des utilisateurs exiéneurs,

explication exemple
Les bangues de données somt constituees par des cabinets  IMSEE ; la banque de données macho-economigues @s
privés ou par des entreprises dépendant des pouwoirs  sembde des statistiques chronclopiques nationales et
publics. Leur accés est rarement pratuit et necessite leplus intemationales issues des différents fichiers de produc
soreent un abannement. tion de 'MSEE ou dautres services stakistiques.

BAREME DE PRIX ¥ Distriburion

Document (également appelé tanf) qui présente officiellement les prix de vente des différents
produits et services en fonction des volumes d’achat.
explication
Afim de rendre « transparente » toute régociation de prig aec un client, b baréme présente :
- |& prix unitaire an fanction de quantitds ¢ommandeées,
- les rstaurne amuelles en forction des quantités oumulées achetdes,

- les canditions de paiemrent & de liviasan,
- les clairses de retour @1 de reprise des manchandises,

T Publicire

Panneau publicitaire situé au bord d'un axe de circulation
(routier o4 piéton) et positicnng perpendiculairement & cet
Axe,

explication
Le = barre-route = peut dong Sare sioad sur un ase routier ou sur ke trottair,

BASE DE DONNEES Y Mercatique de fidéliation

Ensemble diinformations rattachées & un prospect ou & un client (particulier, enireprise,
collectivité publique.. . ) qui est ordonnd, structuré, accessible, modifiable afin de suivie les
évolutions de sa siluation.

mmrﬁ:mstmmw.......-....--........-....--...-....-.........--...-.ls



CHEF DE RAYON ¥ Gestion commereiale

Personne responsable d'un ou plusieurs ravons dans un commerce de grande surface
(hypermarchés, grandes surfaces spécialisées...).
explication

Le chef de rayon:
- participe b I'sleboration de asoniment,

- optimee les vertes en organisant au mieux son lingaire,

- wedlle 4 la bonne dispesition et & la bonne présentation des prodults en rayon,
- pire |es stocks, by commandes et bes liveaisons,

- suit régulicrernent la marge produlte pour atteindne ses abjectifs de rentabilits.

CHEF DES VENTES ¥ Force de vante

Personne responsable d'une équipe de vemdeurs,

explication
Le chef de vente dinge penéralement des wendeurs non sédentaines mals peut également animer une Squipe de vendeurs
sedentaires dans une grosse structure commerciale fexemple - grande surface de meubles. concessions automobiles. )

ClBLE Y Strardgie commaeciale
Ensemble homogiene de consommateurs « visé » par unc action commerciale précise.

explication

La cible commespond généralement a un segment de marche. Les principales actions commerciales conemees sant |
- mercatiques - modifications du produit, de la politique de prix..,
- pommuricatives | pubdicite, relatians publiques...
- pramationnelles ; finarxements particulien.,
= wendeiEes = | prospection = ciblee ».

CIRCUIT D€ DISTRIBUTION ¥ Distribution

Ensemble qui regroupe les différents canaux de distribution d'un méme produit,
Exemple : produits électroménagers

prochegeur
.‘._-'-___-_________.---""‘ \h—‘;‘—_\
|-e1'|1r|'.r|-e;'~\. 'achat BroasETes corales o aehal
| |
hypemwdfnés. detaillants grandes surfaces,
sp-!-clah:és specialsses
CCIhEI'_'II'-'Il.-'.hTF.LHS
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D“EF‘HEH‘EHE"T ¥ cestian commerciafe
Suppression par un revendeur d'une ou plusieurs références (produits) qui faisapient jusgu’a
présent partie de son assortiment.

explication
Ce terme est surtot employe pour le comimerce intégre (hyperssupemarchés, grandes surfaces specialisees_) ad la plu-
part des produits dolvent &tre accepbés {reférenceés) par la centrale dachat.
Le déréferencement peut porter sur un produit, une famille voke une margue, Cest pour le distribubeus un moyen de pres-

slon trés im@ortant sur son fournisseur. Cedul-cl est done pratége dun ésentuel = abis de déperdance économique = par
l'crdonnance 55-1043 du 17 dacembee 1985 e La bol 98-558 du T juillet 1996 dive Lol = Galland ».

DEIIWE DES “HTES T Frotection du corsommateur

Pratique qui consiste i inciter les clients attinés par une publicité & acheter un produit dif-
Térent et substitvable i celui sur leguel la publicité porte,

explication
La derive des ventes existe lorsque |
- les quanitites en stock du produdt propose par la publicitg sont insuffisances,
- le distributeur ne peut. dans un délal rapide, sapprossionner powr sansfaie la demande [aux mémes pri et conditions),
- le prix mis en avant dans a publicipé est fortement abaiss® par lemplol dun coefficient multiplicatewr ancemalement
bas.

DESIGN OU STYLIQUE ¥ Proiuir

Conception de La forme d"un produic gui
dépasse Maspect purement fonctionne]
afin de le rendre esthétigue, communi-
quant et de renforcer la qualité pergue®,

explication

Le style concorne principalerment les produits mais
egalement bes amenagements inkerieurs of eetéricun
de magasn ot dentreprise, Lesthetique retenue [sou-
vent pure, wore lisse) commenique par be choix des
fomes. des matseres et des coufours

Dmmm ' Chisrribeition
Commergant gui gére un commerce de détail.

axplication
En 2001, an dénambrast 182 000 « commerces e détail e reparations = repréesentant 153 % du nombre tatal des enfre-
prises francaises,

“ = = = = = = = - = = Mmﬁgmw;tmww.



