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3 - D'autres stratégies commerciales existent

En France, la majorité des achats alimentaires est
effectuée en grande surface.
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La mise en rayon des produits est donc d'une
importance capitale. Un mauvais placement de produit
provoque une différence de 30 % du chiffre de vente
du produit.

Les gestionnaires des magasins ont remarqué que les
clients s'attardaient davantage sur les produits placés
sur les rayons a hauteur des yeux (120-160 cm de
hauteur) ainsi que sur les étes de gondoles. C'est donc
a ces emplacements que sont placés les produits sur
lesquels on souhaite attirer I'attention.

Les animations commerciales (dégustation, jeu, ..) sont
le meilleur moyen de mettre en avant un produit.
L'investissement en maquette ou personnel est
important mais les ventes sont multipliées par 3
pendant ces opérations. C'est donc rentable.
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Illustration 1: Part de marché des circuits du
01/01/2019 au 12/05/2019

La mise en rayon des produits est donc d'une
importance capitale. Un mauvais placement de
produit provoque une différence de 30 % du chiffre
de vente du produit.

Les gestionnaires des magasins ont remarqué que les
clients s'attardaient davantage sur les produits
placés sur les rayons a hauteur des yeux (120-160 cm
de hauteur) ainsi que sur les &tes de gondoles. C'est
donc a ces emplacements que sont placés les produits
sur lesquels on souhaite attirer I'attention.

Les animations commerciales (dégustation, jeu, ...)
sont le meilleur moyen de mettre en avant un produit.
L'investissement en maquette ou personnel est
important mais les ventes sont multipliées par 3
pendant ces opérations. C'est donc rentable.
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Illustration 2 : MEYER John. Happy shopping in Newstand...




