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Le modele pertinent

Le Fournisseur Le Distributeur
La marque Chaland /Acheteur Le point de vente

!

Consommateur

Le Produit,
Le concept, Le service
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Qui sont vos clients ?

Chaland

Consommateur

Consomm’acteur Acheteur
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Les enjeux [oo] |5 {e.\\ 1 IS

Clients

Souvent
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C'est quol le [g|3:{e,1.\)[pJ3 1) [cles
Le Bon

Au Bon
Au Bon
Au Bon

En Bonne

Avec la Bonne
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Dans le Point de Vente...

Dans 82% des cas, les décisions d’achat se

prennent au point de vente.
62

55
24 8 'I 7 2012
15
3 w2014
-
Achats Achats planifiés de Achats de Achats d'impulsion
spécifiquement maniére globale substitution
planifiés (marque, (produits)

recettes...) \ Y j

Décisions d’achats en magasin

Source : POPAI 2014
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LE MERCHANDISING DES
PRODUITS BIO REGIONAUX
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Des Produits Bio Régionaux Attendus

Critéres qui pourraient vous faire consommer davantage

Le Local / Régional =

2éme criiére qUi Moins cher
Local, Régional

pOU rrd“. fCIire Disponibilité magasin
Saison

consommer plus

Diversification produits
de produits bio. Vrac, Déail
Moins d'emballages
Meilleur GoUt
Equitable

Meilleure identification

de produits biologiques :

Base consommateur bio
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Source = Agence Bio — Barométre de consommation et de perception des produits biologiques en France - Edition 2015
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CLIENT
AN

Toujours se mettre
dans sa peavu

Voir a travers ses
yeux
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SEQUENCES [DITNeKi- G}

Je REPERE = VISIBILITE

a 3 metres

= POINT DE VENTE
- RAYON
= MISE EN AVANT
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VISIBILITE
= Pole Produits Locaux
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VISIBILITE

= Meubles
Speciaux
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VISIBILITE
= En GMS conventionnel

. % a',:" ;
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Une forte signalisation
du Local,

Mais pas observée

dans le rayon Bio...
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SEQUENCES

Je COMPRENDS LE

CHOIX =
a | metre
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DU CLIENT

LISIBILITE

- SEGMENTATION

= SEUIL DE VISIBILITE

- SENS DE LECTURE

- PRODUIT DEBOUT

= COHERENCE vs VENTES
= No rupture




AMANDES 32%

GATEAU MOELLEUX
PRET A DEGUSTER

4/5 PERSONNES

2z NousS,
Chez fows

o produit wst issn
v \:”VOA:AJ"!M ‘ow\lm

GATEAU AMANDES SIGLUTEN
KarL 040 Prkg/L 32.50€
LAVIE CLARRE \ BISCUITERIE DE PROVENCE
MAJ 16012015

DRIV 7.30€
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LISIBILITE
= Segmentation
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LISIBILITE
> Lecture produit

RRZL S S BT U7 F Y S — LU ELLI
RIQOTTA—EP\NARDS

i ‘”M-n..u..‘...‘....‘ 3.96€.
v
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LISIBILITE
= Rupture produit
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En cas de rupture de stock

44°% n’'achetent pas la catégorie
dans le magasin (jour j)

Achat dans
un autre

magasin : Substitution :
12% 56%

-

Source = Etude ECR / IRl 2011
Base SIG 2011 : 38 000 Shoppers

Achat a plus
tard dans ce
magasin :
32%
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SEQUENCES

Je CHOISIS LE
PRODUIT =
le moment de
vérité !
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DU CLIENT

AIDE AU

2 [0]) 4

= COMMUNICATION
LINEAIRE

= DISTINCTION VS
CONCURRENCE




AIDE AU CHOIX
= Communication rayon

NOUVEAU

DECOUVREZ NOS NOUVELLES PATES|

D patos dathoncios i paart do bl
dur culllod en. S vovence

Phus dinformations aupres de vos conseillers en magasi

LlaVie Claire
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AIDE AU CHOIX
> Communication rayon

werisliesis |

“La biére est la preuve
que Dieu souhaite

\e bonheur des hommes*
Baryarren Frarkin

e
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AIDE AU CHOIX
> Communication rayon
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Pour de Bonnes Ventes,
Prenez la place du client !
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PROCHAINE SESSION DE
FORMATION
fin novembre 2015

gindme
m(]rke’[ing Isabelle DEWITTE — 30/06/15



