Dossier 7

La préparation d’une offre promotionnelle (p. 89)

Questions d’ouverture au dossier (p. 89)
1. Intermarché profite de la date anniversaire de ses 40 ans pour offrir des promotions.
2. Les offres promotionnelles proposées à cette occasion sont : des réductions de – 30 % sur le monospace Ford C-Max, – 40% sur deux voyages Kuoni, des heures de cours à domicile, un relooking vestimentaire et d’importantes promotions aux rayons alimentaires.
3. Intermarché y consacre un tel budget pour fêter l’événement, fidéliser sa clientèle, réaffirmer son image, rester à l’écoute et proche des clients, se démarquer des concurrents, etc.
Mission 1 (p. 90)

Annexe 1 (p. 97)

	Questions
	Réponses

	1. Quels sont les principaux objectifs d’une opération promotionnelle ?
	– Attirer de nouveaux clients.
– Écouler les stocks.
– Doper les ventes.

– Dynamiser l’activité tout au long de l’année.

	2. Pour quelles raisons ces pratiques sont-elles réglementées ?
	– Pour favoriser la libre concurrence.
– Pour limiter les abus en termes de promotion.
– Pour protéger le consommateur.

	3. Qui contrôle le bon déroulement de ces actions ?
	Le contrôle est effectué par la DGCCRF.

	4. Le commerçant peut-il refuser cette vérification ? Justifiez.
	Non, il risque une amende jusqu’à 7 500 €.

	5. Quelles sont les sanctions dissuasives en cas d’infraction ?
	– Une amende de 15 000 € pour une personne physique.
– Une amende de 75 000 € pour une personne morale.

	6. Un commerçant peut-il liquider son stock pour cause de travaux ?
	Oui, à partir du moment où il a obtenu l’accord de la préfecture.

	7. Les rabais nécessitent-ils une demande préalable en préfecture ?
	Non, c’est une décision du commerçant.

	8. Peut-on solder des produits commandés et livrés pendant les soldes ?
	Le réapprovisionnement est interdit en cours d’opération des soldes. Le stock doit exister depuis au moins un mois dans le magasin.


Mission 2 (p. 90)

1. Annexe 2 (p. 98)

	Événement déclencheur d’une promotion
	OUI
	NON
	Justification

	L’Épiphanie
	(
	
	Accepter toute réponse cohérente

	La promotion d’un concurrent
	(
	
	

	La Quinzaine du blanc
	(
	
	

	Le référencement d’un nouveau fournisseur
	(
	
	

	Le 20 mars : premier jour du printemps
	
	(
	

	La redynamisation de l’image de l’enseigne
	(
	
	

	La fin de l’année scolaire
	
	(
	


2. Annexe 3 (p. 99)

	Intervenants extérieurs pouvant vous aider à préparer une action promotionnelle
	Matérialisation de ce partenariat ?

	Les associations et partenariats de commerçants
	– « Pack » commun (sapin de Noël commun, concours, loterie) avec bons d’achat et cadeaux offerts à la clientèle
– Lancement de produit

	Les fournisseurs
	– Offre d’outils promotionnels (PLV)

– Proposition d’opérations (par exemple, « Le produit du mois »), réalisation d’événements
– Aide au financement pour ce genre d’opérations (par exemple, « Pour deux produits achetés, le troisième est offert »)

– Présence physique lors d’un événement

	Les institutions (mairies, chambres de commerce et d’industrie, syndicats de la filière, établissements scolaires…)
	– Confrontation d’idées, réflexion commune
– Opération nationale (la semaine du goût…)
– Aide financières et/ou matérielles

	Pensez-vous qu’il y ait des limites à ces collaborations en vue d’une action ?

Oui, il existe des limites à ces collaborations :

– la décision peut être imposée par les partenaires ;
– le point de vente peut se retrouver sous l’emprise des partenaires et de leur pouvoir de décision ;
– un abus de promotion peut détériorer l’image de l’enseigne ;
– des concurrents peuvent être présents au sein de l’association.


Mission 3 (p. 90)

1. Annexe 4 (p. 100)

	Nom du produit à promouvoir
	Justification

	Référence 797182
	– Le stock est trop important.
– Les quantités vendues sont trop faibles.
( Il faut faire connaître le produit.

	Joker 100 % pur jus d’orange
	Offre promotionnelle : 15 % gratuit

	Vittel
	Offre promotionnelle : 1 bouteille gratuite

	Nesfluid fruits rouges
	Nouveau produit (indication sur l’étiquette) : lancement


2. Annexe 5 (p. 101)

	
	Prix

	
	Ferme de la Houssaye
	Ferme de Danvou
	Élevage du Hébert

	Les rillettes
	
	
	

	1 pot de rillettes de canard
	200 g :
4,60 €
	180 g : 
4,20 €
	180 g : 
4,50 €

	1 pot de rillettes d’oie
	200 g : 
5,30 €
	180 g : 
5,20 €
	/

	1 pot de rillettes de canard au foie gras
	200 g : 
7,00 €
	180 g : 
6,00 €
	180 g : 
6,00 €

	Les terrines
	
	
	Sur commande :
• de 500 g à 1 kg ;
• de 8 à 22 €

	1 terrine de canard forestière
	200 g : 
4,60 €
	180 g : 
4,50 €
	

	1 terrine de canard au poivre vert
	200 g : 
4,60 €
	180 g : 
4,50 €
	

	1 terrine de canard à l’orange
	200 g : 
4,60 €
	180 g : 
4,50 €
	

	Les volailles à cuire
	
	
	

	Oie de 4 kg
	4 × 11,60 = 
46,40 €
	4 × 11,00 =
44,00 €
	4 × 12,00 = 
48,00 €

	Poulet de 2 kg
	2 × 7,10 = 
14,20 €
	2 × 6,80 = 
13,60 €
	2 × 8,20 = 
16,40 €

	Pintade de 1,5 kg
	1,5 × 8,00 =
12,00 €
	1,5 × 7,90 = 
11,85 €
	1,5 × 7,90 = 
11,85 €

	
	Total : 
72,60 €
	Total : 
69,45 €
	Total : 
76,25 €

	Le « plus » commercial du fournisseur
	• 10 pots de rillettes achetés = un offert
• 5 volailles achetées = – 10 %
	Les prix
	PLV + un animateur de la ferme présents les 2 samedis avant Noël et le samedi avant le 31 décembre

	Fournisseur retenu : Ferme de Danvou
Justification : produits de qualité car c’est une ferme et non un élevage. Les prix sont plus intéressants.


Mission 4 (p. 90)

1. Annexe 6 (p. 102)

	Visuel
	Technique promotionnelle

	1
	Prix coûtant

	2
	Réduction de prix

	3
	Vente groupée

	4
	Coupon

	5
	Prime échantillon

	6
	Vente jumelée

	7
	Soldes

	8
	Prime directe

	9
	Loterie

	10
	Prime différée

	11
	Jeu concours


2. Annexe 7 (p. 102)

	Situation
	Action(s) promotionnelle(s)

	Le 2e anniversaire du supermarché
	Jeux et loteries

	Le lancement d’une barre de céréales de la marque du distributeur
	Coupon / réduction de prix / prime différée

	L’écoulement d’un stock important d’ensembles Femme de la saison dernière
	Soldes

	La fidélisation des clients sur la gamme de produits bio Intermarché dans le magasin
	Prime directe / prime échantillon / concours produits bio

	Les Jeux olympiques
	Vente jumelée ou groupée sur des marques de produits soutenant les JO / jeux


Testez-vous 

Test 1 (p. 104)
	Opérations
	Catégories d’actions promotionnelles

	(
	Prime différée / réduction de prix

	(
	Vente par lot, vente groupée

	(
	Coupon

	(
	Prime échantillon

	(
	Jeu


Test 2 (p. 104)
	Situation
	Raison du litige

	M. Gallais participe à une loterie organisée par un hypermarché. Il remet son bulletin de participation à une hôtesse d’accueil qui lui demande 1 €.
	Les loteries doivent être gratuites.

	Mlle Loisel achète du parfum. Les nombreux échantillons qu’elle emporte lui sont facturés 1,50 €.
	Les échantillons ne peuvent être vendus.

	M. Juillot achète un lot de deux produits pour 19 €. Un produit seul coûte 9,25 €.
	Le prix global (lot) doit être inférieur à la somme des prix unitaires de chaque composant du lot.


Technologie de la communication appliquée à la vente

Travail informatique n° 1 (p. 105)

Voir fichier corrigé sur le site compagnon : Dossier7_Travail informatique1_Courrier invitation
Travail informatique n° 2 (p. 105)

1. Voir fichier corrigé sur le site compagnon : Dossier7_Travail informatique2_Coffret serviettes de bain
2. Voir fichier corrigé sur le site compagnon : Dossier7_Travail informatique2_Bulletin de participation
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