

Rapport de stage PFMP 2 – L’analyse d’une opértaion d’animation / promotion
Vous êtes en formation en 1er année de baccalauréat professionnel commerce. Vous partez en PFMP pour la seconde fois.
Votre objectif pendant ce stage est de comprendre comment une opération de promotion ou d’animation est mise en place.

Vous allez donc chercher la réponse à ces questions simples : 
Comment ? Pourquoi ? Quand ? Pour qui ? Combien (de produits vendus, de remise accordée, de budget consacré, de clients concernés, etc.) ? Où ?

Ce travail est important pour 2 raisons en préparation de votre année de terminale :

· il vous permet de comprendre la logique de l’action de promotion animation pour laquelle vous serez évalué ;

· il reprend une partie du travail qui vous sera demandé en terminale, c’est un véritable entraînement.
Ce dossier est à remettre pour la rentrée de septembre au plus tard. Vous pouvez aussi l’envoyer par mail vincent.levionnois@gmail.com 


Présentation de l’entreprise

	Raison sociale
	

	Adresse
	

	Forme de commerce
	

	Nom du gérant
	

	Date de création
	

	CA annuel approximatif
	

	Siège social
	



L’action d’animation / promotion
Après avoir choisi une action d’animation réalisée dans votre point de vente, rendez compte de sa mise en œuvre.
LA PROBLEMATIQUE

Riposte à un concurrent, écoulement de stock, création de trafic, mettre en avant une nouveauté, évènement périodique, etc.. Les occasions de monter une opération d’animation/promotion sont nombreuses.
Cette opération de promotion animation est menée dans l’objectif de (à compléter)


Le Calendrier promotionnel du point de vente

Présentation : 
Le calendrier promotionnel c’est (à compléter)


	Mois
	Nom de l’opération
	Durée / dates
	Produits / rayons concernés
	Principe de l’opération
	Animation possible

	
	
	
	
	
	OUI
	NON

	AVRIL
	
	
	
	
	(
	(

	MAI
	
	
	
	
	(
	(

	JUIN
	
	
	
	
	(
	(

	JUILLET
	
	
	
	
	(
	(


Le choix de l’emplacement
Pourquoi le choix de l’emplacement d’une animation / promotion ne peut-il pas être laissé au hasard ?
(à compléter)



Légende :
(à situer sur le plan du magasin)

	Zone de promotion
	(
	Entrée
	(
	Zone chaude
	

	Sens de circulation des clients
	
	Sortie
	(
	Zone froide
	



Les techniques de promotion animation
	Nature de l’opération
	

	La signalétique utilisée
	

	Le détail de l’offre promo
	

	Avantage client
	

	Techniques promotionnelles utilisées
	

	Opération locale / nationale
	



LES MOYENS MIS EN OEUVRE / LES RESULTATS ATTENDUS

	CA habituel des produits concernés*
	

	CA attendu de l’opération
	

	Evolution en %
	

	Coût de l’opération (si communiqué)
	

	Nombre de produits / références concernées
	


* données approximatives sur la même période en N-1

la cible de l’opération

	Clientèle visée
	

	Fréquentation sur l’opération
	

	Fréquentation habituelle
	

	Evolution en %
	

	Personnels mobilisés sur l’opération
	


SYNTHESE – SYNOPSIS  (à compléter)

OU ?





























Photo du magasin





COMMENT ?





QUAND ?





COMBIEN ?





POUR QUI ?





POURQUOI ?











L’ANIMATION


QUOI ?








QUAND ?





























Plan du magasin








OU ?








COMMENT?








COMBIEN?








POURQUOI?





POUR 


QUI ?











L’ANIMATION


QUOI ?


	





POURQUOI ?


	





POUR QUI ?


	





COMBIEN ?


	





QUAND ?


	





COMMENT ?


	





OU ?
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