






[image: PDFHALL.COM]






Menu





	 maison
	 Ajouter le document
	 Signe
	 Créer un compte







































Par ADRIEN PLUMECOCQ
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Intersport : I.



Historique et positionnement



Enseigne naît en 1924 sous le nom « La Hûtte » grâce aux scouts, qui s’est développé pour devenir « Intersport » dans les années 60 et atteindre plus de 550 magasins aujourd’hui en France. C’est une enseigne internationale représentée dans 32 pays avec environ 5 000 magasins(1). C’est le leader du marché mondial et européen de la distribution d’articles de sport. En France, Intersport est le n°2 sur le marché (avec 1,05 milliards d’euros de chiffre d’affaire et plus de 550 points de vente, 12% du marché), derrière Décathlon (31% du marché) et devant Go Sport (9% du marché).



II.



Intersport Fâches-Thumesnil (SARL CHRISPORT) :



C’est une enseigne franchisée dont le PDG est monsieur Christophe DEROUBAIX qui possède trois autres points de vente Intersport situé à Valenciennes, Raismes et Roubaix. Intersport Fâches-Thumesnil existe depuis seulement deux ans, ce magasin était auparavant situé à Wattignies. C’est une grande surface localisée dans la zone commerciale d’Auchan Fâches, zone très attractive au pouvoir d’achat assez fort. La superficie d’Intersport FâchesThumesnil est de 2500 m² dont 2 000m² de surface de vente (supérieure à la moyenne française des surfaces de vente Intersport). Cette grande dimension de vente permet d’avoir plus de 12 000 références dont 2 200 MDD(2). Ce magasin connaît une croissance continue de son chiffre d’affaire depuis son ouverture, par exemple, le magasin a réalisé un CA de 282 531 euros en avril 2010, et 349 498 euros en avril 2011. Le CA total des 4 magasins de la franchise est de 1 087 626 euros pour avril 2011.



A. La demande : La demande provient de clients recherchant notoriété et qualité du produit. Le magasin a deux types de publics, le client personnel, représentant 80 % du chiffre d’affaire, et les clubs représentant 20 % du CA (2). La tendance de la demande en équipement technique est influencée par les sportifs professionnels pour l’image importante des produits haut de gamme.



(1) Site : www.intersport.fr (2) Rapport de stage à intersport de Medhi, janvier 2011
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B. La concurrence : Les principaux concurrents sont : -



Décathlon : situé à Villeneuve d’Ascq (C. Cial Auchan V2 et Campus) ainsi que Decat Lille.



-



B-Twin (MDD de Décathlon) village situé à Lille.



-



Go sport : situé à Lille et Villeneuve d’Ascq.



-



Intersport situé à Lomme (Autre groupe de franchisé).



-



Centre commercial Auchan Fâches, centre commercial Cora Wattignies, centre commercial Carrefour Euralille.



Parmi ces concurrents, le plus important est Décathlon (n°1 sur le marché de la vente d’article de sport) et notamment le Décathlon campus (plus grand magasin européen d’article de sport). Pour faire face à cette rude concurrence et nous différencier, nous nous appuyons au maximum sur notre point fort : la présence de nombreux articles de marque.



III.



Organisation du magasin



A. La hiérarchie Le magasin est dirigé par monsieur Christophe DEROUBAIX, Directeur Général, monsieur Claude BETTREMIEUX, Responsable Magasin, ainsi que par l’ensemble de l’équipe de Vendeurs, dont certains sont Responsables Adjoints et/ou Responsables de Rayons comme vous pouvez le voir dans l’annexe 1.



B. Le magasin Vous trouvez dans le magasin la partie textile, qui se décompose en partie junior, femme, homme ; chaque partie se décomposant en type ville et multisports. Il existe aussi le rayon cycle, musculation, sport de raquettes, sport collectif, montagne et chaussure. Il ne faut pas oublier la réserve, ou est entreposé le stock de réserve principalement représenté par la chaussure. (cf : schéma du magasin en annexe 2)



C. Le rayon chaussure Le rayon chaussure est en plusieurs parties, les chaussures loisirs, les running/trails, les sports-collectifs et les fins de série. Les fins de série sont en libre-service et ne nécessitent
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donc que l’installation et le rangement. L’ensemble des autres chaussures sont présenté sur les murs et l’ensemble des stocks se situe dans la réserve de la façon suivante :



Le métier de Vendeur : I.



Les multi-facettes du métier :



Etre vendeur au rayon chaussures inclut plusieurs activités possibles lors de l’étape d’une vente : La vente a proprement dit, le conseil et le renseignement. La politique du magasin veut que nous ne nous jetions pas sur le client. Nous devons saluer tout client passant à notre proximité mais nous ne recherchons pas leur besoin systématiquement. Nous attendons que le client ait l’air intrigué pour lui proposer notre aide. Lorsque le client cherche une paire de chaussure de loisir, il est très rare de faire la recherche du besoin, présentation de nos articles et argumentation, car le client sait le modèle qu’il va acheter notamment en fonction de l’esthétique de la chaussure. Le client demande parfois la composition de la chaussure ou des modèles similaires aux modèles présentés et qui l’intéressent, mais cela se réfère beaucoup au goût du client. C’est une tout autre histoire lorsqu’il s’agit de running ou de sport co, le conseil est en général impératif et très apprécié des clients. La prise d’information est très aisée, car la majorité des clients nous raconte l’historique du « pourquoi » il recherche tel produit, et nous raconte le plus possible et le mieux qu’il puisse son besoin, ce qui induit que lorsque nous essayons d’avoir un peu plus de détails pour leur proposer le produit parfait, la réponse est souvent une répétition ou ils ne
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savent pas quoi répondre. Il suffit alors juste de leur faire essayer deux paires avec des caractéristiques différentes pour obtenir la réponse manquante à leur besoin. Le client apprécie l’essayage de plusieurs modèles afin de lui donner un point de comparaison. Dans les deux cas de figures, pour présenter une paire de chaussures au client, nous devons aller la chercher en réserve, ôter les papiers d’emballage, anti voler la chaussure toujours en réserve, avant de la présenter au client. La vente additionnelle se fait très aisément sur les modèles de running, proposition d’une paire de chaussette spécifique pour le running, mais nous ne proposons pas de vente additionnelle lors d’une vente de chaussure loisir sauf si le client demande. Lorsque le client décide d’acheter la paire chaussure, nous la lui laissons, le remercions, l’invitons à continuer son tour de magasin avant de se diriger en caisse et le saluons.



A. La vente : La phase principale de vendeur dans le rayon chaussure, est la réponse directe au client. Les clients sélectionnent une paire de chaussures sur le mur (cf : photo du mur loisir en annexe 3), et doivent nous demander la pointure pour que nous allions la chercher en réserve. Etape pouvant être très rapide quand le client connait la pointure exacte qu’il lui faut dans la marque sélectionnée et que nous avons la pointure demandée en stock dans la réserve. Une étape pouvant être très fastidieuse est celle d’un enfant qui a augmenté de 3 pointures depuis le dernier achat, que parents et enfants ne sont pas en accord sur le modèle et qu’au final une fois le modèle sélectionné, il faut faire un aller-retour supplémentaire car la pointure demandée n’est pas la bonne ; et pour finir, une fois la bonne pointure trouvée, nous n’avons plus le modèle en stock. Il faut alors recommencer le processus de vente depuis le début pour trouver le nouveau modèle adéquat.



B. Le conseil : Le conseil est une étape qui se passe très majoritairement lors d’une vente de chaussure de running ou de sport-collectif. Les conseils techniques sont fréquemment demandés par des amateurs débutants ou des parents pour leurs enfants. La connaissance de l’ensemble de la gamme présenté est nécessaire notamment dans les premiers prix. Pour ce type de public, le budget est aussi un élément très important à prendre en compte. Amateurs ou parents vont toujours rechercher le meilleur rapport qualité prix, rien ne sert de leur montrer le modèle dernier cri incluant un
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budget supplémentaire par rapport à la collection précédente alors que les caractéristiques techniques ne changent pas, mais seule la couleur change. Un autre public est les amateurs occasionnels. Il s’agit par exemple d’une personne courant une fois par semaine avec des chaussures ayant plus de 10 ans et souvent non adaptées à ce type d’activité. La recherche du meilleur rapport qualité/prix n’est plus une nécessité mais ils s’attendent à avoir une solution par rapport à la paire de chaussure qu’ils utilisent. Dans ce cas de figure, la prise de renseignement est délicate, car les réponses données ne seront que très rarement techniques, Par exemple, au lieu de dire « l’amorti de mes chaussures sont inefficace », la réponse sera, « j’ai mal au genou au bout de 20 minutes ». Il faut donc faire attention à l’interprétation que l’on va faire et demander la confirmation par une autre question ou la réponse sera à nouveau approximative. Et pour finir, le public semi-professionnel qui est représenté par des clients qui connaissent aussi bien que nous les modèles que nous présentons. Cette clientèle ne demande que rarement des conseils. Si conseil il y a, ce sont sur les dernières technologies utilisées voir les technologies qui ne sont pas encore en vente. Les réponses attendues sont des réponses techniques, la réponse par les caractéristiques est souvent nécessaire sans même faire l’argumentation, le client la fait lui-même. Ces clients sont souvent des fidèles du magasin, le dialogue avec eux est différent des gens qui viennent rarement, car il leurs arrive souvent de venir juste par curiosité, sans avoir un but spécifique d’achat. Si nous n’avons rien de nouveau par rapport à leur dernière visite, alors ils repartiront sans avoir rien acheté mais nous les reverrons rapidement.



C. Le renseignement : Le rayon chaussure est situé dans le fond du magasin, et donc tout client n’ayant pas trouvé le produit qu’il recherchait, va venir demander une fois au bout du magasin, à nous, vendeur de chaussure, où se situe leur produit. La connaissance du magasin est donc vitale. Les questions les plus fréquentes sont : - la localisation du rayon de danse classique, petit rayon difficile à trouver se situant dans le textile femme - la localisation des gants de foot pour enfant dans lequel il y a une rupture de stock depuis le mois de février, - si l’on vend des aiguilles pour regonfler des ballons, situé dans le rayon cycle à l’avant du magasin.
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II.



L’épreuve d’être vendeur



A. Physique Lors de l’entretien d’embauche avec le Responsable du Magasin, monsieur Claude DEMETRIEUX, les règles élémentaires du vendeur me furent rappelées. Rien qui ne m’avait surpris : saluer le client, faire le ménage, ranger les rayons, être toujours disponible pour servir le client, etc…La seule chose qui m’avait surpris, était la définition de mes horaires : une journée de repos avant les journées intenses du mercredi et samedi, et étant donné que j’allais travailler deux jours de suite le mercredi et jeudi, j’allais terminer à 18h30 le mercredi pour arriver aux 35 heures. Je n’avais rien dit mais pourquoi ne pas plutôt travailler du mercredi au samedi et ainsi avoir un week-end très long ? Mais à la fin de la première journée, j’avais compris les raisons de ces pauses dans la semaine. Un jour ou vous vous embêtez, faites le test de rester toute la journée à marcher, courir, tout en restant debout ou accroupi entre 9h30 et 19h30 avec seulement une heure de pause le midi ou vous pouvez vous assoir. Moi, sportif amateur, ai fini la première journée ravi mais épuisé. Je fus ravi que quelqu’un vienne me chercher car je ne me sentais même pas capable de prendre le volant tellement les douleurs aux jambes étaient intenses. Jamais je n’aurais pu croire qu’être vendeur étais une telle épreuve physique.



B. Psychologique La première journée de stage, j’ai été mis directement dans le bain en m’occupant uniquement de clients pendant l’ensemble de la journée. Le stress du premier jour additionné au stress de la première relation client ne fût pas si facile à gérer. Ajouter à cela la difficulté à retrouver telle ou telle paire de chaussures dans la réserve pendant que le client attend, cela donna encore plus de stress. La remise en question, lors d’une phase de conseil à un client qui repart sans acheter, a-t-on bien répondu à ses attentes ? Voulait-il juste voir les modèles que nous avions en rayon ? Mon discours était-il hésitant ? Tant de questions qui font que le discours change à chaque fois pour le même type de renseignement. Ces remises en question permettent, lors de prochaines ventes, d’améliorer son discours et de trouver des réponses plus pertinentes aux questions que se pose le client, et de pouvoir déceler plus vite et plus efficacement son besoin.
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III.



Vendeur ? Oui, mais pas seulement :



A. Ranger : Il faut bien évidemment ranger notre rayon, le non rangement peut engendrer de lourdes conséquences. On peut différencier, les fins de séries, en promotion et en libre-service, qui nécessitent principalement la remise en place des modèles essayés dans les bonnes piles. Les piles d’un même type de chaussures devant être organisées par taille. Rangement que nous essayons de faire le plus souvent possible car le non rangement incite les clients au non rangement, et avec une évolution exponentielle, il faut donc réagir avant que la situation ne soit plus maitrisable notamment les jours de très forte affluence, c.-à-d. le mercredi et samedi. Il y a aussi le rangement du mur, les chaussures doivent être toutes dans le même sens, lacet à l’intérieur de la chaussure, et chaussure à la bonne position sur le mur avec le bon prix d’indiqué. Cette tâche est vitale pour que le client ait l’envie d’acheter mais aussi pour qu’il n’y ait pas de problème sur le prix. Je fus d’ailleurs un jour victime d’une supercherie très bien mise en place ; un samedi après-midi, par forte affluence, une famille avait changé de place plusieurs modèles ayant le même nom et s’était bien évidemment débrouillée pour mettre la paire qui les intéressait sur un prix soldé. Lorsque je leur ai tendu la paire, ils m’ont demandé pourquoi il y avait une différence de prix, j’ai appelé un collègue, et nous n’avons pas trouvé la solution immédiatement, nous avons donc dû leur faire la réduction. A la fin de la très forte affluence, nous avons mis plus de dix minutes pour trouver le problème en déplaçant douze paires de chaussures mal placées. Etrangement, nous n’avons jamais revue cette famille



B. Nettoyer La propreté du magasin est assurée par l’ensemble des vendeurs du magasin. Le nettoyage s’effectue pendant les heures de travail et donc pendant les heures d’ouvertures du magasin. Ceci inclut que le client est présent pendant ce temps, et on doit donc s’arrêter pour servir un client. Techniques très avantageuses pour les vendeurs qui ne sont pas obligés de venir plus tôt pour effectuer ces tâches. Gérer le nettoyage ainsi que les clients est aisé lorsque nous sommes plusieurs sur un même rayon. La difficulté est principalement située au rayon chaussures, qui est le quasi unique rayon qui n’est pas en libre-service. Mais c’est aussi le rayon où il y a le plus de vendeurs comme vous avez pu le voir sur l’organigramme. La gestion est parfois difficile le samedi jour de très forte affluence, plusieurs vendeurs sont parfois nécessaires peu de temps après ouverture des portes, moment qui va devenir délicat,
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car étant donné que c’est le jour où le CA maximal de la semaine va être réalisé, le nettoyage doit être effectué. Il faut donc jongler entre l’aspirateur et les clients, sans trop déranger le client ; il n’est pas très agréable d’avoir le bruit ainsi que le câble d’alimentation de l’aspirateur juste à côté d’un client qui choisit une paire de chaussures.



C. Organiser : 1) Les murs : Chaque mur de chaussures (loisir, running, sport collectif) doit être organisé par marque et par prix. A chaque arrivée d’un nouveau modèle, il faut veiller à respecter ces deux simples règles. Cela peut s’avérer plus difficile, lorsque vous devez mettre 5 nouveaux modèles sur le mur ; il faut commencer par trouver les places disponibles, étant donné qu’un mur ne doit jamais avoir de places vides, il faut trouver les modèles qui ont été exposés en doublons. Il n’y a parfois pas assez de doublons à enlever pour placer l’ensemble des nouveaux modèles, il faut donc vérifier en réserve l’ensemble des stocks restant sur l’ensemble des modèles pour décider des modèles que l’on va faire passer en fin de série et donc en libre-service. Rares sont les occasions ou nous pouvons replacer un modèle sur un emplacement libéré. Il faut en général un remaniement quasi-total du mur, exercice qui peut être très long surtout lorsque c’est une chaussure loisir homme avec une taille de mur impressionnante. Il reste maintenant à trouver un emplacement pour le ou les modèles que nous avons décidé de mettre en libre-service. Ce casse-tête d’organisation est très fréquent car nous recevons des nouveaux modèles presque toutes les semaines. 2) Le libre-service : La partie du libre-service peut se décomposer en deux parties : les 4 carrés ainsi que les deux rangées de rayons, et le rayon ou le rangement se fait par taille. Nous nous servons des carrés pour présenter des modèles en promotion ou des fins de séries où il reste un stock important. Les rangées de rayons ne servent qu’à des modèles où il ne reste que 5 ou 6 paires en moyenne. Que ce soit sur les carrés ou les rangées, les chaussures sont encore présentées par modèle et dans leur boite. Mais lorsque la quantité restante d’un modèle est de 1 ou 2 paires, alors nous détruisons la boite, attachons les chaussures ensemble et les mettons dans le rayon où les chaussures sont présentées uniquement par taille, et non plus par modèle ni par sexe.
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IV.



Installation de nouveaux modèles et merchandising :



L’ensemble des achats est effectué par le Directeur Général et le Responsable Magasin. Les vendeurs n’interviennent que s’il y a de grosses lacunes dans les stocks. La marchandise passe d’abord par la centrale pour être répertoriée puis est envoyée dans le magasin. Chaque livraison est stockée dans la réserve, pouvant provoquer des difficultés d’accès à certaines zones de la réserve en fonction de la quantité de stock livré. La mise en rayon est donc à effectuer le plus rapidement possible pour libérer ainsi les espaces nécessaires à la bonne circulation dans la réserve. Le problème est qu’aucun produit n’a d’anti vol et qu’il faut donc commencer par cette étape, notamment pour les textiles, avant la mise en rayon. Les chaussures ne sont pas anti volées dans la réserve et nécessite donc juste une mise en place dans la réserve et une présentation murale en magasin.



A. Nouvelle présentation murale Comme dit, dans la partie « Organiser », la mise en place d’un nouveau modèle nécessite souvent un remaniement total du mur. Il faut aussi produire l’ILV (indication sur le lieu de vente) sur lequel est indiqué : - la marque de la chaussure - son nom - sa référence - les pointures que l’on possède à la réception du produit, - son prix. L’ILV est réalisé grâce à un logiciel spécifique très simple d’utilisation, qui est également à la centrale. L’ILV peut parfois déjà exister si la centrale l’a produit, car le logiciel est interconnecté entre les magasins et la centrale d’achat. Le problème est qu’il n’y a qu’un ordinateur pour l’ensemble des vendeurs et donc souvent des bouchons pour y accéder.



B. Nouvelle présentation libre-service : Lorsque de la place est nécessaire sur le mur, ou qu’il ne reste que très peu d’exemplaires d’un modèle, le modèle va être placé en libre-service à un tarif préférentiel. Pour sortir un modèle de la réserve, il faut d’abord préparer les chaussures, il faut enlever les papiers pour éviter d’en retrouver dans le magasin quand les clients vont les essayer mais aussi les anti-voler. Il faut aussi indiquer le tarif préférentiel sur chaque boîte.
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La présentation en libre-service est toujours effectuée avec l’ensemble de nos tailles restantes, afin de ne pas avoir à gérer deux stocks d’un même modèle en même temps. Certains modèles sont aussi sortis lors d’évènements promotionnels. La dernière opération concernée 8 modèles déjà en stock et 11 modèles achetés spécifiquement pour l’évènement. Je reviendrai sur cette opération ultérieurement.



V.



La gestion informatique :



Comme dit auparavant, l’informatique nous permet de fabriquer les ILV, mais il sert aussi à retrouver un prix, à fabriquer des étiquettes en cas de perte d’un produit, et à voir les stocks disponibles d’un produit. Grâce à l’interconnexion du logiciel entre les magasins, nous pouvons aussi savoir les stocks des autres magasins et réaliser des transferts de produits entre magasin.



A. Le transfert d’un produit entre deux magasins : Etape que je tiens à vous détailler tellement j’ai été surpris par la complexité de la chose. Dans le cas présent, c’est un appel provenant d’une vendeuse du magasin de Raismes à propos d’une paire de chaussure loisir femme. La vendeuse de Raismes avait vu grâce au logiciel qu’il restait une paire en 42 dans le magasin à Fâches. Elle nous appelle pour vérifier qu’il nous reste bien la paire. Je lui confirme que oui, et elle me demande le transfert, moi, ignorant de la procédure, mais vendeur dans l’âme, je lui dis « bien sûr, aucun problème ». J’appelle donc un de mes collègues pour qu’il me montre. Il faut donc commencer par entrer dans le logiciel de gestion des stocks (sur l’ordinateur situé en plein milieu du magasin) pour effectuer le transfert d’un magasin vers l’autre, procédure très facile à faire. Une fois la procédure de transfert électronique effectuée, un rapport automatique s’affiche à l’écran, il faut



imprimer



ce



rapport



en double



exemplaire.



Les



exemplaires



s’impriment



automatiquement sur l’imprimante située au niveau des caisses. Après avoir récupéré les exemplaires, il faut en faxer un à la centrale, le fax se situant dans la réserve, puis enfin, garder un exemplaire pour le magasin, et en laisser un avec la paire de chaussures pour le transfert. Pour résumer, un transfert nécessite une version papier et une version électronique pour chaque magasin concerné et pour la centrale. Cela permet certes un suivi minutieux des stocks mais c’est très lourd en gestion.
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L’opération événementielle « été » : C’est une opération qui a nécessité une préparation très importante pour ma part. L’opération devait être lancée un mercredi à l’origine, mais le samedi, une semaine et demi avant, il fût décidé que l’opération serait lancée le samedi d’avant, à la place du mercredi, ce qui nous laissait exactement une semaine pour tout préparer. Les choses commencèrent à se compliquer à partir de ce moment, surtout qu’il était prévu qu’un des vendeurs chaussures soit absent pour la semaine de préparation. En une semaine, il fallait sortir 8 modèles qui étaient sur le mur (nous avions reçu pour certains de ces modèles un réassort), et 11 autres achetés spécifiquement pour l’opération. Cela s’annonçait difficile, car il restait très peu de place disponible dans la zone du libreservice. En arrivant le lundi matin, j’ai appris que le vendeur chaussure qui était censé être avec moi, était malade. Je me suis donc retrouvé seul, avec le ménage, la vente et la préparation de l’opération. Une des journées où Xavier, mon tuteur, est fréquemment venu m’aider. Xavier me donna quelques directives, sur les modèles à sortir en priorité, ceux qui devaient être mis les plus en valeur. Le matin, je fus intégralement pris entre le ménage et les clients. Heureusement, l’après-midi, un autre stagiaire fût transféré en chaussures ce qui permit de lancer la préparation des deux modèles avec les plus gros volumes, d’enlever les papiers et de mettre en place les antivols. Je fis l’erreur au début de placer l’étiquette du prix soldé, heureusement, je m’en rendis vite compte et pu réparer mon erreur sans perdre trop de temps. Afin de placer les modèles, certaines paires de chaussures furent remises en réserve tant bien que mal, afin de placer un des modèles à mettre en avant. Nous avons décidé d’ôter une tête de gondole du textile running située à proximité des chaussures loisir. La tête de gondole de textile running fût transférée dans le rayon approprié, « en tassant bien, ça passe » dit Xavier. La tête de gondole libérée permis de placer l’autre modèle préparé. En revenant le mercredi, j’étais censé être avec mon collègue en vacances. Heureusement, le vendeur de sports collectifs, travaillant le mercredi, m’a donné de très bonnes idées pour le placement des modèles qu’il restait à mettre en place. « Heureusement », il y eu peu de clients ce jour-là, ce qui me permit de continuer la mise en place des modèles à bonne allure. La tâche la plus longue restant la préparation des modèles, papiers et antivol. A la fin de la journée, plus de 50% des modèles étaient placé, et j’avais libéré l’espace nécessaire pour placer les modèles restants.
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Le jeudi, je pus terminer très fièrement la mise en place de l’ensemble des modèles. Mais en revenant le samedi, mon collègue qui avait été malade en début de semaine, avait modifié l’emplacement de quelques modèles. Il est vrai, que ses modifications avaient fait de l’espace, quelque chose de beaucoup plus cohérent par rapport aux modèles présentés dans le catalogue. Il ne nous restait plus qu’à étiqueter l’ensemble des produits aux prix promotionnels et l’évènement démarra.



Regret Dans ce document, il manque une partie que je pense importante pour le vendeur que j’aurais pu ajouter si le rapport de stage ne devait pas être rendu aussi tôt : les soldes. Pour cet événement, ma dernière semaine stage est modifiée. Je suis en repos le lundi à la place du mardi, afin de pouvoir réorganiser l’ensemble du magasin le mardi, jour où le magasin sera fermé, veille des soldes. Pour la préparation de cet événement, nous avons déjà dû réaliser un inventaire global du magasin. Pendant une semaine, l’ensemble du corps vendeur avait une feuille et un stylo à la main afin de tous répertorier : référence de l’article, nom, taille, prix d’achat, prix de vente. L’ensemble des vendeurs, notamment les textiles, sont devenus fous au fur et à mesure de la semaine tellement le travail était lent, long et pas très intéressant. L’ensemble des vendeurs et stagiaires les ont aidés. Pendant près d’une semaine, nous avons vu le réparateur de vélo archiver du textile. Un autre regret est la durée du stage qui m’a fait défaut : je commence seulement à être pleinement opérationnel. Mais il reste encore quelques points que j’aurais aimé voir. La commande spécifique : je sais que l’on peut commander spécifiquement une paire s’il y a la demande, mais je n’ai vu qu’une commande réalisée de cette manière, et c’était pour moi. Il fallait bien que je profite de la réduction accordée aux personnes travaillant à Intersport. Mais j’étais occupé avec des clients lorsque mon collègue l’a fait et je n’ai donc pas vu cette étape. Un autre point est la gestion de l’e-réservation. Notre magasin est équipé de ce moyen de réservation innovant mais je ne sais absolument pas comment il est géré.



12



Conclusion Je fus ravi de ce stage trouvé à la dernière minute. J’ai découvert un univers sur lequel j’avais des à priori totalement erronés. Stage qui pour ma part s’est bien déroulé. Je pense que cet exercice a modifié ma façon de voir le client. J’ai volontairement omis toute la relation entre vendeurs. La relation est basée sur l’entraide tout en respectant bien la mission initiale de chacun. J’ai par exemple aidé des vendeurs textiles lorsqu’il a fallu répertorier l’ensemble des articles pour les soldes. La proximité du rayon des sports collectifs a fait que j’ai dû apprendre l’ensemble du contenu de ce secteur même s’il y avait toujours un vendeur pour ce rayon. Mais j’ai aussi pu demander de l’aide lorsque je ne connaissais pas les produits où lorsque le client chercher dans un autre rayon que le mien. Entraide qui s’est toujours déroulé dans la bonne humeur. Je ne suis jamais resté en difficulté sans que quelqu’un vienne m’aider. J’ai aussi évité de parler des parties de foot dans le magasin en fin de journée, moment de détente nécessaire, source de fou rire et de désordre dans les rangements effectué. Tout cela fait que la force de vente à Intersport est d’une puissance remarquable et je suis fier d’y avoir participé au cours de ce stage.
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Annexes : Annexe 1 : vous trouverez l’organigramme du magasin d’aujourd’hui. La seule chose non actuelle, est que le vendeur de chaussure « Maxime » est en arrêt longue durée, et est remplacé par « Antoine ». Annexe 2 : Vous trouverez le plan officiel du magasin, sur lequel j’ai fait des modifications personnelles afin de bien déterminer les zones principales du magasin. Annexe 3 : c’est une photo prise personnellement représentant l’ensemble des modèles de chaussures loisirs.
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Annexe 1 : organigramme du magasin
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Annexe 2 : plan du magasin
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Annexe 3 : photo du mur de chaussure loisir.
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Glossaire : C.A. : chiffre d’affaire Chaussures running : chaussures faites pour faire de la course à pied Chaussures trails : chaussures faites pour faire de la course à pied en pleine nature I.L.V : indication sur le lieu de vente T.G : tête de gondole, devant d’un rayon particulièrement mis en valeur.
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