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Analyser la demande sur son marché

Vous étes manageur adjoint(e) chez Cosy Home, une enseigne
implantée dans le département du Loir-et-Cher, qui propose
des objets originaux pour la maison (décoration, vaisselle,
linge de maison, petit électroménager...) 2 destination d'une
clientéle jeune et branchée. Lenseigne dispose également d'un
site Internet vitrine (non marchand) qui lui permet de présen-
ter ses produits phares. Depuis quelques mois, son chiffre
affaires ne progresse plus et Mme Quesada, la directrice
commerciale, vous demande d'analyser la cible principale et
de rechercher des solutions  cette stagnation de l'activité.

D A partir desinformations sur le profil type du Millennial (document 1) et des résultats de
fenquéte (document 2), dégagez les grandes tendances du comportement d'achat du
Millennial frangais.

[ED Proposez des solutions cohérentes avec les attentes de votre cible et susceptibles de
contribuer ala hausse du chiffre d'affaires.

ID) Alaide d'une recherche sur Internet, repérez les méthodes de vos concurrents pour
répondre a ce segment (canaux pertinents,digitalisation des lieux.

I Mettez en forme votre travail dans un rapport de synthése destiné a Mme Quesada.
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W Le profil du Millennial*

« Est soucieux de son image. Vit des expériences en boutique quil peut diffuser

« Partage son avis sur tout. ensuite sur les réseaux sociaux.

« Peut favoriser ou, au contraire, critiquer une marque |+ Veut pouvoir passer a Uacte tout de suite (achat
en fonction de son engagement vis-d-vis delle. | Intemet).

« Peut contribuer 4 la notoriété fulgurante dune | Veut des produits personnalisés, au reflet de son
marque, que cela lui soit bénéfique ou pas, et | image.

influencer ses pairs.
« Est adepte des réseaux sociaux, blogs et sites.
divers et variés. * Personne née dans les années 1980 et 1990
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w Enquéte sur les tendances de consommation 2018
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Source : Labservatoire Cetlem, 2015,





