Définir les caractéristiques
' des produits

En tant que vendeur/vendeuse nouvellement recruté(e)
au sein du rayon « Informatique » d’'un magasin Darty,
vous souhaitez mieux connaitre certains produits réfé-
rencés afin de micux renseigner les clients (document 1).

ED Définissez les caractéristiques commerciales et psychologiques ainsi que la durée d'utilisation
des différents produits du rayon puis indiquez la complexité du processus d’achat de ces produits
pour le consommateur.

E) Indiquez la phase du cycle de vie de ces produits et quelle est, pour chacun d'eux, leur probable
évolution.
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CORRIGE

1. Définir les caractéristiques des produits)

1. Définissez les caractéristiques commerciales et psychologiques ainsi que la durée
d’utilisation des différents produits du rayon puis indiquez la complexité du processus d’achat
de ces produits pour le consommateur.
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2. Indiquez la phase du cycle de vie de ces produits et quelle est, pour chacun d’eux, leur
probable évolution.
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2. Indiquez la phase du cycle de vie de ces produits et quelle est, pour chacun d’eux, leur
probable évolution.
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3. A quel type de service la location longue durée proposée par Darty appartient-elle
(document 2) ? A votre avis, quelles peuvent étre les conséquences de ce nouveau service
sur la vente traditionnelle ?

C’est un service complémentaire a I'offre de base de Darty, un service facilitateur pour atteindre une
nouvelle cible de consommateurs. Le risque principal est celui de la cannibalisation si le seul résultat
est un déplacement de I'achat vers la location, a rentabilité comparable et sans ajout de nouvelle
clientele.

2. Développer I'assortiment et I’offre d’un magasin (p. 40)

1. Aprés avoir caractérisé I'assortiment proposé par le magasin Intersport (document 2),
proposez des nouveaux produits pour I’élargir, en accord avec la stratégie du réseau.

L’assortiment est :

— étroit : uniguement des produits de pratique sportive, textile et équipement individuel ;

—profond : un grand nombre de lignes de produits autour de la pratique sportive, avec une
caractéristique locale (la montagne) et I'accent mis sur les grandes marques plus que sur les MDD.

Le magasin Intersport des Saisies pourrait élargir son assortiment autour de pratiques sportives moins
« grand public » mais présentes dans sa région, comme I'alpinisme, le golf ou I'équitation.

2. Comparez la stratégie de marque d’Intersport avec celle de Décathlon (document 3) et
exposez a votre directeur les avantages et les limites de ces deux stratégies.

Décathlon a choisi un positionnement ol il veut apparaitre plus comme un fabricant / innovateur que
comme un simple distributeur, d’ou la prééminence de ses MDD « passion » au détriment des grandes
marques.

Intersport reste sur son positionnement de distributeur spécialiste « traditionnel » et s’appuie sur la
notoriété des grandes marques pour attirer une clientele qui cherche plus I'image de marque du
fabricant que la qualité technique dans le choix de ses produits.

La stratégie de Décathlon est plus innovante et donc plus risquée (se couper d’une clientéle plus
attachée aux marques qu’a la simple pratique sportive) mais potentiellement profitable a terme (en
termes d’image et de rentabilité).

La stratégie d’Intersport reste classique, actuellement profitable, mais dépendante de I'évolution du
marché.

3. Afin de développer I'offre de services, identifiez I'ensemble des services envisageables et
choisissez ceux qui vous semblent les plus intéressants pour votre point de vente.

Intersport peut proposer un certain nombre de services autour de la pratique sportive locale, comme
la location de matériel de sports d’hiver, la reprise de I'ancien matériel contre I'achat d’un nouveau, la
vente de produits d’occasion, la création d’atelier sur I’entretien de matériel sportif, I’assurance casse
ou vol sur certain matériel...



