
 

BTS Management Commercial Opérationnel- Session 2023 

Forme CCF Lycée Antoine  Bourdelle 

ANIMATION ET DYNAMISATION DE L’OFFRE COMMERCIALE (E42) 

COMPTE RENDU D'ACTIVITÉ  

 

Compte Rendu d’Activité N°3 

 

 

CANDIDAT(E) 
  NOM : BILHERAN 
  PRENOM(S) : Marie 
 

UNITE COMMERCIALE  
  RAISON SOCIALE : Leroy Merlin 
  ADRESSE :  400 Bd d'Occitanie, 82000 

Montauban 
 

Situation professionnelle vécue  ☐ Situation professionnelle observée ☐ 

 

Titre de l’activité Analyse des flux Leroy Merlin  

Date et durée de 

l’activité 

3 semaines  

Le 

contexte professionnel 

de l’activité :  

L’analyse des flux au sein d’une entreprise permet de chercher à savoir 

combien de personnes ont vues, ont touchés, et ont pris un produit.  

Dans mon rayon toutes les zones ne sont pas performantes, au-delà de la 

perception qualitative, le tuteur me demande donc d’utiliser des méthodes et 

des outils pour la performance de chaque zone. Quantifié des choses qui était 

qualitative.  

Les objectifs poursuivis : 

- Comprendre le comportement de nos clients 

- Trouver notre point faible 

- Détecter les zones chaudes et froides du rayon 

- Cela permet de découvrir les TT de chacune des zones étudiées de mon 

rayon et de proposer des améliorations pour dynamiser les zones froides. 

Les cibles :    Une partie des clients de mon rayon  

Recherches 

documentaires 

(en amont et 

Interne - Plan du rayon auprès de ma tutrice  

 Sources Informations principales 



 

en aval de 

l’activité) 

 

Externe 

 

 

 

 

 

http://www.alain-

moroni.fr/telechargement/btsmuc/Ress

ources/ACRCCCF/FICHES%20OUTILS%2

0ACRC%202014/Analyse%20des%20flux

/COMMENT%20CONCEVOIR%20UNE%2

0OPERATION%20ANALYSE%20DES%20F

LUX.pdf 

Comment concevoir une analyse des 

flux  

  

Méthodologie 

(démarche suivie)  

 

- Vous exposez ici votre démarche sous forme d’une liste des tâches 
(la listes des tâches doit être rigoureuse, les outils doivent être 
correctement choisis, les analyses doivent s’appuyer sur le cours et 

doivent être pertinentes. Avez-vous rajouté des tâches pour tenir compte 
des contraintes liées à votre UC ?) 

 
 
- J’ai récolté le plan du rayon auprès de ma tutrice que j’ai ensuite 
défini par zone selon la catégorie de produits j’en ai ressorti 5 zones 

(Annexe 1)  
- J’ai ensuite observé et tracé le parcours de 56 clients (voir format 
papier) 
- J’ai créé un tableau excel ou j’ai reporté toute mes données 
récoltées  (Annexe 2) 
- J’ai calculé mes ratios 
- J’ai ensuite analysé mes résultats  
- Trouver mon ou mes maillons faibles 
- Mettre en place des préconisations  
 

Moyens techniques mis 

en œuvre (ressources et 

outils) 

 
- Récolte des trajets clients à la main sur le plan de mon rayon 
(format papier) 
- Tableau excel et calcul réalisés avec le logiciel excel  
- Site de Mr Moroni  
- Aide du cours 
 

Les résultats 

obtenus (Constats) : 

quantitatifs et 

qualitatifs 

 

 

- On peut voir sur le tableau ci-dessous que les zones 1 et 4 

souffrent au niveau du ratio vu, en revanche le ratio toucher est très bon 

sur l’ensemble des zones. 

- On peut en conclure que nos clients ne s'arrête pas assez dans la 

zone 1 (cadres, miroirs, horloges) et 4 (accessoires rideaux) 

http://www.alain-moroni.fr/telechargement/btsmuc/Ressources/ACRCCCF/FICHES%20OUTILS%20ACRC%202014/Analyse%20des%20flux/COMMENT%20CONCEVOIR%20UNE%20OPERATION%20ANALYSE%20DES%20FLUX.pdf
http://www.alain-moroni.fr/telechargement/btsmuc/Ressources/ACRCCCF/FICHES%20OUTILS%20ACRC%202014/Analyse%20des%20flux/COMMENT%20CONCEVOIR%20UNE%20OPERATION%20ANALYSE%20DES%20FLUX.pdf
http://www.alain-moroni.fr/telechargement/btsmuc/Ressources/ACRCCCF/FICHES%20OUTILS%20ACRC%202014/Analyse%20des%20flux/COMMENT%20CONCEVOIR%20UNE%20OPERATION%20ANALYSE%20DES%20FLUX.pdf
http://www.alain-moroni.fr/telechargement/btsmuc/Ressources/ACRCCCF/FICHES%20OUTILS%20ACRC%202014/Analyse%20des%20flux/COMMENT%20CONCEVOIR%20UNE%20OPERATION%20ANALYSE%20DES%20FLUX.pdf
http://www.alain-moroni.fr/telechargement/btsmuc/Ressources/ACRCCCF/FICHES%20OUTILS%20ACRC%202014/Analyse%20des%20flux/COMMENT%20CONCEVOIR%20UNE%20OPERATION%20ANALYSE%20DES%20FLUX.pdf
http://www.alain-moroni.fr/telechargement/btsmuc/Ressources/ACRCCCF/FICHES%20OUTILS%20ACRC%202014/Analyse%20des%20flux/COMMENT%20CONCEVOIR%20UNE%20OPERATION%20ANALYSE%20DES%20FLUX.pdf
http://www.alain-moroni.fr/telechargement/btsmuc/Ressources/ACRCCCF/FICHES%20OUTILS%20ACRC%202014/Analyse%20des%20flux/COMMENT%20CONCEVOIR%20UNE%20OPERATION%20ANALYSE%20DES%20FLUX.pdf


 

- La zone 3 quant à elle a un ratio pris de 13,15% de moins que la 

moyenne, il faut donc rester assez attentif à ce 38,51%. 

- Il y a également le ratio passage de la zone 1 qui a 26,07% de 

moins que la moyenne, il faut pour lui aussi rester attentif et envisager 

des solutions 

 

 

- Je vais en priorité m’occuper du ratio vu et donc de mes zones 1 

et 4  

- Dans un second temps, par sécurité, je vais également proposer 

des solution pour la Z1 ratio passage et pour le ratio pris de la Z3 

- La zone froide est donc ma Zone 1 car on voit qu’elle a une 

estimation du TT de seulement 3,66%.  

Analyse de l’impact des 

actions mises en oeuvre 

 

(Annexe 2) 

 

- Globalement on peut voir que sur 56 personnes observées, nous 

avons 213 passages, 224 vus/arrêts, 166 touchés et 78 achats pour 40 

acheteurs. Notre taux de transformation est de 71,43% (40/56)  et 

notre indice de vente est de 1,95 (78/40) concernant  le rayon 

décoration. 

 

 



 

- La zone 1 est la zone la plus froide car le ratio vu et le ratio 

passage sont pas mal en dessous de la moyenne (surtout pour le ratio 

VU) car il y a un écart de 56,43% entre la moyenne et le ratio Vu ce qui 

est conséquent. Cette zone a également une estimation du TT de 

seulement 3,66% il faut donc impérativement trouver des solutions afin 

d’améliorer les points faibles de cette zone. 

- La zone 2 est correcte. Zone chaude  

- La zone 3 le ratio pris est 13,15% en dessous de la moyenne, c’est 

pas énorme mais on peut quand même chercher des solutions pour 

l’améliorer. 

- La zone 4 est une zone froide car elle a un ratio de 50% en 

dessous de la moyenne du ratio vu, il faut donc impérativement trouver 

des solution pour améliorer les arrêts des clients. On voit que c’est une 

zone froide également par le fait que son estimation au TT est de 

11,90% sur un total de 71,43%. 

- La zone 5 est correcte, il s’agit d’une zone chaude. 

 

Après avoir analysé ces résultats, on ressort que le ratio le plus 

important à améliorer est le ratio VU, mais comment faire ?  

Les zones 1 et 4 sont les zones froides, je vais donc proposer des 

techniques d’amélioration en fonction de leur catégorie de produits. 

Je proposerai également des axes d’améliorations pour les ratios 

passage et pris. Ils ne sont pas primordiaux mais je pense que ça peut 

quand même servir si on veut pousser davantage l'amélioration.  

 

- Je me suis également penché sur mon indice de vente qui est de 

seulement 1.95, ce qui est plutôt bas pour mon rayon décoration. Selon 

moi, la principale cause peut être les prix, par rapport aux concurrents. 

En effet, en regardant par apport à d’autres concurrents comme gifi, la 

foir' fouille…) Les prix sont plus chers chez Leroy Merlin.  (Annexe 3) 

 

 

Propositions d’axes 

d’amélioration ou de 

développement 

-  Afin d’améliorer le nombre de vues et donc d'arrêt dans mes 
zones je préconise de mettre en avant mes produits, afin d’attirer l'œil 
du client et qu’il s'arrête. Pour cela je pourrai réaliser une opération 

promotionnelle, je pourrai également mettre en place une 



 

théâtralisation. “Mise en avant d’un produit : comment vous y 

prendre ?” https://www.mayence.com/actualites/mise-en-avant-

produit/  

- Je préconiserai également de revoir l’agencement de mes rayons 

et la présentation de mes produits. Comme le dit cet article, le 
changement d'emplacement d’un produit et le placement à côté d’un 

produit complémentaire permet d'augmenter les ventes.  

“https://www.genius-commerce.fr/blog/techniques-de-mise-en-

rayon/” 

 

- Afin que le client s'arrête, je préconise également de mettre des 
écrans dans les rayons avec la démonstration des produits 

(fonctionnement), cela va attirer l'œil du client car en plus de ça il va 

s’agir d’un changement dans le rayon. 

“https://www.pop-plv.fr/demonstration-video-et-ecrans-lcd.html” 

“Elles ont pour objectif de séduire le passant pour en faire un client 
potentiel.” 

“https://www.crown.fr/blog/6-manieres-utiliser-tablettes-points-de-

vente/” 

Ces tablettes ont un coût :  

 https://blog.cenareo.com/cout-total-affichage-dynamique 

 

Mon indice de vente étant bas pour le secteur il faut l’améliorer et 

donc déterminer les cibles principales et secondaires, favoriser la 

fréquentation du pdv, jouer sur les prix et renouveler les gammes 

de produits.  

https://blog.legalvision.fr/2019/11/30/indice-de-vente-comment-le-

calculer/ 

Bilan personnel 

lié à l’activité 

- Cette activité m’a appris à réaliser une analyse des flux dans un rayon 

en situation réel. J’ai appris à calculer et à connaître à quoi correspondent 

les différentes données pour analyser les résultats de cette activité. 

De plus, j'ai découvert des méthodes afin d'améliorer les points faibles et les 

zones froides de mes rayons, comme installer des tablettes pour rendre le 

rayon plus attractif et permettre d’améliorer le nombre d'arrêts dans les 

rayons. J’ai également pu me rendre compte des zones froides et des zones 

https://www.mayence.com/actualites/mise-en-avant-produit/
https://www.mayence.com/actualites/mise-en-avant-produit/
https://www.genius-commerce.fr/blog/techniques-de-mise-en-rayon/
https://www.genius-commerce.fr/blog/techniques-de-mise-en-rayon/
https://www.pop-plv.fr/demonstration-video-et-ecrans-lcd.html
https://www.crown.fr/blog/6-manieres-utiliser-tablettes-points-de-vente/
https://www.crown.fr/blog/6-manieres-utiliser-tablettes-points-de-vente/
https://blog.cenareo.com/cout-total-affichage-dynamique
https://blog.legalvision.fr/2019/11/30/indice-de-vente-comment-le-calculer/
https://blog.legalvision.fr/2019/11/30/indice-de-vente-comment-le-calculer/


 

chaudes de mon secteur. 

 

 

 

 

 

Annexes du CRA : (liste des annexes) 

 

 

Annexe 1  

 

 

 

 

 

 

(Annexe 2) 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Annexe 3) 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grille évaluation au fil de l’eau :  

Evaluation faite par le ou les professeurs 

R 1 2 3 4 

Refusé Subit Exécute Maîtrise Est expert 

 

 

Niveau de compétence : BLOC 2 

Animer et dynamiser l’offre commerciale 

Compétences Évaluation du professeur 

 

Analyser la demande  

Analyser l’offre existante  

Construire et/ou adapter l’offre de l’unité commerciale  

2. Organiser l’espace commercial 

Agencer l’espace commercial  

Garantir la disponibilité de l’offre  

Maintenir un espace commercial opérationnel et attractif  
Respecter les préconisations de l’enseigne, la réglementation, les règles 

d’hygiène et de sécurité 
 

3. Développer les performances de l’espace commercial 

Mettre en valeur les produits  

Optimiser l’implantation de l’offre  

Proposer et organiser des animations commerciales  

Proposer et organiser des opérations promotionnelles  

4. Concevoir et mettre en place la communication commerciale 

Concevoir et mettre en œuvre la communication sur le lieu de vente  

Concevoir et mettre en œuvre la communication commerciale externe  



 

Exploiter les réseaux sociaux, les applications et tout autre outil 

numérique au service de la communication commerciale 
 

5. Évaluer l’action commerciale 

Analyser l’impact des actions mises en œuvre  

Proposer des axes d’amélioration ou de développement  

Evaluation du professeur (Niveau de compétence) : 

 

 

 

 

 

 

Nom du professeur :  

 

Date évaluation : 


