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Objectifs

e Augmenter notre taux de transformation (le
nombre de client qui achetent par rapport au
nombre de client qui entrent)

e Augmenter le panier moyen (le montant de
chaque ticket de caisse)

e Ecouler les stocks non vendus grace aux
soldes

e Développer la notoriété de la marque

e Fidéliser les clients

e Attirer de nouveaux clients

Cibles

o Les parents ou grands-parents de jeunes
enfants filles ou garcons de 2 a 8 ans

o Futurs parents, futurs grands-parents

o Famille (fréres, soeurs, parrains, marraines,
tontons, tatas...)

o Propriétaire de la carte fidelité
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Respecter les regles de Marchandisage Etiquetage
(2 mannequins a I'entrée, préférence pour la présentation des Bien mettre en évidence les étiquettes pour que l'offre soit
produits en table, une présentation d'une tenue compléete sur visible de lion et utiliser les étiquettes Happy pour identifier
un mural) les produits

Respecter la durée de la promotion
Bien afficher la durée pendant laquelle le produit sera en
promotion




