FICHE DE SYNTHESE
Maintenir l’attractivité de la surface de vente 

1. Retrouvez et reliez par des flèches les opérations liées au maintien de l’espace en état vendeur et les répercussions sur l’attractivité du rayon.
	Opérations liées au maintien de l’espace en état vendeur
	
	
	
	Répercussions sur l’attractivité du rayon

	
	
	
	
	

	Vérifier quotidiennement les dates limites de consommation (DLC) et enlever de la vente les produits périmés
	(
	
	(
	Assurer une bonne rotation des produits

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Lors du réapprovisionnement des rayons, placer les produits les lus récents au fond de l’étagère et ramener les anciens devant
	(
	
	(
	Lorsque les clients se servent, éviter que les produits ne débordent des panières

	
	
	
	
	

	Ne pas surcharger les panières de fruits et légumes
	(
	
	(
	Attirer le client par l’effet de masse

	
	
	
	
	

	Na pas laisser de rayon avec un manque important d’articles
	(
	
	(
	Eviter les déceptions, voire les mécontentements des clients à leur arrivée en caisse.

	
	
	
	
	

	Dans les bacs surgelés, bien positionner les prix en face des produits concernés
	(
	
	(
	Posséder des rayons qui respectent la réglementation sanitaire concernant les denrées périssables


2. Indiquez par une croix s’il s’agit de démarque connue ou inconnue et justifiez votre réponse.

	Situations
	Démarque connue
	Démarque inconnue
	Justification

	Trouver un emballage vide de Kinder Pingouin dans un rayon
	
	x
	

	Le gouda de mai est en dégustation au rayon fromages à la coupe
	x
	
	

	Vol d’un lot de mini- babybelle par un employé
	
	x
	

	Retrait de yaourts dont la DLC est dépassée
	x
	
	

	Oubli de facturation par l’hôtesse de caisse d’un sac de litière accroché au caddie 
	
	x
	


3. Complétez la grille en retrouvant le vocabulaire correspondant aux définitions proposées.
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1. Correspond à une baisse de prix

2. C’est la cause principale de la démarque inconnue

3. Quand elle est bonne, les produits s’abîment moins vite

4. C’est une perte pour l’entreprise

5. A cet endroit, une erreur peut être fatale

6. C’est la démarque que l’ion constate après l’inventaire

7. Se dit d’un produit dont la DLC est dépassée

8. A cet endroit aussi il y a des vols

9. Les clients gourmands apprécient cette animation

10. Opération qui consiste à compter les produits en stock

11. Quand elle est dépassée, il faut retirer le produit

12. Elle se produit avec des clients ou des employés maladroits

13. C’est la démarque qui se constate facilement

14. L’hôtesse de caisse peut en commettre

