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CORRIGE - PREMIERE PARTIE (ANNEXE 1) 22 POINTS

1. évolution générale du marché - 3 points
mMAarché en CroiSSANCe ..........cvviveveccnieinrinecenc et (1 point)
en valeur (1,15 milliard €) ou + 3,1 % ccovcerereiieciieccrccecetce (1 point)
en volume (35 millions A unité€s) ou + 4 % .coovevreveioiiiceeirienec e (1 point)

2a. offre - les trois familles dynamiques sur le marché 3 points
petit déjeuner : + 12 % en valeur, + 3 % en volume ......cocceeecviicennnnnnn. (1 point)
santé beauté : + 8 % en valeur, + 4 % en volume ........cccoeveierncieriuecnnennen. (1 point)
préparation culinaire : + 4 % en valeur, + 7 % en volume ........c.cccenuneenn (1 point)

2b. offre - évolution de I’offre (innovation)

‘(trois réponses) (*) : 3 points
nouveau design et nouvelles COUlEUTS ...ovviiiinriierineeeeeree e (1 point)
nouveaux produits avec de nouvelles fonctions ........c.cocceeeevveeirreenrnvennens (1 point)
anciens produits «relookés» et/ou plus sophistiqués.........cceevrvcvrrcererreccnene (1 point)

3. place de la grande distribution alimentaire et évolution

(quatre réponses) 4 points
les hypers sont leaders (45 % de PDM.) oo, (1 point)
la GDA (hypers + supers) détient prés de la moitié du marché ................. (1 point)
néanmoins €rosion de la part de marché des hypers sur quatre ans
au bénéfice des «grands multiSpEcialistes» ........ouvirmimrirreiernrereesnrserennnas (2 points)

4a. demande- équipement des ménages

(deux réponses) (*) 2 points
taux d’équipement de 90 %6 ..cc..coceirrieiieiieeriere e (1 point)
il y a une moyenne de quinze produits PEM dans un foyer ..........ccccc.c..... (1 point)

4b. demande-habitudes et comportements d’achat (quatre réponses) (*) 4 points

les ménages achetent deux a trois appareils par an ........ccceceeveeecnecenncnnn (1 point)
’achat plaisir se substitue a ’achat Utilitaire .......cocooceevevevrrecenencnnenaes (1 point)
on compte de plus en plus d’achats d’impulsion et d’achats cadeaux ....... (1 point)

le client remplace un ancien produit par un nouveau plus « innovant » .... (1 point)

5. conclusion. les éléments 2 améliorer par les distributeurs

(trois réponses) (*) 3 points
le conseil 18 VENTE ..cooiivieiiiititentctnncercc e (1 point)
le manque de lisibilité du rayon .........ccceeceevevsienerienenccineeeeneeecere e (1 point)
les informations consommateurs (« assistance a 1’achat ») .......cccceeveeueenee. (1 point)

(*) accepter toutes autres réponses cohérentes
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CORRIGE - DEUXIEME PARTIE (copie du candidat) 15 POINTS

ETUDE DES ATTENTES CLIENTELE

s Une phrase d'intreduction et une phrase de conclusion 2 points

Exemples :

Introduction : Bonjour, afin de toujours mieux vous satisfaire, votre hypermarché
HYPERAUVERGNE souhaite recueillir votre avis sur le rayon petit €électroménager.

Pouvez-vous m'accorder quelques instants ? 1 point
Conclusion : Je vous remercie de votre participation et vous souhaite une agréable
journée, a bient6t dans votre magasin. 1 point

o Présentation : 3 points

soin, numérotation des questions et organisation logique

« De neuf a onze questions 9 points
(enlever un point si moins de neuf questions ou plus de douze)

Variété de la forme des questions : 4 points

question fermée unique,
question & choix multiples,

Exemples question & échelle,
question ouverte (le moins possible).
Respect des objectifs de Penquéte : 2 points

o habitudes du client dans le magasin (fréquence de visite et durée des achats)

« achats PEM effectués au cours des six derniers mois

s lieux d’achat des produits (+ raisons du choix)

« satisfaction pour le rayon (informations consommateurs, service et conseil, offre
produits, clarté et visibilité du linéaire

¢ ¢léments d’identification de ’enquété (sexe, dge, CSP, code postal)

clarté des questions 3 points

o Administration du gquestionnaire 1 point

Lieu : entrée du magasin et/ou sortie-caisse
(ne pas accepter «dans la zone PEM»)
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CORRIGE — TROISIEME PARTIE (ANNEXE 2) 12 POINTS
PROFIL TYPE DU (DE LA) CONSEILLER(ERE) DE VENTE
RAYON PEM
Eléments du
profil Eléments de réponse Justifications
xecherché
- sens du contact 1 point |- accueillir, conseiller 0,5 point
trois qualités - organisation rigueur | 1 point |- rangement, f:qntréle produits, contréle 0,5 point
balisage et étiguetage
personnelles
- initiative, créativité |1 point |- bonne présentation des produits, implantation |0,5 point
nouveautés, opérations commerciales
- techniques de vente |1 point |- importance de la vente et volonté de palier les | ,5 point
Jfaiblesses des vendeurs souvent remarquées
- connaissances 1 point dans ce rayon
trois produits - produits « techniques », plus d efficacité a la 0,5 point
compétences vente
professionnelles | - maitrise de I'outil 1 point
informatique
- édition des bons de retraits, création de 6,5 point
’étiguetage et du balisage :
- bac pro commerce |1 point |- connaissances de base en vente et gestion 0,5 point
Formation et i commerciale
expérience |- 17 expérience de la | 1 point . o .
vente en PEM - adaptation rapide a ce poste 0,5 point
CORRIGE - TROISIEME PARTIE (ANNEXE 3) 8,5 POINTS
ANNONCE DE RECRUTEMENT
Nom de I’enseigne (0,5 point)
Recherche
Intitulé du poste - rayon - contrat (1 point)
- Principales activités li¢es a la fonction : conseiller, vendre, (1 point)
- Principales qualités : au moins deux, relevées dans le profil de poste (1 point)
- Principales compétences : au moins deux, relevées dans profil de poste (1 point)
- Diplome, expérience (1 point)
- Disponibilité (sous deux mois) (0,5 point)
- Modalités de réponse a I’annonce (1 point)
Qualité de la présentation (1,5 point)
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CORRIGE — QUATRIEME PARTIE (copie du candidat) 2 POINTS

41°) quatre réponses exigées (0,5 point par réponses)

- trois produits minimum - durée maximum 15 jours

- produits complémentaires - réapprovisionnement régulier
: g

- effet de masse - prix promotionnel

- implantation proche du rayon concerné -

CORRIGE - QUATRIEME PARTIE (ANNEXE 4) 10,5 POINTS
%i SUIVI DES PRIX DE VENTE PROMOTIONNELS - CALCUL DE LA MARGE j
Coefficient* | 2™ 4€ | by rre | PVHT | Marge brute
margque s
PA HT «promox» | o | «promey | «promo unitaire
) P ) 0 )
1)
i?;i:f:e L1 2650 1,509 20,75 % 39,99 33,44 6,94
1 point 0,25 point 0,25 point 0,5 point
porrence | 18,60 1,612 25,81 % 29,98 25,07 6,47
v 1 point 0,25 point 0,25 point 0,3 point
Référence 3 15,50 1,612 25,80 % 24,98 20,89 5,39
Grille pain
1 point 0,25 point 0,25 point 0,5 point
Référence 4
Presse 9,40 1,701 29,69 % 15,99 13,37 3,97
agrumes 1 point 0,25 point 0,25 point 0,5 point

* coefficient multiplicateur du PA HT au PV TTC
TVA:19,6 %

(1) arrondissez vos résultats a deux chiffres aprés la virgule
(2) arrondissez vos résultats a trois chiffres apreés la virgule
Neon respect des arrondis : - 1 point pour ’ensemble

Détail des calculs : (si manguant - 1 peint) (0,5 x 5 = 2,5 points)

- PV TTC «promo» (référence 1) :
33,44x 1,196=39,99 €

- coefficient «promo» (référence 1) :

- Marge brute unitaire «promo» 39,99 /26,50 =1,509
(référence 1) :
(33,44 * 20,75)/100=6,94 € - taux de marque (référence 3) :

(5,39/20,89)x 100 =25,80 %
- PAHT (référence 1) :
33,44 -6,94=26,50€
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CORRIGE — QUATRIEME PARTIE (ANNEXE 5) 2 POINTS
| SUIVI DES VENTES OPERATION « PETIT DEJEUNER » 2004 SEMAINES 38 ET 39 |
Extrait cadencier : (0,5 point par ligne, soit 0,5 x 4 = 2 points)) * L = livraison
Semaine 38 Semaine 39 Semaine 40 Semalr}e 3§
+ semaine 39
Stock | Stock Stock | Stock Stock Stock Total ventes
A L* | Ventes , L* | Ventes .
reserve rayon reserve rayomn reserve rayon prome
Réf1
cafetiore | 19 8 |10} 22 6 6 |20 22 2 8 44
RéEE2
bouilloire 16 6 0] 22 4 6 8 15 0 3 37
Réf3
Grille- 8 6 (10| 18 0 6 (12 14 0 4 32
pain
Réf4
Presse- 5 4 10f 16 1 2 {12y 13 0 2 29
agrumes N
CORRIGE - QUATRIEME PARTIE (ANNEXE 6) 5 POINTS
| TABLEAU DE BORD PROMO PEM « PETIT DEJEUNER » |
(Arrondir vos calculs 3 deux chiffres aprés la virgule)
PROMOTION PROMOTION 2003 PROMOTION 2004
D’ Objectif 3 900,00 3 900,00
C A
HF Réalisé 3 568,61 4 132,21  (recopie)
I F T.—
F A T. | Ecarten valeur 331,39 (0,5 point 232,21 (0,5 point
FI C
R R Ecart en % -85 (0.5 point) +5,95 (0,5 point
E E
S

% évolution

+ 15,79 (1 point)

Objectif

815,00

Réalisée

804,32 (recopie)

Keart en valeur

10,68 (0,5 point

e R D

Kcarten %

-1,31 (0,5 point

% évolution

+11,71 (1 point)
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CORRIGE — QUATRIEME PARTIE (ANNEXE 7) 3 POINTS

Vos conclusions sur opération promotionnelie « petit déjeuner » 2004:

- augmentation du chiffre d’affaires
- dépassement de I’objectif fixé 1,5 point

- augmentation de la marge brute mais de fagcon moins importante que le CA.

- on n’atteint pas I’objectif fixé 1,5 point
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HYPERAUVERGNE

Parties Questions Supports Bareme Nom et signature du
ou des correcteur(s)
i Analyse du marché « PEM » I-11 Anmnexe 1l ... /3 points
1-12a | o e /3 points
1-12 | Ammexel | /3 points
I-13 Amnexe 1 .. /4 points
I-14a ] , e /2 points
[-14p | Ammexel /4 points
I-2 Annexe 1 /3 points

I Etude des attentes de la clientéle mtroduc?lon COPIE | oerrcaenrian /2points
conclusion
présentation copie
questions copie
administration copie
H Recruj[eme‘nt d’un(e) -1 AMnexe 2 oo, /12 points
conseiller(ére) de vente
Ii1-2 Annexe3 .. /8,5 points
) . v-1 104} o1 S OO /2 points
IV | Suivi d’une animation promotion
v-2 Annexe 4 | .coeceviviens /10,5 points
v-3 Annexe5 .. /2 points
V-4 Annexe 6 | ..cecoviienns /5 points

Iv-5

NOTE ..c.ccovverereee. 180

NOTE ............ 120
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