ACADEMIES DU GROUPEMENT EST SESSION JUIN 1999

B.E.P.
VENTE ACTION MARCHANDE

SUJET

EPREUVE : EP2 — TRAVAUX LIES A L'ORGANISATION DE LA
DISTRIBUTION, A LA COMMUNICATION ET A LA
GESTION COMMERCIALE.

DUREE : 2 heures 30 COEF : 4

Le présent sujet comporte 11 pages numérotées de 1/11 a 11/11.
Les pages 5, 6, 7, 8, 9, 10 et 11 sont & rendre avec la copie.

Calculatrice réglementaire autorisée



I}.E.P. Vente Action Marchande 1/11
Epreuve EP2

# 03 26 30 03 03
£ 03 263003 04

32 rue Constantin
- 51100 REIMS

Monsieur NINO, commergant indépendant, gére la boutique
«American Store» ; celle-ci, d’une superficie d’une centaine de
meétres carrés, se situe au centre de la ville de Reims.

L’activité du magasin consiste en la revente aux particuliers de
vétements de marques américaines telles Levi’s, Ucla, Fruit of the
Loom ou Timberland.

Vous venez d’étre embauché(e) comme vendeur(se) dans ce

magasin.
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1**® PARTIE

Monsieur NINO souhaite diversifier son assortiment par le référencement de nouvelles
marques tout en continuant & cibler une clientéle essentiellement adolescente. H est parti-
culiérement intéressé par la marque «Schott».

# ATaide de I"article paru en juillet 1998 dans la revue “L’essentiel du management” inti-
tulé : “Les secrets de la Schottmania”, il vous demande de -

- situer le marché de la marque Schott,

- caractériser son circuit de distribution, en consignant vos réponses sur I’annexe 2.

= Vous dispesez :
- de I'article «Les secrets de la Schottmania» (annexe 1),
- du tableau d’analyse de la marque «Schott» (annexe 2).

2EME P A RTIE

A / Monsieur NINO a décidé de référencer 4 articles de la collection automne - hiver
'1999/2000 de la marque SCHOTT. I vous demande de participer & U'établissement des
prix de ces articles en tenant compte des coefficients multiplicateurs conseillés par le fa-
'brwantetdesm':xpmﬂqwespar fa concurrence.

# Vous procédez aux calculs des prix en respectant les données de ’annexe 4.
=  Veus dispesez :

- de ’extrait du catalogue « Schott » Hiver 1999/2000 (annexe 3),

- du tableau de fixation des prix (annexe 4).

B/Le 15 juin 1 999, M. Nino’ décide de passer commande & JAJ DIFFUSION d’une pe-
tite quantité de blousons SCHOTT pour «tester» le marché dés la prochaine rentrée.

# Vous complétez le bon de commande N° 149.
= Vous disposez :

- du bon de commande N° 149 et des conditions de vente (annexe 5),
- de Dextrait de catalogue « Schott » Hiver 1999/2000 (annexe 3).

# Vous complétez, le méme jour, le planning de suivi des commandes. A ’aide de la le-
gende, vous visualisez d’abord, le jour de la consultation puis la commande que vous venez
d’effectuer ainsi que les éventuelles actions 4 entreprendre sur les commandes précédentes.

= Vous disposez :
- du planning de suivi des commandes (annexe 6).
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3EME PARTIE

. Nous sommes en septembre 1999, les blousons SCHOTT ont pris possession des rayons de
la boutique «American Store» et Monsieur Nino leur a accordé une place de choix en vi-
trine.

Monsieur Nino souhaite commumquer a la cible «les adolescentsy arrivée de cette nou-
velle marque dans son magasin tout en rappelant les marques toujours présentes.

Indécis, il a sélectionné trois articles de presse qui présentent des médias adaptés a la pu-
blicité locale.

# Vous analysez les articles de presse en consignant vos réponses sur I’annexe 8.

=  Vous disposez :
- des articles de presse sur «Les médias adaptés a la publicité locale» (annexe 7),
- du tableau «Analyse des médias adaptés a la publicité locale» (annexe 8).

Monsieur Nino a décidé d’utiliser une radio locale. Vous lui en avez conseillé une particu-
licrement adaptée a la cible.

# Vous rédigez le message destiné & informer la clientéle de I’arrivée de la nouvelle collec-
tion Schott. Votre proposition sera appréciée quant a son caractere réaliste et a sa pertinence
commerciale, notamment en ce qui concerne :

- la nature du vocabulaire,

- la concision du message,

- son pouvoir de persuasion.

=  Vous disposez :
- de I’annexe 9 pour rédiger le message.

4EME P ARTIE

Vous avez partzczpe a@ Uinventaire annuel. Monsieur Nino souhaite que vous vous intéres-
siez aux stocks de quelques produits, dont les pantalons de la marque Dockers. 1l s’inter-
‘roge surl ’avemr de certains modéles de cette marque dans son magasm

# Monsieur Nino vous demande de :
- calculer, a partir des fiches d’inventaire, la variation du stock en quantité et en
valeur,
- donner une explication réaliste de la situation constatée.

= Vous disposez :
- des documents relatifs aux travaux d’inventaire (annexe 10),
- du tableau «Analyse du stock» (annnexe 11).
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4/11

LES SECRETS DE LA SCHOTTMANIA

“ Trop fort, ton blouson ! C’est
quoi ? ” “ Un Schott, mon pote ! ”. Si
vous ne connaissez pas le “ bombers 7,
un blouson en Nylon satiné avec sa
marque amovible sur bande velcro,
vous &tes hors du coup. Cette marque
(en frangais on prononce “ chotte ) fait
un tabac auprés des jeunes. Avec
216 000 blousons vendus en 1997,
Schott est le leader sur ce segment de
marché (7 %). Mieux : 1,2 million de
vestes, sweat-shirts et vétements d’ex-
térieur, déclinés dans 200 modéles dif-
férents ont inondé le marché pour ha-
biller les hommes et les femmes, les
jeunes comme les seniors.

La société JAJ (qui distribue les
produits Schott sous licence en Europe)
a organisé la distribution de ses pro-
duits selon des regles strictes de renta-
bilité. “ Nous n’avons aucun magasin
en propre et nous avons réorienté notre
distribution vers les réseaux a forte

2>

marge ”, commente Annie Pascuccio,

la directrice financiére de JAJ. L’entre-
prise a délaissé la grande distribution,
qui assurait encore un tiers de ses ven-
tes en 1995. Motif, pas assez rentable.
Seuls ont été conservés les grands ma-
gasins, comme le BHV, les Galeries La-
fayette ou la Samaritaine. JAJ a mainte-
nant un réseau trié sur le volet de plus
de 300 points de vente en France. Ce
sont généralement des surfaces de
vente d’une centaine de métres carres
qui proposent d’autres marques vedet-
tes, telles Caterpillar ou Timberland. La
vente par correspondance est confiée a
La Redoute depuis 1989. Le vépéciste
présentera quatre pages de vétements
Schott dans le catalogue hiver
1998/1999. « C’est une belle vitrine qui
assure 7 % de notre chiffre d’affaires ”,
commente Michel Jablonski (dirigeant
de JAJ).

Extraits de “ L’Essentie! du Management
(juillet 1998)

pEsEER R A R
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Annexe 2

1. Etude de marché

1 — Quelle est la place de
la marque Schott sur le
marche ?

2 — Quel est le segment
de clientéle intéressé par
ce marché ?

IL. Distribution des
produits ‘

1 — Relevez les trois ré-
seaux de distribution de
la marque Schott et indi-
quez pour chacun un
exemple d’enseigne.

2 — Quelles sont les rai-
sons qui incitent la mar-
que & délaisser la grande
distribution mais a é&tre
présente dans la vente par
correspondance ?

3 — Conseillez-vous a
Monsieur Nino de réfé-
rencer la marque Schott ?
Indiquez pourquoi.
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Annexe 3

[ et

Extrait du catalogue Schott Hiver 199/2000

6/11

100 % Polyamide

Rouge Ref. 6624

Tailles: S-M-L~XL

Prix HT:48,02€
31500F

T 100 % Po‘yamidc
o nduit, étanche

Matclassé

T raité antitaches s Biais au dos réflechissant

‘Mzﬁucﬂérﬁ 6822 'Duub!é"rdiuepdaht‘

Noir Ref. 6623 ;:* Picolore : b:ige/noir
Ref 4716

* Tailles: S-M-L-XL
© PeixHT: 41,16 €

270,00

Nouvc”e matiére rcspirantc
Coton.et, Pg|ﬂcste r(50/50)
]rrétrécissab'c
(Garis Ref. 2804
Marine Réf. 2805
Tailles: M-L~-XL
Trix7:28,97€

19000F

CAFUCKHE

1 B|ouson et gilct

superpasaﬁwlcs et scparax‘:!-cs
Gilet amovible
Marine Raf. 3745
NoirRef. 3764
ailles: |_-X_
Prix HT: 60,83 €
399,00

Tableau de fixation des prix

Renmuryues © - conservez 2 chiffres upréy Ia virgule en respectant tes arromdis

-TVA:20.60%

: MODELES PriX&’aéhét’ ':C(’)’ezfﬁvc‘i'exit* Prix de vente | Prix de vente| Marge
{7 | BT |wmuitiplicatwr; TYC | HT | commmerciale |
o CWU 31500F | 2,2 693,00 F 574,63 F

~ URBAN 22
' CAPUCHE | | 2,0

Formules de calcul :

 Prix de vente TFC Prix de vente HT Marge commerciale
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Il Annexe 5 l
Eﬂrmow STORE

BE — COMMANDE N°

32 rue Constantin
51100 REIMS

) 0326300303
03 263003 04

Réfévence Désignation articles m m m

6623 CWU noir — Taille M 1
CWU noir— Taille L

6622 CWU Marine Taille M 1
CWU Marine - Taille L 4

2804 Capuche gris Taille M 2
Capuche gris Taille L 4

Montant g e TVA o Montant Total
ol R i Port :
 Total HT. | 20,60 % st L TTC

SARL au capital de 250 000 F - RC - Reims B 125 489 165
CCP Chalons en Champagne 4590 D

JAJ DIFFUSION
3 Quai Branly
. 92 200 MONTROUGE
Extrait du
~ catalogue Schott |Conditions de vente :
- Marque diffusée | * Livraison sous 5 jours
par JAJ Diffusion * Remise de 5% si le montant total HT de la commande dépasse

: : 2000F

® Paiement par chéque a I’ordre de JAJ DIFFUSION a 30 jours fin de

mois
*® 150 F de port si la commande est inférieure a 10 000 F HT
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Annexe 6

Planning des livraisons

Jour de
livraison JUIN 1999
IN° de
ommande 05 |06|07|08]09|10(11|12|13|14[15|16 |17 |18|19|20|21|22|23 24|25
144 A 010 |
145 A |
146 A 00
147 A 0
148 A O
149
Légende
¥ Jour de consultation O 1% rappel (€léphonique), le lendemain
A Date de la commande ®© 2™ rappel (courrier), 2 jours aprés le 17 rappel
[0  Date de livraison prévue | @ 3™ rappel (lettre recommandée avec accusé de
B Date de livraison réelle réception), 5 jours apres le 2™ rappel
Annexe 7
s , LES PROSPECTUS
Les médias adaptés a ; : e
la publicité locale Les imprimés sans adresse constituent une solution pour at-

teindre & faible co(it la quasi-totalité de la population d'un
secteur. Selon une étude de la SOFRES, 90 % des Frangais
regardent les pubhcutes qui se trouvent dans leur boite aux
LE%;X.?SH.QUX . lettres. Le succés des prospectus s'explique aussi par les
possmmtes de ciblage offertes par les distributeurs. Les an-
nonceurs peuvent ne diffuser feurs prospectus qu ‘aupres
d’une population définie en fonction de critéres précis, tels
~ I'nabitat, le revenu. Dernier atout : la distribution de pros-,
i pectus reste fi nanqerement tres accessmle '

L R 'LES RADIOS

e premier avantage des gratuits est | La racho est un med1a extrémement réactif.
leurs tarifs. Autre atout des gratuits :| Une * annonce provoque instantanément
leurs lecteurs sont réguliers et fidéles ;| I'afflux des clients vers un point de vente. En
ils sont jeunes et couvrent toutes les revanche il est chfﬁcﬂe de faire- passer un ‘mes-
couches de la population. Tres présents |- sage. Complexe en trente secondes ; un SP°t pu-
dans les villes et les périphéries, les| blicitaire ne devant PaS contenir. Phls d'une
journaux gratuits sont en revanche| idée. o LR
moins efficaces en milieu rural. ] ’

Les jourmnaux gra-
tuits se prétent bien aux
opérations de promotion
ponctuelles.

Extraits de «L’essentiel du Management» (14/97)
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Annexe 8 Analyse des médias adaptés a la publicité locale
Pourquoi peut-on dire que le média est adapté a la cible ?
Les jdurnaux
“gratuits | Ce média sera-t-il efficace sur la ville de Reims ? Pourquoi ?
Dans quels endroits publics serait-il plus judicieux de distribuer des prospectus di-
rectement aux adolescents ? En citer au moins trois différents.
__ Les - .-
prospectus _—
'. S Quel est le principal avantage du prospectus ?
La radio vous parait-elle un média efficace sur le plan de la communication publi-
citaire et promotionnelle ? Pourquoi ?
: Les r:a'd‘i'os‘ Pour étre certain de s’adresser aux adolescents, 4 quels moments devra -t-on diffu-
: . ser les messages et pendant combien de temps ?
Annexe 9 . | Message publicitaire :
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Documents relatifs aux travaux d’inventaire
Inventaire réalisé le lundi 03 janvier 2000 (stocks au 31.12.1999)
FICHE D’INVENTAIRE
Ne oo 12 12 FICHE D'INVENTAIRE
, ; N°001213 FICHE D’INVENTAIRE
Référence : - L , ‘ N° 0012 12 »
Dockers sans pinces a boutons Référence ; _ S —
L | | Dockers sans pince coupe droite Référence : :
Stocks |Réserve 0 — Dockers deux pinces
) Sgté) Magasin 1 St(c:;ks Réserve 7 ,
q ! | Magasin 30 Stqcks Réserve 28
quantité) | 258

o R e S Ee R T

\ Quantité P ri.x fi’achat Montant
* Dockers sans Unitaire H.T.
pince a boutons ’ Stock au 01/01/99 72 190.00 13 680.00
Stock au 31/12/99 21 193.00
Variation de stock -51 -9627.00
- Prix d’achat
: Quantité o Montant
Dockers sans Unitaire HL.T.
pince coupe | Stock au 01/01/99 36 175.00
droite Stock au 31/12/99 178.00
Variation de stock
. Prix d’achat
v Quantité R Montant
Dockers deux Unitaire H.T.
- pinces | Stock au 01/01/99 32 180.00
Stock au 31/12/99 184.00
_ Variation de stock
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| Annexe 11 I
Analyse
du stock
Explication de la Conséquence
situation sur la trésorerie

Dockers sans pince
a boutons

Dockers sans pince
coupe droite

Dockers deux pin-
ces




