BREVET DE TECHNICIEN SUPÉRIEUR
TECHNICO-COMMERCIAL
E5 - MANAGEMENT ET GESTION DE L’ACTIVITÉ 

TECHNICO-COMMERCIALE 

Corrigé du sujet

TOLERIE INNOVATION
Consignes importantes pour les correcteurs :

Les éléments donnés ci-dessous sont des indications de correction qui ne constituent pas  un contenu figé et immuable. Les correcteurs accepteront  toute réponse cohérente et pertinente proposée au regard du cas proposé.

Les copies doivent être intégralement et conjointement corrigées par un binôme Économie-Gestion / Technologies Industrielles.
Répartition des points : proposition de barème

Partie 1 :  12 points




1-1 
3 points



1-2
3 points



1-3
6 points
Partie 2 :  8 points




2-1
1 point




2-2
4 points




2-3
3 points

Éléments de correction

MISSION 1 – Étude du marché de la tôlerie des bornes interactives (12 points)

1-1 Vérifiez, à partir des éléments extraits du cahier des charges fourni par AZIMUT, que TÔlerie Innovation a les compétences techniques et la capacité machine pour répondre à ce type de demande (3 points)

Compétences évaluées :

                             C3.2.1 Analyser les informations sur le marché 

C3.2.2 analyser les informations sur les produits

Compétences techniques maîtrisées par tÔlerie innovation en adéquation avec le cahier des charges : 


· Découpe (notamment laser)

· Soudure

· Pliage

· Façonnage

· Poinçonnage

· Assemblage

· Format d’échange graphique entre logiciel

· …

Capacités machines requises : 


· Taille des tôles (3m maxi)

· Epaisseur des tôles (20 mm maxi en acier)

· Forme 3d des tôles

Barème (3 pts) :

1 point pour les compétences techniques

1 point pour les capacités machines 

1 point pour les justifications de l’adéquation avec le cahier des charges

1-2 Déterminez la marge sur coût variable annuelle que dégagerait l’activité tôlerie de borne interactive. Cette nouvelle activité permettrait-elle de couvrir l’ensemble des charges liées au fonctionnement de la machine-laser ? Commentez votre résultat. (3 points)

Compétences évaluées :


C2.1.1
 identifier les contraintes et opportunités du marché

Calculs : 3 points

Etape 1 : temps disponible pour la découpe laser d’une borne par jour :


24 heures x 0.9 x 0.2 = 4.32 heures soit 259 minutes

Etape 2 : marge dégagée par jour :


4.32 x (76 x0.3) = 4.32 x 22.80 = 98.50 €

Etape 3 : 
marge sur coût variable annuelle :


98.50 x 320 = 31 520 €


marge sur coût variable totale :

31 520 + 56 660 = 88 180 €


charges fixes totales :

75 000 + 12 250 = 87 250 €


résultat annuel :

88 180 – 87 250 = + 930 €

Commentaire : 1 point


(  La marge dégagée par l’activité borne permet de couvrir l’investissement sur la durée d’amortissement.


(  On peut donc conseiller à M. Le Piver de se lancer dans cette activité qui permettra d’accroître la rentabilité de l’entreprise sans nouvel investissement puisqu’on utilise la machine laser à 100%.
Barème (3 points) :

2 points pour l’analyse chiffrée

1 point pour le commentaire

1-3 Présentez, dans une note de synthèse adressée à M. Le Piver, le diagnostic qui lui permettra d’apprécier l’intérêt de se positionner sur le marché de la tôlerie de borne interactive. (6 points)

Compétences évaluées :


C2.1.1 Identifier les contraintes et opportunités du marché 


C3.2.1 Analyser les informations sur le marché


C3.2.2 analyser les informations sur les produits

Forme :

· Date

· Destinataire, Emetteur

· Objet

· Structuration (introduction, plan, conclusion)

Fond :

Opportunités et menaces liées à ce marché (analyse externe) :

· Opportunités : 

· Digital media, un media à part entière

· Marché en croissance forte

· Concerne des secteurs porteurs comme transports, banques, assurances, services à la personne

· En termes de volume, le client final est concerné et est demandeur dans le contexte multimédia (technologies tactiles)

· Produit évolutif, compte tenu de l’importance du design du produit en tant qu’outil de communication

· …

· Menaces :

· Peut attirer de nombreux acteurs sur le marché de la tôlerie (concurrence forte) 

· Délocalisation possible de la tôlerie (faible technicité du produit)

· Risque d’être écarté, si les donneurs d’ordres en viennent à rechercher un partenaire unique fournissant l’ensemble du produit.

· Marché dérivé fortement lié au marché de la communication (effet de mode, réglementation,…)

· Risque lié à la pérennité relativement faible de certaines entreprises de communication

· …

Forces et faiblesses (analyse interne) :

· Forces :

· Parc Machines (dont découpe laser)

· Temps disponible machine

· Savoir faire

· Réactivité d’une PMI

· Bureau d’études et des méthodes

· Faiblesses :

· Situation géographique excentrée par rapport à l’axe LILLE PARIS LYON (forte densité d’entreprises de bornes interactives)

· Pas d’expérience sur ce segment de clientèle

· Pas de structure commerciale vraiment opérationnelle (technico-commercial débutant, pas de démarche de prospection client, etc.…)

· Ressources financières limitées et des capacités réduites

Barème (6 pts) :

2 points sur la forme 

4 points sur le fond 
MISSION 2 -  Positionnement sur le marché de la tôlerie des bornes interactives (8 points)

2-1 Mesurez l’effort de prospection (nombre de commandes à obtenir) nécessaire pour permettre à TÔlerie Innovation d’utiliser pleinement les 20% de temps machine disponible pour la découpe de châssis de borne interactive (1 point)

Compétences évaluées :

C 2.3.2 Identifier le potentiel de développement technique, commercial et financier des clients

On fabrique 6,48 bornes par jour

On travaille 320 jours dans l’année

6,48 x 320 = 2073 bornes à produire par an pour occuper la machine à plein régime.

L’étudiant doit conclure que sa démarche de prospection doit lui permettre de générer au moins 2073 châssis de bornes commandés.

Barème (1 point) :

Valoriser le lien capacité machine et nombre de commandes nécessaires (effort de prospection).
2-2 Segmentez le fichier prospects que vous avez constitué pour identifier les clients les plus intéressants. Justifiez le choix de vos cibles. (4 points)

Compétences évaluées :


C2.1.2 Segmenter son marché

C 2.3.2 Identifier le potentiel de développement technique, commercial et financier des clients

Les critères de segmentation sont :

· le secteur d’activité (Privilégier les fabricants qui sont nos clients directs dans cette filière)

· La taille de l’entreprise (effectif, chiffre d’affaires) – (Privilégier les entreprises susceptibles de demander des volumes importants)

· Informations diverses sur les entreprises (certification, solvabilité…).

En fonction de ces critères, l’étudiant devrait retenir par ordre de priorité les sociétés :

· BFAST System

· Access Technologie

· The Borne

· …

Barème (4 points) :

2 points pour les critères de segmentation et justification

2 points pour la proposition d’entreprises à prospecter 
2-3 Proposez, sous forme d’un plan d’action, les outils et les diverses actions qui pourraient être engagées pour communiquer avec les prospects ciblés. (3 points)

Compétences évaluées :


C2.3.1 Anticiper les attentes du client


C2.3.3 Construire et mettre en œuvre des plans d’action ciblés par segment


C4.5 Contribuer à l’évolution de la politique commerciale

Plan d’action possible :

Étape 1 – Qualification du fichier initial

Étape 2 – Définition des cibles prioritaires et des objectifs de prospection

Étape 3 – Choix des outils (Exemples : argumentaire, guide d’entretien, plaquette…) et des actions (Exemples : newsletter, phoning, salon …) en fonction des objectifs de prospection

Étape 4 – Élaboration des outils et des actions (message, forme…)

Étape 5 – Mise en œuvre de la prospection

Étape 6 – Analyse des résultats et définition des actions à engager (suite à donner)

Étape 7 – Réinvestissement de la démarche de prospection mise en œuvre sur d’éventuels autres marchés de niche 

Barème (3 points) :

1 point : Structure du plan d’action

1 point : Propositions d’outils et actions

1 point : Cohérence des propositions avec la situation de l’entreprise

Attention difficile à proposer car introuvable dans les annexes.
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