Baccalauréat technologique

Sciences et Technologies de la Gestion

Mercatique

Épreuve de Spécialité

Partie écrite

Durée : 4 heures

Coefficient : 7

L’usage de la calculatrice est autorisé

Ce dossier comporte 14 pages, annexes comprises

Dès que le sujet vous est remis, assurez-vous qu’il est complet.

L'usage d’une calculatrice de poche à fonctionnement autonome, sans imprimante et sans moyen de transmission, à l’exclusion de tout autre élément matériel ou documentaire, est autorisé conformément à la circulaire n° 99-186 du 16 novembre 1999 ; BOEN n° 42.

Le sujet proposé s’appuie sur une ou plusieurs situations réelles d'organisations, simplifiées et adaptées pour les besoins de l’épreuve. Pour des raisons évidentes de confidentialité, les données chiffrées et les éléments de la politique commerciale de l’organisation ont pu être modifiés.

Il est demandé au candidat de se situer dans le(s) contexte(s) des données présentées et d'exposer ses solutions avec concision et rigueur en prenant soin de justifier ses démarches.

Le sujet se présente sous la forme de 2 dossiers indépendants.

	Page de garde
	Page 1

	Sommaire
	Page 2

	Première partie : COIFFURA





           80 points
	Page 3

	Annexe 1
	Présentation du salon ENERGY LINE
	Page 4

	Annexe 2
	L’observatoire de la Coiffure
	Page 5

	Annexe 3
	L’économie de la coiffure en 2008
	Page 6

	Annexe 4
	Un secteur prospère, une profession en bonne santé
	Page 6

	Annexe 5
	L’enquête « Energy Line » réalisée de septembre à décembre 2007
	Page 7

	Annexe 6
	Le concept COIFFURA
	Page 8

	Annexe 7 
	Eléments financiers du projet d’ouverture du salon Coiffura en centre commercial pour le franchisé
	Page 8

	Deuxième partie : CMAPUB 





            60 points
	Page 9

	Annexe 8
	Plaquette commerciale
	Page 10

	Annexe 9
	Les nouveaux produits lancés en 2008
	Page 11

	Annexe 10
	Page d’accueil du site www.cmapub.fr
	Page 12

	Annexe 11
	Le blog CMAPUB
	Page 13

	Annexe 12
	éléments des coûts de prospection
	Page 14

	Annexe 13
	Extrait du fichier PROSPECTS
	Page 14


PREMIÈRE PARTIE : COIFFURA

En 2003, Monsieur Houlière prend la succession de son père et devient propriétaire d’un salon de coiffure à l’enseigne « Coiffura » situé dans un centre commercial en périphérie du Mans.

L'activité du salon comprend : des prestations de services (coiffure) et la vente de produits (shampoings, soins pour les cheveux).

En 2006, Monsieur Houlière fait l’acquisition d’un deuxième salon de coiffure « Energy Line », situé avenue du Général Leclerc dans le centre ville du Mans.
L’activité du salon « Energy Line » baisse, alors que celle du salon « Coiffura » progresse.
Monsieur Houlière désire réaliser un diagnostic de la situation du salon « Energy Line » par rapport au marché de la coiffure afin de comprendre les raisons de la baisse de fréquentation.

Travail à faire (Annexes 1, 2, 3 et 4) :
1.1. Analysez les performances commerciales du salon « Energy Line » en les comparant aux évolutions du marché de la coiffure.

1.2. Analysez la répartition des ventes du salon Energy Line en 2007 et 2008 par segment de clientèle.

1.3. Caractérisez la politique de prix du salon « Energy Line ». Justifiez votre réponse.

Monsieur Houlière a réalisé une enquête de septembre à décembre 2007 auprès de la clientèle du salon « Energy Line ».

Travail à faire (Annexes 1 et  5) :

1.4. Déterminez l’objectif de l’enquête.

1.5. Présentez les différentes étapes de la préparation de cette enquête en les justifiant. 

1.6. Mettez en évidence les faiblesses du salon « Energy Line ». 

Face aux bonnes performances de « Coiffura », Monsieur Houlière décide de transformer le salon « Energy Line » en utilisant l’enseigne et le concept  « Coiffura ».

Travail à faire (Annexe 6) :

1.7. Déterminez les apports de ce nouveau concept et leurs conséquences pour le salon. Vous tiendrez compte de vos analyses précédentes.
Monsieur Houlière a également en projet d’ouvrir un troisième salon « Coiffura » dans un centre commercial en périphérie du Mans. Il réfléchit à la création d’une franchise et au  recrutement d’un franchisé pour ce salon.

Travail à faire (Annexe 7) :

1.8. Présentez les avantages et les inconvénients de ce projet de franchise pour Monsieur Houlière.

1.9. Calculez le seuil de rentabilité que devra réaliser le futur franchisé. A quelle date sera-t-il atteint ?

1.10. Proposez 3 arguments que Monsieur Houlière pourra développer pour convaincre les futurs candidats à la franchise de ce salon. Vous tiendrez compte de vos analyses précédentes.

Annexe 1 : Présentation du salon ENERGY LINE
· Chiffre d’affaires (prestations et ventes de produits) du salon Energy Line

	Années
	2006
	2007
	2008

	Chiffre d’affaires en euros

Dont 

· Prestations

· Ventes de produits
	60 029

53 028

7 001
	56 472

49 130

7 342
	53 819

46 389

7 430


· Evolution du chiffre d’affaires (en euros) par segment de clientèle pour les prestations :

	
	Hommes
	Femmes
	Enfants

	2007
	21 667
	24 339
	3 124

	2008
	21 895
	21 934
	2 560 


· Montant moyen d’une fiche technique
 en 2008 :

· Homme = 21 euros

· Femme = 50 euros

· Enfant = 18 euros

· Un portefeuille client de 428 clients en 2008.

· Une clientèle ayant une moyenne d’âge de 55 ans.

· Un fichier client constitué de fiches cartonnées avec les coordonnées du client et l’historique des achats et prestations fournies.

· Pas d’équipement informatique.
· Un aménagement mis en place par l’ancien propriétaire en 1996.

· Personnel : 2 salariés et une apprentie.

· Une rémunération constituée d’un salaire fixe. 

Source interne ENERGY LINE
Annexe 2 : L’Observatoire de la Coiffure
Sur l´ensemble de l´année 2007, le chiffre d´affaires des salons de coiffure employant au moins un salarié s´inscrit en hausse de l´ordre de 2 % par rapport à 2006.

· Les centres commerciaux et les centres-villes s´équilibrent

Les écarts des salons installés dans les centres commerciaux et ceux des centres-villes sont modérés. Sur l´ensemble de l´année, les centres commerciaux ont bénéficié d´une orientation favorable mais en fin d´année, les centres-villes ont été plus dynamiques. 

	Centres commerciaux
	Centres villes

	+ 2,5 %
	+ 3,5 %


· Vente de produits

Les ventes de produits ont progressé d´1 % sur l´ensemble de l´année 2007.

· Shampooing + Coupe + Coiffage Femme et Homme

La prestation shampooing, coupe, coiffage féminine a connu une très bonne tenue sur l´ensemble de l´année 2007, plus particulièrement dans les salons sous enseigne.

Le rebond de la fin d´année des prestations masculines a permis de remonter la pente pour l´ensemble des salons qu´ils soient indépendants ou sous enseigne.

· Coloration Femme : un salon sur deux a constaté une progression de la demande sur la prestation coloration. Cette prestation conforte son rôle de service le plus dynamique de la profession. 

· Coloration Masculine : Cette prestation est toujours très délaissée, reculant dans un tiers des salons de coiffure interrogés et encore plus défavorable au sein des salons indépendants. 

· Permanente Femme : En recul dans près de 40 % des salons, la permanente féminine n´est pas parvenue à se stabiliser.

Source : www.hairbook.com
Annexe 3 : L'économie de la coiffure en 2008
La coiffure : 2ème secteur de l’artisanat en nombre d’entreprises.

Le secteur de la coiffure comprend 62 717 entreprises, et réalise un chiffre d’affaires de 5,1 milliards d’euros. Il représente 7 % du secteur artisanal (qui compte plus de 920 000 entreprises). 

Réparties sur l’ensemble du territoire, les entreprises de coiffure contribuent très largement au dynamisme du monde rural, à l’animation des centres-villes et quartiers périphériques des villes tout en étant également très présentes dans les centres commerciaux.

La coiffure en salon (stable depuis une dizaine d’années) connaît une progression très significative de près de  1 000 salons, ce qui porte son effectif à 54 500.

Secteur économique à part entière, la coiffure a su s’adapter aux attentes des consommateurs du 21ème siècle en proposant des offres de prestations diverses tant à domicile qu’en salons, tout en jouant un rôle social majeur en termes d’emploi et de formation des jeunes. 

Le marché continue donc à se densifier en termes d’offres : concernant les salons, les indépendants demeurent toujours très majoritaires et représentent 90 % des 54 500 salons, ce qui porte le nombre de points de vente exerçant sous licence de marque et autres franchises aux environs de 6 000 points de vente.  

Source : www.fnc.fr
Annexe 4 : Un secteur prospère, une profession en bonne santé
Elle accueille chaque année 4 500 nouveaux chefs d’entreprises dont 1 790 repreneurs, un chiffre trois fois plus élevé que le taux de reprise du secteur artisanal en France. 160 000 actifs représentent le secteur, 2/3 des entreprises de coiffure emploient 115 000 salariés dont 24 260 apprentis. 

En 2007 le secteur progresse de 2,4 % en nombre d’entreprises. 

Véritable renouvellement économique, ce sont 1 000 nouveaux salons qui ont vu le jour en 2008, plus grosse progression depuis 10 ans. Le secteur de la coiffure à domicile en bénéficie également, puisque l’on dénombre 545 entreprises supplémentaires. 

Les reprises d’affaires sont toujours plus nombreuses que les créations. Ce taux de reprise dans la coiffure avoisine les 46,5 % et se place en tête de l’artisanat. Tout secteur confondu, les reprises d’entreprises avoisinent plutôt les 20 %. 

90 % des salons de coiffure sont des indépendants, la franchise représentant les 10 % restant avec environ 5500 points de vente. Les établissements employeurs comptent désormais 2,9 salariés en moyenne. 

D’après cet observatoire le chiffre d’affaires des salons de coiffure en 2008 a progressé de 3,25 %. Les prestations femmes sont en hausse de 2,68 % avec une fiche technique moyenne de 40,19 €. Les prestations hommes affichent une progression de 6,25 % et une fiche technique de 16,06 €. Les prestations enfants sont en progression de 4,12 % et une fiche technique de 14,57 €.

On note un retour des hommes dans les salons. Deux facteurs jouent un rôle important dans cette reprise : la mode masculine plus présente dans le quotidien de l’homme d’aujourd’hui, et la technicité requise pour élaborer certaines coupes.

Source : www.salonmcb.com
Annexe 5 : L’enquête « Energy Line » réalisée de septembre à décembre 2007
· Préparation de l’enquête

La population mère est la clientèle du salon : 428 clients.

Monsieur Houlière a recueilli l’avis de 110 clients. Les clients ont été interrogés par une apprentie. Elle a choisi les enquêtés de manière à retrouver dans son échantillon, les caractéristiques de la clientèle du salon.  

· Résultats de l’enquête en % des réponses (du meilleur ++ au moins bon --)

	1. Votre opinion aujourd’hui sur le salon
	+ +
	+
	+/-
	-
	- -

	Accueil
	52,6
	34,3
	12,4
	0,7
	0

	Prix pratiqués
	5,3
	7,4
	29,8
	39,6
	17,9

	Qualité de service
	23,5
	42,8
	28,4
	5,3
	0

	Rapport qualité / prix
	0
	10,8
	47,2
	38,8
	3,2

	Rapidité
	1
	48,9
	42,1
	8
	0

	Innovation
	0
	0
	20,3
	79,7
	0

	Écoute
	33,5
	42,3
	24,2
	0
	0

	Conseils
	24,6
	32,1
	28,6
	11,3
	3,4

	Horaires
	34,9
	37,4
	24,6
	3,1
	0

	Tenue de l’équipe
	46,8
	52,5
	0,7
	0
	0

	Ambiance du salon
	9,4
	11,1
	33,6
	43,9
	2

	Hygiène du salon
	14,2
	48,6
	28,8
	8,4
	0

	Esthétique du salon
	3,4
	15,1
	28,9
	43,8
	8,8

	Renommée du salon
	9,5
	22,6
	35,8
	29,1
	3

	Emplacement du salon
	14,6
	21,1
	15,6
	30,8
	17,9

	Service shampooing
	35,6
	42,7
	21,7
	0
	0

	Service permanente
	28,9
	33,6
	24,5
	12,6
	0,4

	Service couleur
	22,4
	26,5
	36,8
	13,1
	1,2

	Service coupe
	32,6
	39,7
	21,7
	6
	0

	Service brushing
	22,8
	47,6
	19,4
	10,2
	0

	Service mise en plis
	36,8
	52,4
	10,8
	0
	0

	Service vente de produits
	3,4
	19,8
	30
	34,5
	12,3

	2. Vous sentez-vous libre de changer de coiffeur au sein du salon ?
	63,4
	24,6
	12
	0
	0

	3. Vous recoiffez-vous facilement ?
	26,4
	39,3
	28,6
	5,7
	0

	4. Tout compte fait, pensez-vous que votre coiffeur

	- n'en fait qu'à sa tête 
	39,4

	ou
	

	- respecte vos souhaits
	60,6

	5. Dans quelle tranche d’âge vous situez-vous ?

	Moins de 20 ans
	20-35 ans
	35-45 ans
	45-55 ans
	Plus de 55 ans

	5,3 %
	3,8 %
	13,2 %
	22,7 %
	55 %


Source interne ENERGY LINE
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Annexe 6 : Le concept COIFFURA
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Une enseigne et un logo :

[image: image6.png]Téléchargez notre
plaguette
Fiches techniques

Agence
de communication
Vaus cherchez
un partenaire réacti,
eficace et qui connalt
les contraintes liées
au métier de la création ?

Contacteznous




Rappel des couleurs dans

des portraits d’inspiration

Pop Art 

· Un équipement multimédia comprenant :

· un logiciel de gestion des salons de coiffure : « MERLIN X2 », 

· un écran plat, support de communication.
Monsieur Houlière a paramétré les principales données : prestations, produits de coiffure, tarifs, employés, fournisseurs. Les employés et lui-même participent à la constitution de la base de données clients (1 185 clients recensés actuellement).

Le logiciel est utilisé pour réaliser des opérations de mercatique directe, des opérations commerciales afin de fidéliser sa clientèle régulière, des opérations de relance des clients qui viennent pour la première fois au salon. La relance multiplie par deux le taux des clients effectuant une deuxième visite.

· Un aménagement et une ambiance moderne créés dans l’espace de vente qui favorisent le confort de la prestation et la satisfaction du client.

· Une équipe au service de la clientèle : Monsieur Houlière (le responsable), 6 salariés et 2 apprentis. Le client est guidé dans un souci de satisfaction de ses attentes grâce à un comportement d’écoute active de ses employés.

· Un système de motivation et de stimulation pour le personnel: 

· Des actions de formation.

· Un système de rémunération comprenant une partie fixe et des commissions sur le chiffre d’affaires (services).

· Chiffre d’affaires du salon Coiffura

	Années
	2006
	2007
	2008

	Chiffre d’affaires en euros
	189 432
	198 617
	211 340


Source interne COIFFURA

Annexe 7 : Eléments financiers du projet d’ouverture du salon Coiffura en centre commercial pour le franchisé
· Chiffre d’affaires prévisionnel : 175 000 euros (HT)

· Charges variables totales : 37,6 % du chiffre d’affaires

· Charges fixes totales : 50 820 euros

Source interne COIFFURA

Deuxième partie : CMAPUB

CMAPUB est une société créée en janvier 2007 par Monsieur Chaumont à Mulsanne, à 5 km du Mans.

Elle est spécialisée dans la création graphique et la conception de supports publicitaires (enseignes, panneaux, imprimés d’entreprise, publicité sur véhicule, stands…).

Elle offre un service qui va de la conception à la pose.

Actuellement, la société compte 5 employés dont 2 poseurs, un responsable de fabrication, une créatrice graphique et une étudiante en formation alternée (Mademoiselle Durand).

Consciente des exigences du marché, CMAPUB vise un développement rapide et une couverture nationale. 

CMAPUB a le souci d’innover et de se différencier par une offre de produits respectueux de l’environnement.

Depuis janvier 2008, CMAPUB propose des impressions numériques d’enseigne et de signalétique équipées de diodes électroluminescentes
, nécessitant l’emploi d’éco-solvants
. 

Travail à faire  (Annexes 8, 9, 10) :
2.1.
Montrez que l’offre globale de CMAPUB est un atout pour l’entreprise.

2.2. 
Identifiez les intérêts de l’offre pour la cible visée.

Afin de faire connaître son offre, Monsieur Chaumont a créé un site Internet avec un blog.
Travail à faire  (Annexes 8, 9, 10, 11) :
2.3.
Montrez en quoi l’utilisation du site Internet est en cohérence avec le positionnement de l’entreprise CMAPUB.

2.4.
Montrez en quoi le blog est complémentaire du site Internet.

Mademoiselle Durand est en charge de la prospection par téléphone et sur le terrain. Au fur et à mesure de ses contacts, elle enrichit le fichier prospects.

Travail à faire (Annexes 12 et 13) :
2.5. 
Qualifiez le moyen de communication mis en œuvre par Mademoiselle Durand.

2.6.
Proposez les outils d’aide à la vente nécessaires à la prospection.

2.7.
Comparez les deux méthodes de prospection et concluez sur la méthode à privilégier.
2.8.
Formulez, en langage SQL, la requête permettant à Mademoiselle Durand d’obtenir la liste des informations nécessaires à la relance téléphonique sur le département de la Mayenne (53).
2.9.
Listez les prospects qui seront sélectionnés par cette requête.

Annexe 8 : Plaquette commerciale
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Source interne CMAPUB

Annexe 9 : Les nouveaux produits lancés en 2008
L’enseigne prend du volume

Comment se démarquer de ses confrères, attirer l’attention, exprimer la qualité et la confiance ?

Une enseigne doit être unique, son rôle est de donner envie, d’attirer le client potentiel de par sa forme et ses couleurs… C’est pourquoi, nous pouvons vous proposer, une “mise en relief” des éléments qui la compose.

Pourquoi se limiter à un support plat et sans volume, alors qu’il existe des centaines de possibilités pour se démarquer ?

La raison sociale, le logo, peuvent être ainsi découpés à la forme et fixés en décalage du support à l’aide d’entretoises
. D’un bon rapport qualité/prix, cette technique permet un effet visuel intéressant et attire de nouveau les regards parmi une multitude de publicités sollicitant l’attention des passants.

Electronic Digital Signage (EDS) - La signalétique nouvelle génération !

La signalétique digitale a le pouvoir d’arrêt pour obtenir de vos clients une attention maximum. Une fois que vous avez attiré leur attention, vous avez la possibilité d’influer sur leur comportement d’achat. Ce type de signalétique peut être contrôlé par un ordinateur et a des possibilités illimitées quant à leurs résultats. 

Les principales applications de solutions d’affichage dynamique sont :

- Publicité sur les zones de vente ou de passage

- Information et divertissement sur les zones d’attente

- Guidage et informations sur les zones de transit

- Interactions riches et simples à base de contenus vidéo sur écrans ou bornes

- Communication, information et information en zone ouverte

2 nouveaux porte-affiches !

Notre gamme de stands et systèmes d’exposition se voit complétée par ces 2 nouveaux produits.

Ils s’adressent à celles et ceux qui souhaitent exposer en toute liberté, facilement à un bon rapport qualité/prix. Foire expositions, portes-ouvertes, show-room
, équipe commerciale, hall d’accueil…

Vous pourrez ainsi mettre en valeur vos produits et prestations.

Le prix comprend : la structure, le sac de transport, la mise en page et l’impression sur une toile écologique.

Source : http://www.cmapub.fr/blog/
Annexe 10 : Page d’accueil du site www.cmapub.fr










Annexe 11 : Le blog CMAPUB
[image: image1.png]Le bloc cMarub

EDITO
Bienvenue...

Bonjour a tous, le 17 mai 2008 marque le début d'une nouvelle histoire pour cmapub, l'ouverture du blog !
A travers différents articles, nous vous parlerons de la vie de I'entreprise, de ses nouveaux produits et
services, nous ferons des comparaisons entre les différents matériaux et techniques de fabrication, et, plus
généralement, ce blog évoquera le métier de [...]

{Suites }

DERNIERS ARTICLES PAR CATEGORIE

Réalisations Houveautés Zoom produits Promotions I'entreprise

Véhiculez Votre Image !

La publicité sur véhicule reste un des moyens les plus efficaces pour communiguer & moindre coit !

Pas de location d'emplacement

Visible par de nombreux prospets

Etre vu et reconnu de ses clients.

Publicité compléte ou partielle, décor adhésif etiou impression numérigue, durable ou évenementielle, nous sommes |a pour

vous conseiller et vous apporter la solution adaptée [..)

Une Signalétique “haut De Gamme”
Plagues altuglas bords polis, entretoises pour pose en décalage du mur, effet sablé, marquage a l'envers pour

éviter les dégradations, cette signalétique s'intégre parfatement dans son environnement, accrochant le
regard de celles et ceux qui cherchent leur chemin sans pour autant "polluer” leurs champ de vision...
Efficace et sobre, en intérieur ou extérieur, elle convient parfatement [...]







Source : http://www.cmapub.fr/blog/
Annexe 12 : Eléments des coûts de prospection
La journée de travail de Mademoiselle Durand est consacrée soit à la prospection téléphonique, soit à la prospection terrain. Son objectif est que le prospect prenne rendez-vous avec Monsieur Chaumont pour passer commande.
Prospection TERRAIN :
Cette activité concerne les prospects de la Sarthe (72).
Mademoiselle Durand définit son itinéraire avec le responsable, puis se rend chez les prospects avec le véhicule de société, sans avoir préalablement pris rendez-vous.

	Nombre de contacts / jour
	12

	Coût salarial / jour pour la prospection
	20,23 euros

	Coût moyen essence / Jour
	18,4 euros

	Plaquette publicitaire (à l’unité)
	0,37 euros


Prospection TELEPHONIQUE :

Cette activité concerne les prospects des autres départements.

Mademoiselle Durand collecte les coordonnées des prospects dans différents annuaires (Pages Jaunes, annuaires professionnels...).

	Nombre de contacts / jour
	35

	Coût salarial / jour pour la prospection
	20,23 euros

	Coût Forfait téléphone / appel
	0,21 euros


Source interne CMAPUB

Annexe 13 : Extrait du fichier Prospects
	Raison sociale
	Activité
	Adresse
	Code postal
	Ville
	Contact
	Mail
	Téléphone
	Date de 1er contact
	RDV

	Atelier PC
	Informatique particuliers et professionnels
	426 av Félix Geneslay
	72100 
	Le Mans
	M. Billon
	lemans@atelierpc.fr
	02.43.14.80.55
	01/04/2008
	oui

	Mayenne ACU
	Piles batterie accumulateurs
	26 bld Pierre Lefaucheux
	53940 
	Saint Berthevin
	M. Barnet
	sartheacu@wanadoo.fr
	02.43.69.53.16
	02/04/2008
	non

	V.C.I.
	Mécanique de précision
	za de la Foret
	72560 
	Changé
	M. Pezet
	pezet@vci.fr
	02.43.75.25.65
	24/04/2008
	oui

	DURAL
	Menuiserie Aluminium
	ZAC cu Cormier
	72210 
	Fillé
	M. Le Goff
	legoff@dural.fr
	02.43.73.12.24
	19/03/2008
	non

	M.P.LM.
	Mécanique de précision
	rue du moulin aux moines
	53810 
	Changé
	M. Ernoult
	ernoult@mplm.fr
	02.43.66.40.99
	31/03/2008
	non

	Flora
	Fleuriste
	31 Place du marché
	72200 
	La Flèche
	Mme Richard 
	flora@neuf.fr
	02.43.61.70.93
	18/03/2008
	oui

	Act TIF
	Salon de coiffure
	45 rue Jean Jaurès
	49000
	Angers
	Mme

Joly
	Act-tif@cegetel.fr

	02.43.73.33.25
	02/04/2008
	non


Source interne CMAPUB

Nom de l’enseigne en couleur (rose, orange, vert, jaune)








Mettez du vert dans votre communication !


Soucieux de mieux préserver notre environnement,


nous vous proposons des supports innovants :


Eclairage diodes faible consommation


Papier recyclé


Toile écologique


Porte-affiche en bois naturel
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Les imprimés d’entreprise


Des outils indispensables pour communiquer : cartes de visite, dépliants,  papier en tête, enveloppe…











L’impression numérique


Equipés de la dernière génération d’imprimante grand format, nous réalisons en haute définition vos impressions sur de nombreux supports : 


Papier photo, Vinyle adhésif, microperforé…… Utilisables en intérieur comme extérieur, vos visuels seront résistants aux UV, ils peuvent également recevoir une finition : contrecollage, plastification.





La publicité adhésive


Panneaux, banderoles, lettres et logos adhésifs, films décoratifs, marquage de véhicules et vitrines, plaques de porte, panneaux de signalisation… 


de nombreux produits pour votre signalétique.





Les stands et systèmes d’expositions. 


Sélectionnée par sa qualité et sa facilité d’installation, notre gamme de structures (stand parapluie, porte-affiches, enrouleurs, banque d’accueil, murs d’images, présentoirs…) permet d’aménager votre espace vente, d’exposer vos produits et d’équiper vos commerciaux.





Pourquoi choisir cmapub ?


Nous vous aidons à identifier vos besoins et réalisons votre commande en respectant délais et budget.


De nombreux produits peuvent être fabriqués rapidement


Notre équipement nous permet de reproduire avec précision


vos visuels, nous proposons également un service création graphique pour concevoir et créer votre identité.


Cmapub offre une vaste gamme de matériaux dans des


dizaines de couleurs et de finitions.


Nos outils web sont simples et vous permettent de gagner


du temps : commande, demande de devis, envoi de fichier…
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Impression              Plastification          Découpe 


grand format                                            adhésive





Le complice de votre image


Publicité adhésive, Impression numérique, Enseignes et signalétique, Panneaux, Banderoles, Marquages véhicules et vitrines, Posters, Affiches, Stands, Systèmes d’expositions, Objets publicitaires, imprimés d’entreprise... Nous vous apportons des solutions personnalisées et adaptées à votre budget.


Cmapub utilise des moyens de création innovants et maîtrise les techniques disponibles sur le marché, quelles soient nouvelles ou éprouvées.


A partir de la charte graphique de votre société, d’un document imprimé ou simplement d’un texte que vous souhaitez diffuser, nous nous chargeons en quelques jours de réaliser vos visuels.








Petites et grandes entreprises, Commerçants, Artisans, Associations, Administration...


Vous souhaitez vous faire connaître ? Signaler vos produits ?


Informer vos clients, Dynamiser votre message, être vu et choisi ? Quels que soient vos objectifs, cmapub vous apporte une grande variété de produits et services couvrant pratiquement tous vos besoins en communication visuelle.


Conseils, qualité des produits et réactivité vous garantissent un service efficace et performant.








�





J’ai fait installer ce type d’enseigne pour ma boutique de Vannes. Je n’ai à ce jour que des commentaires agréables, tant sur l’aspect visuel que sur l’originalité des produits











LAISSEZ UN COMMENTAIRE








�Montant moyen par visite du client (ex : coupe + shampoing + coiffage)


� Courant artistique des années 70


� Composants électroniques ayant la capacité de devenir lumineux sous l’effet du courant électrique


� Un éco-solvant ne contient pas de composant nocif pour l’environnement. Les solvants sont très utilisés dans l’industrie (peintures, encres, plastiques…)


� Une entretoise est une pièce rigide qui en relie deux autres et les maintient dans un écartement fixe.


� Salon de démonstration
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