BACCALAUREAT TECHNOLOGIQUE – SESSION 2009

SERIE : SCIENCES ET TECHNOLOGIES DE LA GESTION

EPREUVE ECRITE DE LA SPECIALITE :

MERCATIQUE

Durée de l’épreuve : 4 heures
Coefficient : 7
CORRIGÉ 
L'usage d'une calculatrice de poche à fonctionnement autonome, sans imprimante et sans moyen de transmission, à I’ 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 I’ 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.
Le corrigé comporte  pages numérotées de 1 à 8
Première partie : L’enseigne MR Bricolage 
1.1 Caractérisez la position concurrentielle des groupes présents sur le marché du bricolage en France. Déduisez en la structure du marché. 8 points.
La position concurrentielle : c’est le rang sur le marché d’une entreprise  qui permet de la  distinguer de ses concurrents. (Leader ou chef de file, challenger etc…)

- Le chef de file (leader) : le groupe Kingfischer avec 35,8 % de PDM : il détient la plus forte part de marché.

- Le prétendant (challenger) : le groupe Adéo  avec 32,2 % de PDM : il est juste derrière le leader et cherche à le dépasser.

- Les suiveurs : Bricomarché : 12,5 % et Mr. Bricolage : 11,3 %

Remarque : on peut considérer 2 leaders : (Kingfischer et Adéo  et Bricomarché et Mr.Bricolage seraient  challenger.

- Commentaire : les 4 premiers groupes détiennent plus de 90 % du marché  (91,8 %).

Le marché du bricolage est un marché très concentré.   

1.2 Présentez les opportunités et les menaces qui pèsent sur le marché du bricolage. 8 points.
	Opportunités
	Menaces

	· Intérêt pour le bricolage : augmentation  de la population qui pratique le bricolage (82 % ;  + 24,2 % par rapport à 2002)

· Le poids de ce marché : la part des dépenses consacrées au bricolage par ménage (712 €/an pour le bricolage et 232 € pour le jardinage)

· Intérêt des ménages  pour la décoration

· La part croissante des femmes qui se passionnent pour le bricolage. 50 % des femmes sont des clientes.
· Chiffre d’affaires en augmentation de 3,7 % en 2007.

· Croissance du développement durable (produits verts).
	· Conjoncture économique médiocre : baisse du pouvoir d’achat. 
· Marché soumis aux aléas climatiques (notamment la jardinerie)

· Concurrence très forte entre les différentes enseignes. (HD et des jardineries à venir)


1.3 Décrivez les réponses commerciales des enseignes traditionnelles de bricolage pour faire face à la montée des hard discounts. 6 points.
En se démarquant de la concurrence :

· au niveau de l’assortiment : car les HD font l’impasse sur la décoration et la jardinerie,
· au niveau de l’accueil et du conseil : très restreints en HD (propre institut de formation chez Mr. Bricolage,
· au niveau du marchandisage et de la mise en valeur de l’offre : théâtralisation des produits (Leroy Merlin),
· au niveau des surfaces de vente : augmentation des surfaces de vente des magasins (Leroy Merlin).
· Proposer des produits à forte valeur ajoutée.

En pratiquant des innovations commerciales permanentes : 
· nouveaux concepts (différents univers chez Castorama),
· suppression de certains produits non rentables car forte concurrence des HD (Mr. Bricolage).
· En communiquant à travers des catalogues thématiques pour faire rêver.

1.4 Repérez les faiblesses de l’enseigne Mr Bricolage sur le marché du bricolage français. 6 points.
· Concurrence importante : Poids des mastodontes sur ce marché : Kingfischer et  Adéo  à eux deux détiennent près de 70 % de PDM (68 %) et montée des magasins discount qui pratiquent des prix plus bas (PDM des HD : entre 20 et 25 %)

· Statut d’indépendant qui la rend plus vulnérable sur ce marché.

· Des problèmes avec les magasins intégrés : Problèmes de rentabilité et baisse du CA.
· Difficulté de restructuration.

1.5 Relevez les atouts qui permettent à l’enseigne Mr Bricolage de faire face aux grands groupes concurrents. 6 points.
Pour l’enseigne :

· la proximité (numéro 1 sur les villes moyennes).
· le conseil : aide au client dans la réalisation de ses projets, assistance au moment de la vente, personnel formé en interne au conseil et à l’écoute.
· le choix : gammes attractives qui répondent aux attentes de la clientèle.
· une offre tendance : la décoration.
· le service : location matériel, découpe matériaux sur place, livraison.
· les marques propres.

Dans l’esprit du consommateur : très bonne perception de l’enseigne qui se place en tête des GSB préférées des français.
1.6 Calculez le poids de chaque rayon dans le chiffre d’affaires réalisé dans les magasins de bricolage. Commentez les résultats. 8 points
Calculez : 
Calcul du CA annuel moyen : 692 500 + 687 500 + 667 000 + 636 100 + 625 900 + 533 500 + 451 400 + 425 700 + 410 400 = 5,1297 soit 5,13 millions d’euros.

Pour un CA annuel moyen par magasin de 5,13 millions d’euros, le poids de chaque rayon est de :

	Décoration
	Plomberie/sanitaire
	Bois et dérivé
	Jardinage
	Electricité
	Matériaux
	Quincaillerie
	Revêtements
	Outillage

	13,5 %
	13,4 %
	13 %
	12,4 %
	12,2 %
	10,4 %
	8,8 %
	8,3 %
	8 %


Commentez : Dans les magasins de bricolage, le poids de la décoration, plomberie/sanitaire et bois/dérivé sont équivalents avec 13 % environ. Arrive ensuite en 2ème position le jardinage et l’électricité avec environ 12 %.  Les matériaux, représentent 10,4 %. Enfin, la quincaillerie, revêtement et outillage arrivent en dernière position avec 8 %.

1.7 Déterminez le chiffre d’affaires prévisionnel du rayon jardinerie pour l’année 2009. Justifiez le choix de la méthode utilisée.12 points.
	CA 2005
	495 000

	CA 2006
	552 000

	CA 2007
	636 100

	CA 2008
	686 700
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	1
	495 000
	- 1.5
	- 97 450
	146 175
	2.25

	
	2
	552 000
	- 0.5
	- 40 450
	20 225
	0.25

	
	3
	636 100
	0.5
	43 650
	21 825
	0.25

	
	4
	686 700
	1.5
	94 250
	141 375
	2.25

	Total
	10
	2 369 800
	0
	
	329 600
	5

	Moyenne
	2.5
	592 450
	
	
	
	


a = ∑ XiYi / ∑Xi2
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 QUOTE 
 


 QUOTE  

329600/5 = 65 920

b = 
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b = 592 450 – (65 920 X 2.5) 
b = 592 450 – 164 000 = 427 650
L’équation de la droite de tendance est donc : 65920 x + 427 650

Prévision des ventes pour 2009 : 2009 est la 5eme année, je remplace x par 5 dans l’équation

Conclusion : la prévision des ventes pour 2009 est de 757 250 euros.

Justification de la méthode : D’une part, l’évolution du CA n’est pas régulière et d’autre part, la méthode des moindres carrés est la méthode mathématique qui fournit les résultats les plus précis.
1.8 Expliquez pourquoi Mr. Bricolage a décidé de privilégier le rayon jardinerie. 5 points.
Le rayon jardinerie reste un rayon important car il permet de générer un CA important qui évolue positivement en 2009 dans les magasins de bricolage. 
De plus, ce rayon n’est pas encore développé par les hard discounters qui gagnent du terrain sur le marché du bricolage. 
Il est donc dans l’intérêt pour Mr Bricolage de développer ce rayon et d’envisager des actions commerciales pour le dynamiser. 

1.9 Montrez que l’activité du rayon est saisonnière. Commentez vos résultats. 10 points.
	
	Trimestre 1
	Trimestre 2
	Trimestre 3
	Trimestre 4
	

	Année 2005
	90 000
	265 000
	72 000
	68 000
	

	Année 2006
	100 000
	280 000
	90 000
	82 000
	

	Année 2007
	120 600
	301 500
	114 000
	100 000
	

	Année 2008
	132 700
	320 000
	122 000
	112 000
	

	Total
	443 300
	1 166 500
	398 000
	362 000
	

	Moyenne trim
	110 825
	291 625
	99 500
	90 500
	

	Coef. Saison.
	0,75
	1,97
	0,67
	0,61
	≈4


Moyenne des moyennes : 148 112,5
Commentez : L’activité du rayon est très saisonnière, avec un pic au second trimestre qui correspond à la période des plantations (coefficient > à 1). Pendant le 4ème trimestre, l’activité est proche de 1.

Par contre le 1er et le 3ème trimestre qui correspondent à l’hiver  sont des périodes d’activité creuses.
1.10 Proposez trois actions commerciales au responsable pour limiter cette saisonnalité.
6 points.
· Catalogues promotionnels pour le traitement du verger en mettant l’accent sur les produits écologiques, animation sur le rayon animalerie, compositions florales originales pour la Saint Valentin. (trimestre 1)
· Développer l’espace barbecue, lampes d’extérieur, soldes attractives pour attirer les consommateurs. (trimestre 3)
· Halloween : vente de citrouilles et objets de décoration ; promotions sur les plantations d’automne,  foire aux chrysanthèmes pour la Toussaint ; sapins et décoration pour Noël. (trimestre 4).
· Autres propositions possibles : 
· Développer l’espace décoration et cadeau trop restreint actuellement ; ceci pour suivre la tendance du marché (part des femmes dans la décoration). 
· Proposer des articles d’art de la table ou du linge de maison. 

Deuxième partie : Vente-privee.com

2.1 Caractérisez l’unité commerciale Vente-privee.com. 10 points.
5 éléments de réponse sont attendus
· Unité commerciale virtuelle. vente-privée.com ne dispose pas d’unité commerciale physique ; 
· vente à distance ;

· son identité visuelle repose sur la couleur Rose ;

· c’est une unité commerciale d’un distributeur puisque vente-privee.com ne fabrique pas de produits (hormis VPSound le CD des musiques de bandes-annonces de vente) mais revend des produits de grandes marques ;

· son activité consiste à vendre les stocks ou fins de série des producteurs de grande marque ;

· son marchandisage se compose de bandes-annonces visuelles, d’un site internet dédié à chaque vente qui contient les photographies des produits ;
· Cercle fermé avec un système de parrainage.

2.2 Repérez et classez les moyens de communication mis en place par Vente-privee.com.
10 points
	Moyens de communication de masse
	Moyens de communication relationnelle

	Bandes annonces pour chaque vente forme de communication évènementielle

Le bouche-à-oreille (buzz)
Les relations publiques et de presse dans les médias traditionnels que sont la presse et la télévision.

Le magazine bimensuel Rosebuzz qui permet à vente-privee.com d’informer ses membres sur les tendances de mode
	Envoi d’email d’invitation à s’inscrire

Envoi d’email d’invitation aux ventes

Le blog


2.3. Justifiez l’intérêt d’avoir mis en place le rosebuzz et le blog. 9 points.
· De manière générale l’intérêt pour vente-privée.com est : 

- De continuer à développer sa notoriété auprès du grand public.
- D’améliorer sa communication de masse et relationnelle auprès des membres et de multiplier les ventes sur le site. 

· Pour le rosebuzz : 

- Catalogue en ligne qui limite le coût d’impression papier et d’envoi par la poste. 

- Présentation rapide (un coup de clic) des produits vendus par vente-privée.com.

· Pour le blog :

- Permet à vente-privee.com d’informer ses membres tout en leur permettant de communiquer avec l’entreprise sur différents sujets qu’ils choisissent (poster des commentaires) 
- De collecter des informations qui vont permettre d’analyser le comportement d’achat des membres.

2.4. Proposez des rubriques supplémentaires à ajouter sur le formulaire d’inscription afin d’alimenter la base de données et de mieux cerner le profil des membres. 6 points.
vente-privee.com devrait ajouter plusieurs champs concernant la composition familiale (nombre d’enfants, âge des enfants…), le style de vêtements (sportwear, classique…), les centres d’intérêts, la fréquence d’achat…

Accepter toute proposition cohérente.

2.5. Formulez la requête SQL permettant d’extraire de la base de données les adresses courriels des membres intéressés par l’habillement enfant. 8 points.
Considérant que la table s’appelle « Membres » et le champ OUI/NON habitenfant, la requête sera de la forme suivante :

SELECT adressmail 
FROM Membres

WHERE habitenfant= « OUI » ;
On acceptera :

SELECT adressmail.Membres

FROM Membres

WHERE habitenfant.Membres= « OUI » ;
2.6. Décrivez les modalités de fonctionnement de ce parrainage. Précisez les avantages et les inconvénients pour vente-privée.com et  pour le membre parrain. 12 points.
Le parrainage consiste pour un membre à communiquer l’adresse mail d’un ami ou membre de sa famille à vente-privee.com. Le filleul recevra un email l’invitant à s’inscrire sur le site. En contrepartie de cette inscription, le parrain reçoit dès le premier achat du filleul un bon d’achat de 8 € à valoir sur son prochain achat.

Présentons maintenant les avantages et inconvénients de la technique

	
	Avantages
	Inconvénients

	Pour l’entreprise
	- Obtient facilement des adresses emails de personnes qui auront probablement entendu parler du site grâce au parrain ;
- Pas de frais de papier ou d’achat de fichiers pour obtenir ces adresses ;
- Inciter le parrain à parrainer par le bon d’achat ;
- Inciter le parrain à acheter une fois reçu le bon d’achat.
	- Obligation de tenir à jour le fichier pour respecter les contraintes de la CNIL sur les emails non sollicités ; 
- Envoi multiple d’emails risquant d’être assimilés à des spams ; 
- Coût lié au bon d’achat à octroyer au parrain en cas d’achat du filleul.

	Pour le parrain
	- Recevoir un bon d’achat de 8 € ;
- Valorise de parrain dans son sentiment de transmettre une « bonne adresse » ;
- Sentiment d’appartenance à un club restreint.
	- Conflits possibles avec les personnes pour lesquelles le parrain a transmis les adresses à vente-privee.com ;
- Nécessité de faire une nouvelle commande pour bénéficier du bon d’achat.


2.7. Déterminez la rentabilité de cette opération de parrainage. Commentez vos résultats. 

10 points.
Calcul : Marge unitaire de l’entreprise : 91 € X 0,10 = 9,1 €

Constitution de filleuls : 200 000 X 0,3 = 60 000 filleuls

Coût parrainage : 60 000 parrains concernés X 8 € = 480 000 €

Marge globale : 60 000 (filleuls) X 9,1 € = 546 000 €
Marge globale – cout du parrainage 
Rentabilité : 546 000 – 480 000 = 66 000 €

Commentaire : L’opération de parrainage est rentable pour venteprivee.com car elle permet de dégager un bénéfice de 66 000 €.
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