BACCALAUREAT TECHNOLOGIQUE – Sujet exemple
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 7
PREMIERE PARTIE : CENTRE PRESSE (80 points)
1.1 Analysez l’évolution de la structure des ventes du quotidien CENTRE PRESSE. (10 points)
CALCULS

Evolution de la structure des ventes en volume
	Type
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008

	Diffusion
	36,0%
	33,0%
	35,0%
	37,0%
	40,3%

	Abonnés
	64,0%
	67,0%
	65,0%
	63,0%
	59,7%

	TOTAL
	100,0%
	100,0%
	100,0%
	100,0%
	100,0%


Evolution des ventes en valeur
	Type
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008

	Diffusion
	1691363,5
	1573768,4
	1695613,2
	1776693,4
	1904401,0

	Abonnés
	2754994,4
	2927574,5
	2885216,3
	2771772,6
	2582967,4

	TOTAL
	4446358,0
	4501342,9
	4580829,5
	4548466,0
	4487368,4


Evolution de la structure des ventes en valeur

	Type
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008

	Diffusion
	38,0%
	35,0%
	37,0%
	39,1%
	42,4%

	Abonnés
	62,0%
	65,0%
	63,0%
	60,9%
	57,6%

	TOTAL
	100,0%
	100,0%
	100,0%
	100,0%
	100,0%


ANALYSE

Structure : Ce sont les abonnés qui constituent la part la plus importante des volumes et des ventes.

Evolution de la structure : Les abonnements s’érodent plus vite que les journaux diffusés en circuits de distribution.

1.2 Proposez une solution pour relancer les ventes. Justifiez votre réponse. (6 points)
	Type
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008

	Diffusion
	1691363,5
	1573768,4
	1695613,2
	1776693,4
	1904401

	Abonnés
	2754994,4
	2927574,5
	2885216,3
	2771772,6
	2582967,4

	TOTAL
	4446358
	4501342,9
	4580829,5
	4548466
	4487368,4

	Evolution en %
	
	1,2%
	1,8%
	-0,7%
	-1,3%


Le déclin des ventes totales provient du déclin des ventes d’abonnements.

Il faut donc développer la clientèle des abonnés pour réhausser durablement le chiffre d’affaires. Car même si le prix de vente au journal est inférieur au prix de vente d’un journal diffusé, les abonnements contribuent au volume.

1.3. Identifiez les objectifs de l’étude quantitative. (4 points)
Connaître le comportement des lecteurs : fréquence de lecture du journal et comportement d’achat

Connaître les profils de lecteurs et acheteurs

Apprécier la satisfaction des lecteurs quant aux rubriques et des articles

Recueillir des suggestions d’amélioration.

1.4. Justifiez le choix de la méthode d’administration. (2 points)
Méthode : face à face dans les lieux publics ou téléphone

Justification : rapidité, réponses spontanées, couvrir la diversité de la cible, élargissement sur le département avec le téléphone.

1.5 Analysez le questionnaire et proposez des améliorations. (10 points)
	questionnaire
	Proposition

	Titre : il n’est pas judicieux d’employer le terme questionnaire dans le titre.
	Centre Presse et vous.


	Q5 : Les réponses données par les sondés peuvent être variées et cette diversité risque d’être difficile à traiter lors du dépouillement.
	Lister toutes les rubriques du cahier Week-end et du cahier Sport  et proposer ces choix aux sondés.

Gain de temps et facilite le traitement.

	Q10 : Formuler la question d’âge et de CSP avec des rubriques à cocher.
	Dans quelle tranche d’âge et CSP vous situez-vous ? 

Proposer les tranches d’âge et les CSP.

	Il n’y a pas de conclusion.
	Remercier la personne du temps accordé pour répondre à cette enquête.

	Forme trop compacte.
	Aérer le questionnaire.

	Q5 : Pas de rubriques clairement apparentes.
	Question fermée avec des rubriques.

	Q6 : forme peu lisible et inadéquate.
	Question à reformuler.

	Pas de question filtre.
	Prévoir une question du type « Lisez-vous Centre-Presse ? ».


1.6 Analysez les résultats de l’enquête. (10 points)
Profil du lecteur régulier et du lecteur occasionnel :

Lecteur régulier : + de 50 ans, retraité, achète personnellement.
Lecteur occasionnel : jeune de 18 à 34 ans, étudiant, n’achète pas personnellement.
Fréquence de lecture : les jours les plus lus par les lecteurs occasionnels sont le lundi (cahier Sport) et le samedi (cahier Weekend).
Contenu/satisfaction : Ce sont les articles concernant leur localité qui sont les plus lus et qui satisfont le plus les lecteurs. Les pages Sport sont peu lues par les femmes qui sont satisfaites quand elles les lisent. Cependant les lecteurs masculins, plus nombreux, sont plus mitigés quant à leur satisfaction.

Les lecteurs souhaitent plus d’importance aux articles culturels et au cahier Weekend.

1.7. Proposez des actions commerciales pour développer la clientèle et le chiffre d’affaires de CENTRE PRESSE. (6 points)
· Transformer les lecteurs occasionnels en lecteurs réguliers afin qu’ils deviennent des abonnés, en particulier les jeunes, les étudiants et les femmes,
· Offrir des suppléments pour d’autres jours,
· Varier les rubriques du journal,
· Diffuser le journal sur Internet,
· Etoffer les rubriques autres que les articles sur la vie locale,
· Réaliser des offres promotionnelles sur les abonnements,
· Réaliser une newsletter auprès des abonnés.
(Accepter toute proposition pertinente à l’exception de la prospection qui porte sur une extension du territoire).

1.8. Suggérez et justifiez des améliorations sur le contenu du journal. (6 points)
· Editer un cahier Culture le mercredi pour développer la lecture en milieu de semaine, susciter l’intérêt des étudiants, des femmes et enfin susciter l’intérêt de l’abonnement.

· Les contenus culturels peuvent concerner des informations locales en priorité mais aussi plus élargies. Elles doivent mettre en valeur en particulier le patrimoine local.

· Etoffer le contenu du cahier Weekend, des articles quotidiens culturels et sociaux et des pages France Monde.

· Développer les articles portant sur des événements locaux qui mettent en valeur la jeunesse, la culture, la joie de vivre.

· Améliorer les pages Sport afin de mieux satisfaire les hommes et plus particulièrement les jeunes.

· Utiliser la couleur.

1.9. A l’aide des annexes 6 et 7, choisissez l’offre promotionnelle la plus intéressante. Justifiez votre choix. (10 points)
	OFFRE
	Les points forts
	Les points faibles

	N°1
	Réduction attrayante pour le client :

23,7*2 = 47,4 € soit 15%.
Engage le client sur une période longue.
	Engage des coûts : production et diffusion du journal.
Baisse le prix unitaire du journal.
N’apporte qu’un avantage financier.

	N°2
	Apporte un avantage produit : le format numérique, qui dure 12 mois et qui fidélise.
Peu couteuse.
Est plus appropriée pour cibler les jeunes et les femmes.
	Réduction moins attrayante pour le client : 

26,95 € soit 9,1%.


Choix de l’offre n°2.
1.10. Rédigez deux arguments commerciaux pour l’offre choisie précédemment. (10 points)

	Caractéristiques
	Avantages
	Preuves

	Recevoir le journal à domicile.
	Profiter du journal chaque jour sans avoir à vous déplacer.
	Livraison par porteur ou par la poste.

	Une promotion attractive : le format numérique inclus gratuitement pendant un an.
	Disposer de son journal n’importe où, sauvegarder facilement des informations.
	Remise de 9,1%.

	CENTRE PRESSE : « Le journal d’ici ».
	Vous savez tout ce qui se passe « au plus près de chez vous ».
	Informations sur votre commune

votre département.

	CENTRE PRESSE également un quotidien généraliste.
	« Un journal complet, clair et pratique, indispensable à votre vie de tous les jours».
	- Des suppléments.

- Des enquêtes, des reportages sur tous les sujets de société (politique, économique …..), événements nationaux, internationaux.


Accepter toute autre proposition argumentée avec pertinence si l’offre N°1 est choisie.

1.11. A l’aide de l’annexe 8, décidez ou non du recours à la sous-traitance de la téléprospection. (6 points)

	ETAPES DE CALCUL
	CALCUL
	RESULTAT

	Objectif d'abonnements
	 
	400

	Nombre d'appels
	400 / 0,08
	5 000

	Durée totale en minutes
	5000 * 7
	35 000

	Durée totale en heures
	35000 / 60
	583,33

	Durée totale en jours
	583,33 / 8
	72,92

	Nombre de personnes nécessaires
	72,92 / 12
	6


Choix de la sous-traitance.
DEUXIÈME PARTIE : INFO PRESSE  (60 points)
2.1. Quels sont les avantages pour INFO PRESSE de créer une base de données commerciale ?

 (6 points)

- Meilleure organisation du fichier d’une clientèle très diversifiée 

- Rapidité de recueil des informations sur les clients

- Actualisation régulière des données clients

- Possibilité d’interroger instantanément la BDD (requêtes, tableaux récapitulatifs)

- Meilleure connaissance des clients et de leurs habitudes d’achat (enrichissement du SIM)

- Possibilité de personnaliser l’offre en envoyant des supports de mercatique directe adaptés à chaque cible (grand public ou professionnelle)

2.2. Expliquez les liens entre les tables. (6 points)
La table CLIENTS est liée à la table COMMANDES : un client peut avoir plusieurs commandes.

La table COMMANDES est liée à la table REFERENCES : une référence de titre peut faire l’objet de plusieurs commandes.

La table CLIENTS est liée à la table ENFANTS : un client peut avoir plusieurs enfants.

2.3. Critiquez l’organisation des champs de cette base de données. Formulez les modifications à apporter. (6 points)
Il manque dans la table COMMANDES le champ Num_cli (de la table  CLIENTS). 

Il faut retirer le champ Prenom_cli de la table ENFANTS.
2.4. Rédigez la requête en langage SQL pour  extraire les informations nécessaires à l’envoi de la newsletter commerciale. (6 points)

SELECT Nom_cli, Prenom_cli, Email_cli, Nom_enf, Prenom_enf, Datenaissance_enf
FROM CLIENTS, ENFANTS
WHERE CLIENTS.Num_cli = ENFANTS.Num_cli

AND CLIENTS.Enfants_cli = « OUI »;

2.5. Après avoir caractérisé la newsletter commerciale, justifiez le recours à une newsletter commerciale pour cette « opération spéciale rentrée ». (6 points)

Il s’agit là d’une opération de mercatique directe donc de communication relationnelle. 

Justifications : 

· outil moderne et efficace d’animation commerciale
· coût de création et de diffusion très faible, rentabilité assurée si source de revenu

· outil de promotion du site web associé, augmente la notoriété du site et crée du trafic

· l’« opt-in » garantit l’intérêt de la cible qui est volontaire pour recevoir la newsletter

· forte implication émotionnelle de la cible, elle se sent valorisée

· aucun effort de veille à fournir par la cible, elle est directement informée

· la cible peut en faire profiter ses relations, amis (marketing viral)
Le but est de créer un lien personnalisé avec la cible. Elle s’inscrit dans une logique de fidélisation et de développement du capital client. 

2.6. Appréciez les conditions de réussite de la promotion commerciale associée à cette newsletter commerciale.  (8 points)

Les conditions de réussite d’une opération de promotion par le prix sont les suivantes : 

· être limitée dans le temps pour créer un caractère d’urgence 

· offrir un avantage réel au client pour diminuer le frein lié au prix

· concerner un nombre limité de produit pour donner un caractère d’exception

· utiliser des techniques nouvelles pour se différencier de la concurrence

· être en cohérence avec les autres variables du mix-marketing
Les 5 premières conditions de réussite sont identifiables dans le cas : 

· offre valable jusqu’au 10 septembre inclus

· 20% de réduction supplémentaire

· sur la gamme enfants en priorité

· envoi d’une newsletter

2.7. Evaluez, à l’aide de l’annexe 12, l’efficacité de cette « opération spéciale rentrée » en calculant notamment le taux de transformation.  Commentez vos résultats. (10 points)

Formules :

Le taux de transformation global :

Nombre de commandes /newsletter ouverte*100

	FAI
	Newsletters ouvertes
	Commandes enregistrées
	Taux de transformation

	TOTAL 
	7704
	         51
	0.66 %


Commentaire. 
Cette « opération spéciale rentrée »  a été rentable si l’on s’en tient aux résultats globaux. 

On note que le taux de transformation global de 0.66 % est légèrement supérieur à celui évoqué dans l’annexe 2 (0.05 %) 
Enfin, on peut remarquer grâce au graphique que la plupart des newsletters ont été ouvertes le mercredi, surlendemain du jour d’envoi de la newsletter et jour de la semaine où les parents passent plus de temps avec leurs enfants. La cible a donc été atteinte.

2.8 Déterminez le nombre d’abonnements de presse spécialisée familles et enfants permettant de couvrir les frais de participation d’INFO PRESSE au salon PLAYTIME. (6 points)
	Libellé
	Calcul
	Résultat

	Marge sur abonnements enfants
	43*0.22
	9,46 €

	Marge sur abonnements parents
	24*0.14
	3,36 €

	Nombre d’abonnements nécessaires
	(9,46*2*x+3,36*x)=3800

x= 3800 / 22,28
	171 abonnements


2.9 Concluez sur l’intérêt de la participation d’INFO PRESSE au salon PLAYTIME. (6 points)
L’opération est rentable car le nombre nécessaire d’abonnements par jour (57=171/3) est inférieur à celui réalisé à l’occasion du salon d’hiver (100) alors que le nombre de visiteurs attendus (40 000) est largement supérieur.

L’opération est par ailleurs intéressante au plan commercial :

· Les visiteurs correspondent à la cible,

· Forte affluence

· INFO PRESSE bénéficie des retombées médiatiques du salon.

Conclusion : INFO PRESSE a donc tout intérêt à participer à ce salon.
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