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Créée en 1972, au lieu-dit le « Moulin Roty » sur la commune de Saffré près de Nantes, la SCOP
 (Société Coopérative Ouvrière de Production) MOULIN ROTY a pour activité principale la création et la fabrication des produits pour la petite enfance : des cadeaux de naissance et des jouets traditionnels.

Très présente dans le domaine du jouet et de la puériculture, cette entreprise se situe comme un leader du cadeau premier âge. 

Implantée depuis 1998 à Nord sur Erdre, Moulin Roty s’est forgé un nom et a imposé sa marque haut de gamme dans l’univers commercial de l’enfant. « Les doudous »
 de Nord sur Erdre s’arrachent aujourd’hui jusqu’au Japon. L’ensemble de la production est en vente sur les marchés français et étrangers, à travers un réseau de distributeurs/partenaires garants de la marque. 

L’objectif de l’entreprise (dont M. Jalabert est l’un des dirigeants) est de pérenniser son activité sur un marché fortement concurrencé par des grands groupes.

PREMIÈRE PARTIE : Diagnostic et modification de l’offre de l’entreprise Moulin Roty  (annexes 1à 8)

Soucieux de prendre des décisions commerciales pertinentes, l’entreprise souhaite réaliser un diagnostic de sa situation sur son marché. 

Travail à faire  (annexes 1, 2, 3)

1.1. Dégagez les tendances du marché du jouet.

1.2. Présentez et justifiez le positionnement de MOULIN ROTY sur son marché.

1.3. Analysez l’évolution du chiffre d’affaires et l’évolution du nombre de distributeurs de MOULIN ROTY.

1.4. Montrez que la stratégie de distribution de MOULIN ROTY est en cohérence avec son positionnement.

Pour dynamiser les ventes, Monsieur Jalabert a décidé de développer son offre et de renforcer l’identité visuelle de l’entreprise : la marque et l’emballage sont alors « relookés » 
!

Cette décision a une incidence sur le prix des produits. 

Travail à faire  (annexes 1, 4, 5, 6, 7, 8)

1.5. Justifiez le lancement, en 2005, de la nouvelle collection « les jouets d’hier » par rapport à l’ensemble des activités de l’entreprise et des tendances du marché. Vous effectuerez les calculs nécessaires. 

1.6. Rappelez les fonctions techniques et commerciales de l’emballage.

1.7. Analysez l’évolution de l’emballage et montrez comment le nouvel emballage remplit ces fonctions.

1.8. Calculez, pour le distributeur, le prix d’achat hors taxe, le prix de vente hors taxe et le taux de marque pour le produit « le doudou Louna ». (annexe 4)
1.9. Calculez la marge et le taux de marge actuel de l’entreprise Moulin Roty appliqué sur le produit « le doudou Louna ». (annexe 4)
1.10. Calculez, pour l’entreprise Moulin Roty, le nouveau prix de vente hors taxe du produit « le doudou Louna » en appliquant un taux de marge de 38%.

ANNEXE 1 : Le marché du jouet en 2004 et perspectives pour 2005

Les jeux et les jouets abordent Noël dans la confiance 

Le marché français devrait renouer avec la croissance sur l’année 2005 

À l’heure où sonne le lancement officiel de la saison, la Fédération des industries Jouet Puériculture (FJP) affiche sa confiance pour les ventes de Noël et table sur une croissance marché d’au moins + 2% pour 2005. 

Un optimisme qui s’appuie sur plusieurs facteurs : de très bons résultats au premier semestre, conjugués à une offre dynamique pour cette fin d’année et un contexte favorable au retour du jouet comme outil indispensable à l’épanouissement de l’enfant, un engouement pour le jouet traditionnel (…)

Une fin d’année forte en promesses. 

Ces résultats permettent surtout de mettre en exergue une particularité fondamentale du secteur : la prépondérance de l’offre sur la demande. En effet, le marché des Jeux et des Jouets ne répond pas à un phénomène de demande mais puise son dynamisme dans la qualité de l’offre, le différenciant en cela des marchés de grande consommation. En résumé, lorsque l’offre est là en abondance et en diversité, les consommateurs répondent présents. Ce qui explique en majeure partie les bons chiffres du premier semestre et motive les résultats attendus par les industriels et la distribution pour cette fin d’année. 

Lié en partie à cet effet de levier, le jouet se maintient extrêmement bien et fait preuve d’un dynamisme sans cesse renouvelé. Toujours au top des cadeaux de Noël préféré des enfants le jouet passe les générations, survit aux modes. Sortent ainsi de leurs bureaux d’études des concepts innovants ou des jouets déjà existants mais remis au goût du jour pour coller aux technologies actuelles et aux tendances de consommation. Car c’est bien là que réside la force principale du jouet, quel autre secteur peut en effet se targuer de renouveler tous les ans plus de 60% de son offre et d’être innovant et créatif dans tous ses segments ? Le jouet est en perpétuelle évolution, puisqu’il est le reflet du monde dans lequel vit l’enfant. L’enfant veut et doit y retrouver ses repères, sa culture, ce qu’il voit et ce dont il entend parler, la mode et ses codes, depuis les formes et les couleurs jusqu’aux thèmes du moment, aux attitudes sociales et aux technologies environnantes. (….)

La filière se bat également contre un risque de banalisation du jouet par une offre 1er prix sans valeur ajoutée. Un sujet au cœur des préoccupations de la profession qui ne veut pas voir le jouet devenir un objet de grande consommation « vite consommé vite jeté » alors qu’au contraire, il a un rôle prépondérant à remplir, surtout en ces temps incertains. 
Source d’après « Service de presse FJP »  Jeux et jouets Noël 2005
ANNEXE 2 : Présentation de l’entreprise Moulin Roty
Évolution du chiffre d’affaires de l’entreprise et du nombre de ses distributeurs

	Années
	1999
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006

	CA en millions d’euros
	6 700 000
	7 500 000
	9 800 000
	10 300 000
	9 700 000
	12 000 000
	12 000 000
	12 100 000

	Nombre de distributeurs
	2400
	1500
	1400
	1300
	1200
	1000
	1000
	1000


Moulin Roty s’ouvre au marketing

Moulin Roty s'est imposé comme un acteur haut de gamme dans le domaine de l'univers enfant. Un parcours exemplaire bercé par de grands bonds et de petits bobos. 
Louna l'Abeille, Lucien le Lapin ou Nini la Souris... Tous ces personnages ont un point commun : ils sont le fruit de l’imaginaire de parents atteints d'une maladie incurable : la nostalgie compulsive. Doudous, dînettes à l'ancienne, voitures en bois forment ainsi l'univers Moulin Roty. Un univers fortement marqué par la valeur-phare de cette PME nantaise : l'authenticité. « Nous vendons de l’affectif, résume Pascale Crusson responsable de la communication de l’entreprise. C'est ainsi que Moulin Roty décline tout un univers de produits intemporels ». Il y a certes les jouets mais aussi la puériculture, la décoration et la confection. 

Best seller
 de la collection, le Doudou est le compagnon incontournable, exprimant à lui seul toute la douceur qui enveloppe le royaume des touts-petits. « Les cadeaux de naissance représentent environ 70 % de notre chiffre d'affaires. Mais ce qui fait notre force est avant tout une relation fidèle avec nos clients et distributeurs », indique Pascale Crusson. 

En tout, plus de 700 références et 30 % de renouvellement chaque année : tous ces produits permettent de multiplier les cadeaux pour enrichir l’univers de l’enfant.
À nouvelle entreprise, nouvelle stratégie 

À partir de 1999, Moulin Roty décide de développer sa marque (et la marque « Moulin Roty » sort de l’ombre), met en place un nouveau logo, crée des séries (des lignes de produits) à partir des produits phares et ouvre en 2000, un magasin « showroom  (d’exposition) » à Nantes, dans le centre ville : véritable laboratoire test pour les lancements de collections, études des consommateurs, analyses commerciales, marchandisage, présentation et vente de la totalité des collections de la marque. « Grâce à ce magasin, nous testons tous nos produits et nous pouvons ainsi rectifier rapidement ce qui ne va pas » explique Dominique Jalabert . « Avant, il nous fallait trois mois pour avoir les retours des magasins ! »…

Bref, Moulin Roty s’ouvre au marketing : l’objectif était de faire connaître Moulin Roty auprès du consommateur final….Deux postes sont créés au service « communication » : le premier en 1999, l’autre en 2004. D’abord et avant tout pour développer la notoriété de la marque au niveau des consommateurs et bien évidemment accroître les ventes chez les distributeurs. Différentes actions sont mises en place à destination des distributeurs et du public : médias , création d’un site Internet, aide à la vente, services doudous, concours de vitrines, « lettre du Moulin », catalogues et surtout, une recherche de l’interactivité.
Ne pas gaspiller.

En 1999, nouveau changement de cap : Moulin Roty joue la carte sélective auprès des détaillants et met en place un réseau de commerciaux exclusifs pour la marque. Afin de redonner une cohérence à son image, encore mal connue, Moulin Roty engage une refonte complète de son réseau de distribution : de 2 400 clients en 1999, pour un chiffre d'affaires de 6,7 millions d'euros, la PME passe en 2004 à 1 000 clients, pour un chiffre d'affaires de 12 millions d’euros. Moins de distributeurs, mais des magasins partenaires, qui donnent toute sa valeur à la marque, en lui accordant une plus grande visibilité. « On sélectionne ceux qui croient au produit, le défendent » !
Sources : informations fournies par Moulin Roty et extrait article « Chef d’entreprise » Juin 2005

ANNEXE 3 : Tendresse et douceur, sources d’inspiration inépuisable

Chez Moulin Roty, chaque doudou est un petit personnage au caractère affirmé, entouré de son petit monde. Le résultat du travail d'une équipe enthousiaste et chaleureuse, pour qui la création est une passion. 

Le design  (ou stylique), chez Moulin Roty, c'est avant tout une histoire d'amour : il suffit de voir Lucille prendre ses créations dans ses bras, pour voir quelle affection elle leur porte. Et ce n'est pas par hasard : "Lorsque nous créons un doudou, il n'est pas seulement un objet, mais réellement un personnage, qui a une identité, un caractère, une histoire. Il naît de nos croquis, mais à force de le dessiner, de le redessiner, de l'affiner, peu à peu, il prend vie, son caractère s’affirme, et on s’y attache vraiment " explique-t-elle. 

Pas de plastique ni de boutons electriques

Les jouets Moulin Roty savent se distinguer : les créatifs ont fait le choix de l’affectif, mais cela n’empêche pas la marque d’être innovante ; elle a été la première à imposer des couleurs vives dans un marché qui n’était jamais sorti du pastel : « quand j’ai vu arriver Louna l’abeille, vert gazon, orange vif et rose fuchsia, j’ai eu peur », se souvient Sophie Héral, directrice des magasins Le bonhomme de bois. J’ai fait un test. C’est devenu le plus grand succès de la gamme ! » 

Intuition et experience
Ici, pas d'études de marché : " si nous écoutions la demande du marché, pour lui donner ce qu'il attend, nous ferions comme tout le monde » , explique Yann Jalabert, le directeur de la création. C'est justement parce que nous prenons souvent le marché à contre-pied que nous avons du succès, et que nous prenons de court ceux qui cherchent à nous copier ". C'est donc un subtil cocktail d'intuition et d'expérience qui permet à l'équipe créative de Moulin Roty d’imaginer chaque année des personnages inédits, amusants et attachants.

Et tout est fait pour que le doudou ne soit pas un simple objet posé sur une vitrine ; les matières, tout d'abord, sont partie intégrante de la création : "tout doux, tout mous, avec des petites mains qu'on a envie d'attraper, des grandes oreilles qu'on aime frotter contre sa joue, nos doudous ont une apparence touchante, mais aussi un contact rassurant et chaleureux » explique Lucille. La matière et la forme de l’ensemble des jouets sont étudiées scrupuleusement dans une dimension affective sans écarter la notion du beau et de qualité.

Et surtout il y a une véritable personnalisation des doudous ; chaque modèle porte un nom pour le distinguer : il y a Lulu le lapin, Lise la souris, Louna l’abeille, Gino le clown, Séraphin le poussin  et Lila et Patachon, les derniers-nés. On retrouve leur frimousse sur des petits chaussons, hochets, tapis d’éveil, turbulettes et nids d’anges, tour de lit, mobile, fauteuil….de quoi faire de la chambre du petit dernier un royaume de douceur. Certains doudous deviennent indémodables. « Notre petite Louna l'abeille est une star incontestée depuis 5 ans, et il existe autour d'elle toute une gamme, qui va jusqu'au mobilier » explique LucilIe. 

Source : extrait article Magazine « votre féminin » (2004)

ANNEXE 4 : Les domaines d’activité de Moulin Roty : une grande famille et son petit monde 
Moulin Roty fabrique dans quatre domaines d’activitÉs stratÉgiques 

- Les jouets : table, coffre à jouet, boîte à musique, puzzle, coffre à roulettes, voiture à roulette en bois, portique, corde à sauter, poussette et chaise haute pour poupée…,
- La décoration  pour la chambre d’enfant : lit, commode, armoire, (en pin du Nord), lampe de chevet, petite table, tabouret, chauffeuse, coffre à jouets, porte-manteaux, …
- Le textile (tout ce qui est en tissu) : poupées et doudous, tour de lit, turbulette…,

- Les jouets d’hier et traditionnels : créés en 2005 et rebaptisés « mémoire d’enfant » en 2006 : des jouets d'hier pour enfants d'aujourd'hui : cette collection rassemble, pour le plaisir des tout-petits et des plus grands des jouets en bois et en osier (cheval à bascule, lit pour poupée, poussette..), pupitre et tableau d’écolier, des buvards et des cahiers, de la dînette émail et faïence pour cuisinier, et des ours et des poupées à habiller et cajoler……
Cette classification est liée à des domaines de fabrication distincts.

RÉpartition du chiffre d’affaires par domaine d’activitÉ de 1995 À 2006

	CA en millions d’euros par domaine
	Le textile
	La décoration
	Les jouets
	Les jouets d’hier

	1995
	2 200 000
	2 000 000
	1 800 000
	

	2005
	8 300 000
	1 300 000
	1 000 000
	1 400 000

	2006
	8 900 000
	900 000
	700 000
	1 600 000


 Extrait du catalogue tarifaire, destinÉ aux distributeurs

(La TVA est à 19,6%)

	Désignation
	code cnuf
	Réf.
	P.V généralement constaté TTC euros
	Coefficient

multiplicateur

	P 2 : LOUNA L’ABEILLE
	
	
	
	

	Hochet fleur
	357567
	622002
	13
	2,4

	Doudou marionnette
	357567
	622013
	19
	2,4

	Doudou Louna
	357567
	622014
	16
	2,3

	Poupée
	357567
	622031
	15
	2,3

	Mobile musical
	357567
	622057
	59
	2,2

	Portique
	357567
	622162
	31
	2,4


La société fait fabriquer les doudous de la ligne « Louna » en Chine. Elle achète les doudous à l’unité (vide sans garniture intérieure) et après le rembourrage et les modifications diverses dans un CAT
 de la région nantaise, le coût de revient unitaire de ce produit s’élève à 5,21 €.

Source : « informations fournies par Moulin Roty »

ANNEXE 5 : Au bonheur des « petits » : Doudous en perdition

Moulin Roty cultive sa différence et n’en finit plus de surprendre, avec la mise en place en 2004 d’un service  « doudous » ! 

Au départ, toujours pour mieux connaître les attentes de ses clients, l’entreprise avait lancé une grande opération « raconte-nous ton doudou », visant à inciter les enfants à envoyer des lettres ou des dessins. Très vite submergée par les retours, elle a dû recruter un salarié pour y répondre. A voir le mur de son bureau, littéralement tapissé de dessins et de photos d’enfants serrant dans leur bras leur peluche, on comprend alors mieux l’engouement suscité par ces petits compagnons. « Ce succès nous a conforté dans notre volonté de privilégier l’affectif », souligne Pascale Crusson, responsable de communication. Une démarche dont la logique va être poussée plus loin : l’entreprise décide de créer « ce service doudou » pour les doudous perdus (en cas de perte d’un doudou devenu introuvable en boutique, l’entreprise renvoie aussitôt son identique), et un service « particulier » pour le reste : mais une seule et même personne se charge de retrouver les doudous perdus, de répondre aux multiples questions et d’envoyer « les catalogues consommateurs » demandés sur le site internet.

Source : extrait article « courrier cadres » n° 1489 Avril 2003

ANNEXE 6 : Extrait de la page d’accueil du service doudou sur le site Moulin Roty

L’ adresse électronique est notée sur les catalogues : servicedoudou@moulinroty.fr
POUR UNE MEILLEURE REACTIVITE, NOUS VOUS REMERCIONS DE PRÊTER ATTENTION A L'ÉCRITURE DE VOTRE ADRESSE Électronique.  

Nous rangeons soigneusement dans notre grenier à doudous des créations avec 5 années d'antériorité maximum. Certaines références sont définitivement épuisées. Nous mettons tout en oeuvre pour retrouver le doudou qui vous manque mais nous ne pouvons pas refabriquer des doudous épuisés. 

À ce jour, 90% des demandes de recherches de doudous sont résolues. 

Remplissez soigneusement le formulaire ci-dessous

ANNEXE 7 : Les as de la mercatique : des techniques infaillibles pour s’imposer !
Identité visuelle... Ils ont multiplié les astuces pour se différencier des concurrents. 
Tous les experts vous le diront, une belle entreprise, c'est une entreprise qui sait se vendre ! Le plus dur consiste à trouver un moyen pour que l'offre rencontre le public auquel elle est destinée », confirme François de Maublanc, fondateur du Cyberfleuriste Aquarelle. D'où la nécessité de se faire connaître. De soigner sa notoriété. De travailler son image. Rassurez-vous, il ne s’agit pas d’une étape aussi ruineuse qu’on le pense ! Tout est affaire de positionnement et de différenciation. Ainsi, travailler un logo avec une «typo » originale, comme l'a fait Moulin Roty, suffit à créer une identité. » A partir du moment où nous avons osé marquer Moulin Roty sur nos emballages et sur les étiquettes de nos produits, ça a commencé à devenir plus facile », se souvient Dominique Jalabert l'un des créateurs de la société  (….) 

Source : extrait article du Magazine « Défis » avril 2005
ANNEXE 8 : La marque moulin roty : une identité visuelle
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Au départ, et ce jusqu’en 1996, les produits Moulin Roty se vendaient sous les grandes marques  Jacadi, Natalys, Aubert….En 1999, la marque propre « moulin roty » sort de l’ombre et est ainsi créée……Elle porte le nom du petit village du lieu de travail des créateurs dont fait partie Monsieur 

Jalabert. Mais c’est en 1998/1999 que l’entreprise va affirmer son identité visuelle par le lancement d’un logo, d’un emballage…C’est le début de la mise en place d’une communication pour développer l’image et positionner la marque vers le haut de gamme.
	Ancien emballage crée en 1998/99
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	Nouvel emballage crée en 2006

[image: image3.png]



logo (le lapin et l’ours) moins visible, en marron


Au départ l’emballage était de deux couleurs :

Du papier kraft avec un lien en chanvre. Les emballages se déclinaient en 3 formats de tailles. On retrouvait la même charte graphique pour créer une identité visuelle. A noter que les sacs étaient pourvus d’une pochette rabat de couleur bleu marine avec la caractéristique de la vague. Sur chaque poignée était accroché, par un lien, une petite enveloppe dans laquelle il était possible d’y glisser une carte. Le logo de Moulin Roty (le lapin et l’ours) n’avait pas de couleur sauf le bleu du pourtour et était placé sur l’emballage au milieu au dessus du nom de l’entreprise.
Le nouvel emballage est restylisé dans un format moins classique et plus arrondi. La poignée s’est raccourcie et l’enveloppe s’est transformée en une simple carte avec le logo Moulin Roty. La vague de la pochette à rabat est plus douce, moins creusée et surtout a pris des couleurs, puisqu’elle se décline en 4 couleurs (vert, bleu, jaune, orange). A noter que le lien du rabat est aujourd’hui attaché au sac via une cordelette et un bouton en carton. Le logo Moulin Roty a pris de la couleur puisque chaque lettre est identifiable par une couleur (M = violine, O = jaune, U = vert tendre, L = rose, I = rose, N =orange, R= bleu  lagon, O =vert, T= bleu, Y= vert foncé). Le logo du départ reste présent mais s’est très nettement atténués au profit de la marque qui est placée en bas légèrement décentrée et plus vers la droite en gros caractère et bien visible. 



Source « informations fournies par Moulin Roty »

DEUXIÈME PARTIE : La communication de l’entreprise Moulin Roty (annexes 9 à 12)

Depuis quelques années, le service communication consacre une grande partie de son budget et de son énergie à la communication relationnelle, grâce en particulier au site Internet. 

Travail à faire  (annexes 9, 10)

2.1. Quels sont les différents moyens de communication utilisés par Moulin Roty, en direction des distributeurs et  des particuliers ? Vous les classerez selon la cible visée et leur nature.

2.2. Appréciez la cohérence du plan de communication avec le positionnement haut de gamme de

Moulin Roty. 

Le site Internet de l’entreprise a beaucoup de succès : 3000 visiteurs par mois en moyenne. Sur ce site les « internautes » peuvent demander l’envoi d’un catalogue-papier. Ils doivent alors remplir un formulaire précisant leur nom, prénom, ville, âge, adresse électronique…

En janvier 2006, le service de communication a décidé de mener une opération de mercatique directe, auprès des internautes qui avaient fait la demande d’un catalogue papier en  2005. 

Travail à faire  (annexe 11)

2.3. Repérez et listez les éléments qui constituent ce publipostage électronique.

2.4. Identifiez les éléments manquants, pourtant indispensables dans un publipostage. Proposez deux améliorations.

Depuis juin 2006, la direction a décidé d’arrêter les envois par courrier de catalogue, qui peuvent être dorénavant consultés en ligne, après avoir rempli un nouveau formulaire, légèrement modifié. 

Travail à faire  (annexes 10, 12)

2.5. Pour quelles raisons la direction a-t-elle décidé d’arrêter l’envoi des catalogues papiers par voie postale ?

2.6. Pourquoi les internautes doivent-ils toujours remplir un formulaire pour pouvoir consulter le catalogue en ligne ?

2.7. Pour quelles raisons cette entreprise n’utilise pas actuellement son site Internet pour vendre ses produits ?
ANNEXE 9 : La communication de Moulin Roty
Le service de communication est composé de trois personnes depuis 2005 : deux chargés de communication et un chargé de l’événementiel. L’objectif du service est d’accroître la notoriété de la marque et de veiller au respect de l’image. 

Différents moyens sont utilisés depuis la création de l’entreprise et se développent : 

( le sponsoring
 a été expérimenté une seule fois en 2003, pour soutenir le jeune navigateur nantais Armel Tripon, dans la mini-transat Charentes Maritimes Bahia (Brésil).

( la presse nationale et locale, la TV ( chaîne locale TV7, un reportage en 2001 sur TF1 au journal de 13H), 

( des moments incontournables : la participation à des salons (exemple de l’important salon « maison et objets » à Villepinte (Paris), avec un stand de 200 m2, ainsi que le salon du jouet de Berlin), la journée porte ouverte de l’usine de fabrication à Nord sur Erdre, 

( des actions d’E-mailing (publipostage électronique) deux fois dans l’année (en septembre et janvier),

( la lettre du moulin : lettre d’information mensuelle et de liaison destinée aux distributeurs,

( des aides à la vente (affiches par collection, catalogues, Chevalet première de couv’ du catalogue, Box, listes de naissance), pour les distributeurs,

( la Communication Internet : le site aux couleurs de la collection, crée en 2000, puis amélioré en 2005.
Source : « informations fournies par Moulin Roty »

ANNEXE 10 : Le rôle et les différentes fonctions du site de Moulin Roty
Le nouveau site de Moulin Roty, en ligne depuis le 17 janvier 2005 présente le monde du jouet & de la puériculture tout en simplicité grâce à de nouvelles caractéristiques.


En effet, d’un simple clic sur le site www.moulinroty.fr, les plus curieux pourront trouver de nombreuses informations sur l’entreprise tandis que la presse et les médias pourront visiter leur espace dédié. Outre ces nouvelles fonctions, tous les produits Moulin Roty sont en ligne : des doudous et accessoires, aux meubles à jouer en passant par les jouets…….Dans un univers « douillet » totalement tourné vers l’enfance, tout public pourra y trouver son compte.

Sur le site de MOULIN ROTY, les internautes (particuliers, distributeurs, la presse) ont accès à : 

( différentes informations : les différents produits de la marque, les actualités, tout sur l’entreprise, les différents magasins en France, 

( différents services : demande de catalogue (en consultation en ligne depuis juin 2006), le service DOUDOU, l’intranet pour les distributeurs, …

De plus, il est précisé dans le bas de la page d’accueil : 

Moulinroty.fr est un site de présentation de la marque. Nous réservons l'exclusivité de la vente de nos produits à nos boutiques partenaires.
Source : sur le site « les 1000 de l’Ouest » : le réseau des professionnels de la communication 

ANNEXE 11 : Le publipostage électronique de janvier 2006 : cartes de vœux.
Cette opération s’est réalisée grâce à « une base de données » qui s’alimente, à partir des informations fournies par les « internautes » au moment de leur demande de catalogue.

L’objectif principal de cette opération mercatique était de fidéliser les clients « particuliers », en les informant de l’arrivée du nouveau catalogue, et en profiter pour leur souhaiter une bonne année.
Sur 8700 envois d’e-mailing, l’entreprise à obtenu 2500 réponses, soit un taux de retour de 28,7%, ce qui était très important !
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Madame, Monsieur,


Vous avez demandé un catalogue Moulin Roty en 2005 et nous en vous remercions sincèrement.

Nous vous informons que les catalogues 2006 sont arrivés ! Ils comportent beaucoup de nouveautés dans les collections phares du Moulin Roty. Nous vous invitons à les découvrir sur notre site Internet : www.moulinroty.fr
[image: image5]
Vous pouvez recevoir les catalogues papier gratuitement et directement à votre domicile en cliquant ici : recevoir le catalogue 

Toute l’équipe du Moulin Roty vous remercie encore pour votre confiance et vous souhaite une excellente année 2006.


Que soufflent sur vous tous nos vœux de douceur pour cette nouvelle année…

	
[image: image7.png]REBRETX Jied





	[image: image8.png]




	Moulin Roty
Cadeaux naissance - Jouets d'antan
Nort sur Erdre - FRANCE



 



	[image: image9.png]





Vous recevez cet e-mail car vous avez rempli le formulaire de demande

de catalogue en 2005 sur le site internet du Moulin Roty.

Si vous ne souhaitez plus recevoir d’information de notre part, cliquez là !
Source : « informations fournies par Moulin Roty »

ANNEXE 12 : La demande de consultation du catalogue sur Internet

Nous n'adressons plus de catalogue par courrier. Nos magasins partenaires se tiennent à votre disposition pour vous fournir les catalogues. 

Pour consulter les catalogues en ligne, merci de remplir le formulaire ci-dessous. 
Moulin Roty s'engage à ne pas transmettre vos coordonnées à des sociétés tierces.

	* Champs obligatoires

	[image: image10]

	Civilité :
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Monsieur
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	* Nom :
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	* Prénom :
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	* Age :
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	* E-mail :
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	Vous êtes en France :
	[image: image26]
	[image: image27.wmf]



	[image: image28]

	Ville :
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	Vous êtes hors France :
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Votre pays...
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	Je souhaite recevoir régulièrement
des informations du Moulins Roty :
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 HTMLCONTROL Forms.HTML:Option.1 [image: image38.wmf]Non
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Conformément à la législation française en vigueur : art. 34 de la loi "Informatique et Libertés" du 6 janvier 1978", vous disposez d'un droit d'accès, de modification, de rectification et de suppression de vos données personnelles. Vous pouvez nous adresser votre demande à l'adresse suivante : contact@moulinroty.fr. Moulin Roty s'engage à ne pas céder les données collectées à des tiers. 


Source : « informations fournies par Moulin Roty »

Les plus beaux jours de la vie








� Une SCOP� (Société Coopérative Ouvrière de Production) : est une entreprise dont les salariés de l’entreprise sont associés majoritaires, et qui repose sur leur pleine participation à la gestion , aux décisions et aux  résultats. 


� Doudou : peluche pour enfant


� Relooké : modification de l’apparence


� mercatique


� meilleure vente 


� Centre d’aide par le travail qui regroupe des personnes handicapées dans une structure de travail


� parrainage





PAGE  
	STG Mercatique 

Cas d’entrainement
	Epreuve écrite de l’épreuve de spécialité
	Coeff. : 7
	Durée : 4 Heures
	Page 3 sur 13



_1262165252.unknown

_1262165254.unknown

_1262165255.unknown

_1262165253.unknown

_1262165250.unknown

_1262165251.unknown

_1262165248.unknown

_1262165249.unknown

_1262165246.unknown

_1262165247.unknown

_1262165245.unknown

