BACCALAUREAT TECHNOLOGIQUE — SESSION 2009
SERIE : SCIENCES ET TECHNOLOGIES DE LA GESTION

EPREUVE ECR]TE DE LA SPECIALITE
MERCAT[QUE |

Duréé_de l’épreu\'ze':4heure.s" A Cbeffic"ient':'_{_ _'
CORRIGE

L'usage d'une calculatrice de poche a fonctionnement attonome, sans imprimante et sans rhoyén- de
transmission, & I'exclusion de tout autre élément matériel ou documentaire, est auforisé conformément
ala crrcu!alre n 99 186 du 16 novembre 1 999 BOEN n 42 :

Le su;et propose s appure Sur une ou plusreurs s:tuaﬂons reeﬂes d orgamsatrons srmphﬂees et adapfees Ny
pour les besoins de I'épreuve. Pour des raisons évidentes de confidentialité, les données chiffrées et fes -
e!ements de la pohtrque commercta!e de !orgamsat:on ont pu étre modifies. . -

i est demande au cand!dat a'e se situer dans e(s) contexfe{s) des donnees presentees et d' exposer
ses solutions avec concision et rigueur en prenant soin de justifier ses démarches. .

Le sufet se présente sous la forme de 2 dossiers indépendants.f

Le corrigé comporte 8 pages numérotées de 13 8,
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1ére PARTIE : Le Pavé de Nancy (70 points)

1.1 Présentez la démarche mercathue suivie pour le lancement du produit Le Pave de Nancy (
10 points) e
Trois parties sont & dlstlnguer dans cette démarche mercathue Iana[yse de marché avec [a
détermination d'un besoin, la mercat |que strategrque et la mercathue operatlonnelle a travers le plan de :
marchéage - :
1en L'analyse de marché. Berga Sens a saisi les opportumtes d'un marche porteur et a ainsi determme -
un besoin des consommateurs en cosmethue bio. En effet le marché de la cosmétique est en pleine
expansion et les perspectives d'avenir sont plutt encourageantes. Le consommateur est trés exigeant
sur T'origine et la composition des produits. Le soin particulier apporté & la fabrication artisanale du
savon et au choix des ingrédients répond parfaitement & cette attente.
2¢me) | a mercatique stratégique. Les grandes orientations ont été déterminées et ont permis de fixer
la mercatique stratégique. Pour cela, des sources multiples ont été utilisées; CCl, Chambre des
métiers, APEC, syndicats et salons professionnels, INSEE. De nombreuses aides ont été recherchées -
notamment avec le dépdt d'un dossier d'aide & la création d'entreprise auprés de la région Lorraine.
3¢me) La mercatique opérationnelle. Les plans d'aclions mercatiques, permettant d'atteindre les
objectifs se retrouvent dans le plan de marchéage : I'offre (produit et prix), la communication et la

_distribution

Offre Communication Distribution
Produit : , Eeg x "y o ey
- Mon produrt est le symbole d'une |- Différentes-  publications, | - Des lieux de vente spécifiques : le
ville. phare ~ (Nancy) et plus | notammentdu Conseil Général | Conseil Général de Meurthe-et-

globalement d'une région. -

- Ma gamme de produits vise un |.

- nancyweb-tv.com

consommateur soucieux de trouver |

des produits sains et de qualite.

- Le « Pavé de Nancy » doit étre un
réalisé |

produit de  cosmétique,

artisanalement & partir d'ingrédients | .~
scrupuleusement sélectionnés, cela | -

sous un contrble strict. En effet, sur
chaque packaging, on va apposer
un n° de lot servant de code de

fabrication. La tragabilité¢ est ainsi| -

assurée. De plus, |'agence frangaise

de sécurité sanitaire des produits de-

santé (AFSSPS) va contrdler et
ainsi garantir l'efficacité, la quallte
de mon produit,

- L'agence E2D2 est chargée
dimaginer le packaging. Des
couleurs gris fonce et or devraient
rappeler le positionnement choisi et
la couleur originelle du pavé.

Prix :

Le prix (de 12 €) sera un prix |

supérieur au prix du marché.

Moselle et le Comité départemental |-
du tourisme, ainsi que des unités
commerciales (pharmacies, hotels,
épiceries fines, librairies, boutiques
cadeaux haut de gamme)

- Un site internet...

Il est possible d'imaginer la mise en place dans I'avenir d'indicateurs de contrble permettant des actions

correctives.
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1.2 Indiquez I'intérét, pour le produit Le Pavé de Nancy, d'obtenir des signes de qualité (8

points)

- L'entreprise peut agir sur la perception de la qualité du produit au travers des signes de qualité. .

- Les signes de certification et les labels ont été mis en

- Permet de se distinguer de la concurrence, -
- Permet de justifier des prix plus élevés,
- Permet de rassurer les consommateurs -

- Apporte plus de visibilité sur les produits cosmeét

Toute réponse cohérente sera acceptée. -

iques bio, -

place pour garantir la qualité des produits hio,

13 Proposez le signe de quélit‘é‘le“plus adapté pour le produit Le Pavé de Nancy. Justifiez.

(4 points)

Toute proposition justifiée est acceptée dans la mesure ofi Le Pavé de Naricy peut prétendre 2
Fensemble des signes de qualité proposés,

Charte COSMEBIO

Charte BDIH ECOCERT NATURE et PROGRES
- Controle - Niveau d'exigence - Sélection des - Cahier des charges
effectué 1 fois supérieur & celui de la ingrédients et des strict
par an reglementation procédés de - Produit cosmétique
- Certificat de conventionnelle transformation et de issu de matiéres
conformité - Controle 2 fois par an fabrication sont premiéres en ayant
donné produit par un auditeur garantis recours a des -
par produit Ecocert - - 2 labels : un label pracédés physiques
- Validité de 15 - Ce contrle porte sur « ECO » et un label ou chimiques
mois . - le produit, le. «BIO» - simples, sans
C conditionnement et - Cahier des charges molécules, parfums
létiquetage d'ECOCERT ni colorants de
% synthese
- Seul label & exiger
100 % de. .
composants bio

1.4 Décrivez les catégories de clientéle de Ia société Berga'Sens (8 points) oI
Dans la phase de démarrage de l'activité, il est possible de distinguer deux catégories de clientéles
- les distributeurs : le Conseil Général de Meurthe et Moselle, le comité departemental du
tourisme, les pharmacies, les parapharmacies, les boutiques « spécialisées » (épiceries
fines, librairies par exemples), les hotels haut de gamme
- les particuliers (via son site Internet) 5

1.5 Indiquez les forces du site Internet marchand pour Berga'Sens. (8 points)
Le site a pour vocation d'étre un site marchand et pas uniquement un site vitrine. _
Il s'agit d'un moyen relativement simple, modeme et peu coliteux pour : S
- toucher un grand nombre de prospects partout dans le pays et de « dérégionnaliser » le
produit
- présenter les produits
- recueillir les impressions des clients
- vendre directement, sans intermédiaire
- constituer une base de données sur les clients pour ensuite envisager des opérations de
mercatique directe
- fideliser la clientéle
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Accepter toute autre réponse cohérente

1.6 Proposez d'autres canaux de distribution (8 pomts)
Les canaux de distribution possibles pour la vente du prodwt peuvent alre les suwants
= créer sa propre boutique :
- - participer & des salons et marchés a theme bzo / nature I bien etre
.- sefaire référencer par le circuit « bio » : marché, supérette, supermarche, etc
== sefaire référencer par les comités d'entreprise '
- élre présent dans des spa, des centres de thalassotherapae des instituts de beaute et de
~ massage (type hammam), des établissements thermausx, etc. :
- - étre vendu dans des boutiques spécialisées en cadeaux d' entrepnse
- éfre vendu en GSS beaute

| Accepter toute autre reponse coherente

1.7 Calculez le codt de revient d'un savon, (10 pomts)

Colit de Revient :
, Cout d'achat ] : - : - -
- ' Quantité - Prix Unitaire Montant
[Qharges directes | Bondillons : 25 4.5 112,5
: huile essentielle : 0,1 152 15,2
: colgrant . : 1 121]. 12
Charges N =
indirectes e
charges sur _
approvisionnement -
l_CoEJt de production —l
: Codt d'achat ' % i \ ' 164,70
| Charges directes | Dosage et pesage 0,5 16 8|
Malaxage et extrusion 1 16 18]
Découpage et estampiliage . 1,5 16 24
Séchage. 1 8 8|
carton de conditionnement 1 25 25
conditionnement 1.5 16 24
Charges :
indirectes : ]
charges sur production

Cout de revient

8% du cout de
cout de distribution production 25,18

soit 3,40€
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Le cbﬂi de re.vie‘nt pour les 100 savons serait de 339,88 € ; Soit un colt de 3,40 £ pour un savon;

1.8 Calculez le coefficient multiplicateur appliqué par les distributeurs ? Précisez I'utilité de ce
‘- caleul, (6points)- .. o g
Calcul du coefficient multiplicateur: ~~© - .~ - oo w T S
Le PATTC du distributeur & la société BERGA'SENS =5.98 £ (soit 5€HT, 5,98/ 1,196)
LEPVTIC aupublic=12€ -« v<7 ¢ s ™ v v o ooms. o o

Le distributeur achéte un Pavé de Nancy 4 5€HT e

Le coefficient multiplicateur est donc de : 12/ 5s0it 24

Utilité du 'célcﬁi : Lerceefﬁ-cient multipiicatetjr“est un balcul qui pemiet'au distributeur & partir de son PA
HT de calculer directement son prix de vente TTC (5 PA HT * 2.4 = 12 PV TTC) |

1.9 Qualifiez la stratégie de prix et le positionnement choisis par Berga'Sens. Justifiez ces
choix. (8 points) _

Le Pavé de Nancy se situe en phase de lancement, il a été officiellement lancé le 10 juin 2008.

La société BEGA'SENS se positionne sur du haut de gamme. . %

Pour un savon cosmétique de taille équivalente, le prix habituellement pratiqué sur le marché est de

7.75 €, alors que le Pavé de Nancy est vendu & 12 €.

La stratégie prix est donc une straté'gié d’écrérhage.‘ BN

L'objectif de Berga'sens est de  véhiculer une image haut de gamme dans I'esprit du consommateur,
L'écremage convient parfaitement aux entreprises innovantes qui ont un positionnement haut de
gamme ou/et qui dispose d'un avantage concurrentiel majeur (la maitrise technologique, une marque
forte, une stylique exceptionnelle, un produit rare...). s _ g
L'essence de Bergamote est pergue comme un produit de luxe, En effet le prix d'un litre 'huile
essentielle de Bergamote est de 152 €. L'huile de Bergamote posséde également d'excellentes
proprietes fixalrices recherchées en parfumerie et cosmétologie .Son aréme ou son parfum sont trés
prisés par une grande variété de produits de luxe autant alimentaires que cosmetologiques. En -
pharmacie, I'huile est utilisée dans divers produits notamment en dermatologie. En médecine douce,
elle est réputée pour ses vertus calmante, ou stimulante selon les quantités, ou encore antiseptique.
L'image du Pavé de Nancy est également liée & la Place Stanislas, site Lorrain classé par I'Unesco au
prestigieux patrimoine mondial de I'humanité. : :
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| — Jéme PARTIE : La Ronde des Patits (70 points) T

2.1.Repérez la part des magasms appar’fenant en propre al ensmgne « La Ronde des Pet|ts » ?
Qu’ en concluez -vous ? (6 pomts) y o g ‘ r

Les magasms appartenant en propre B Iense|gne sLa Ronde des Pettts » sont des succursares L

Evolufi ion du succursahsme par rapport a Iensemble des bouthues de iensengne ¢ La Ronde des
Petlts » . oat ; e : ,

T T - 2006 ST B

Années ‘
Part en % du 28 (%) 327 38,1 38 40 36,6
succursalisme s

(*) (33/118) X 100 = 27,96 %

Commentaire : ' ' ' ‘

On peut constater que les maqasms succursales restent Ie réseau_de dlstnbutlon mlnorlta:re de
I'enseigne La Ronde des Pelits par rapport au réseau des franchisés.

Cependant au fil des années, la part des succursales par rapport aux franchisés ne cesse de
progresser sauf en 2008 ce qui s'explique par le lancement du réseau commission-affiliation.

22‘Cafculez le coefficient de corrélation entre le chiffre d'affaires réalisé et le nombre de.
magasins franchisés de I'enseigne « La Ronde des Petits » entre 2003 et 2007. Commentez
votre résultat, Rappelez I'intérét de ce calcul. (10 points) :

Calcul : : .
Années X y Xi Yi Xi*Yi Xi? ¥
2003 26,12 85 -3,28 9 -29.521 10,7584 81
2004 27,95 74 -1,45 E | 2,90 2,1025 4
2005 29,47 70 0,07 -6 -0,42 0,0049 36
2006 30,22 73 0,82 -3 -2.46 0,6724 9
2007 |- 3324 78 3,84 2 7680 14,7456 4
147 380 0 0 -21,82 28,2838 134
29,4 76 = -0,35443'2 |

Remarque : le tableau est donné # titre informatif et n'est donc pas obligatoire. Le candldat peut
determiner le coefficient de corrélation 4 I'aide de sa calculatrice.

Utilité : le coefficient de corrélation permet de mesurer le lien entre deux variables. Pour pouvoir
affirmer que deux variables sont li¢es, on doit démentrer par un raisonnement Iogsque I'existence d’un
lien de cause a effet.

Commentaire : _

Le coefficient de corrélation est de - 0.35

Le coefficient de corrélation est éloigné de 1 ou de -1. Par consequent il n'existe pas de corrélation
significative entre I'augmentation du chiffre d'affaires et le nombre de magasin franchisé.
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2.3, Présentez les aVantageé du contrat de franchise at du contrat de commission-affiliation. (6

oints)

, ~ Avantages de la Franchise Avantages de la Commissicn-affiliation
-« Lefranchisé est un commercant s Le commissionnaire ne prend aucun :

- indépendant qui est propriétaire de Ia ~ risque au niveau des invendus puisqu'i
marchandise ce qui implique une certaine | n'est pas propriétaire de la marchandise :
liberté commerciale (dans la fixationdu |~ » | n'a pas a financer 'achat des stocks'-

 prix) & condition de respecter les clauses s Lerisque commercial est nul puisquiil

. dufranchiseur ;- ) 3 ~* fravaille pour le compte d'un commetiant

-« Lefranchisé benef icie ob!rgatmrement du | etestsimplement rémunéré sur !es
savoir faire, des conseils du franchiseur ventes réalisées, . -

2.4,Quel choix conseillez-vous & M. SIMON ? (6 points)

On peut conseiller la commission-affiliation, bien que le grand point fort de Ia franchlse soit |a
ransmission du savoir-faire, de I'assistance technique et commerciale apportée le franchiseur. En effet,
Monsieur SIMON est dans la vente de vétements depuis plusieurs années. !l connait son métier. La
commission-affiliation, outre le fait de résoudre ses problémes d'invendus et de gestion des stocks, lui
permetira de vendre d'autres marques de vétements pour enfants alors que la franchise 1mpose- _
souvent une exclusivite. . . '

Le chOIx 3 pnwlegzer est donc la commission-affiiation pour ces 2 raisons : pas de risque au niveau du :
stock et on se situe en phase de demarrage du point de vente -

2.5. Analysez le choix d'utiliser les SMS comme moyen de communication commermale (6
points)

L'utilisation des SMS est un moyen de commumcat:on pertlnent au niveau du marketlng pour de
nombreuses raisons :
» Le taux d'équipement en téléphonie mobile est trés important
Support de communication original et réactif pour toucher le client
e Support de communication rapide et qui peut &tre répétitif (répétition utihser avec moderat:on)
e Personnalisation
» Communication sur des ventes privées
Toute réponse cohérente sera acceptée.

2.6. Red:gez Ia requete en Iangage saL permettant dobtenrr la liste des cllents par ordre
alphabétique ayant des enfants scolarisés. Cette liste doit donner les informations
suivantes : nom du client, civilité du client et numéro de portable, (10 points) .

SELECT Nom_client, Civilité_client, Portable_client
FROM CLIENT

WHERE (Scolarisation_client = oui)

ORDER BY Nom_client ASC;
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2.7, Calculez le taux de retour qui permet de rentabiliser I'opération SMS. (6 points) -
Charges Variables = 2 x 0.3 x 160 000 = 96 000 € C
Charges fixes =32 000 + (5000 3) =47 000 € :

Total des charges = 96 000 +47 000 = 143 000€ -~

- Soit X le nombre de personnes qui doivent répondre pour permetire de réaliser une marge couvrantla
totalité des charges.:. . = .- . = o - . o B e e B e
On obtient alors : 143000=20x X~ - -
D'oli x =7 150 personnes - -+

Le taux de retour estdonc de ;-

(71507160 000) x 100 =4,47 %~ -

2.8. Présentez 'intérét de ce type d’opération de fidélisation. (6 points) Ll
L'opération « goditer-défilé » est une opération originale, festive pouvant rassembler toutes les
generations, L'essayage des tenues est envisagé comme un jeu. Les accessoires peuvent aussi
completer les tenues, Les enfants peuvent par eux-mémes compléter leur tenue en piochant dans le
magasin. Le godter vient finaliser un aprés-midi qui se veut convivial et rassembleur. L'image de
marque de {'enseigne bénéficie &galement de cette opératin.

2.9. Précisez la cible de cette opération. (4 points) . PN B R T
L'objectif de I'opération est d'étendre a cible premiére des clients-parents de I'enseigne. Les SMS ne -
touchaient que les parents déja clients de I'enseigne. Le « gouter-défilé » va quant & lui permettre :
- de rassembler les générations : grands-parents / parents / enfants Lo
- - dattirer des clients du centre commercial encore non-clients de I'enseigne.

2.10. Donnez la période de réalisation de cette action ainsi que son déroulement. (10 points)
L'opération « gduter-défilé » devrait se dérouler a la suite de I'opération SMS, juste aprés la rentrée des
classes. On peut donc la mettre aux alentours du 15 septembre, un jour ol bien évidemment les
enfants sont disponibles : ST
- un mercredi, joumée symbolique des enfants = : S TURL RIPRE A N
- un samedi, journée de disponibilit¢ de la famille en général et d'affluence dans le centre _
commercial.

On peut prévoir une estimation horaire : ~ o T FRLPEE L

* 14h00: date d'arrivée des premiers arrivants : inscriptions des enfants volontaires au defilé,
autorisation de leurs parents. Les faire choisir leurs tenues parmi un large choix. v

e 15h00: défilé des enfants sur un podium installé devant le ‘magasin, dans la galerie
marchande. pour attirer I'ceil des passants. N _ 7 e

* 16h00 : goditer pour tous les enfants présents. Néanmoins, les enfants ayant participé au défile
se verront remettre un cadeau pour leur participation et une réduction sur les achats effectués
par leurs parents ou grands-parents.

* Fin prévue aux alentours de 17h00

Il faudra sans doute aussi prévoir : - . o = = B ¢
e unou deux animateurs pour conduire les enfants, les faire patienter et les aider a défiler
= l'autorisation du centre commercial pour I'organisation de cette opération
Accepter reponses cohérentes & condition que le choix soit argumenté par le candidat sur les dates et
les contenus.
Toute réponse cohérente sera acceptée.
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