C ORRI GE S ession 200 3

BACCALAUREAT PROFESSIONNEL « VENTE-REPRESENTATION »

E1 : Epreuve SCIENTIFIQUE ET TECHNIQUE

| Sous-Epreuve : Al : Organisation et gestion de Pactivité commerciale

UNITE : U 11

Durée : 3 heures Coefficient : 3

TOTAL 60 Points
1° PARTIE : Analyser les objectifs stratégiques de P’entreprise
15 Points

2° PARTIE : Calculer le seuil de rentabilité de ’activité du représentant.
20 Points

3° PARTIE : Concevoir un outil de suivi de ’activité du représentant.
10 Points

4° PARTIE : Réaliser une lettre de publipostage
15 Points

Vous disposez des documents 1, 2, 3 et 4.

Les annexes 1, 2,3, 4,5, 6 et 7 sont a rendre avec la copie.

AP 0306-VR ST A
Corrigé - E1 - Sous-Epreuve A1 - Unité U11 - Page 1/7 ]




ANNEXE 1 (A RENDRE AVEC LA COPIE) CORRIGE (15 Points)

Objectifs stratégiques

Accepter les réponses cohérentes avec les objectifs stratégiques.

Moyens mis en ccuvre

Avantages pour I’entreprise

SPECIALISATION
Devenir de véritables
spécialistes dans la

- Recentrer 'offre de
produits (la réduire).
- Mettre en place une

- Offrir un délai
d’approvisionnement plus court
(meilleur service client).

Continuer sa stratégie de
développement dans le grand
Sud - Ouest

plus de 2 fois ses
bénéfices.

- Rester une entreprise
Jfamiliale avec les
actionnaires
dirigeants.

2 Points
(1 point /élément)

distribution des plate-forme d’achat et | - Pouvoir négocier de
produits du gros de stockage. meilleures conditions
et du second ceuvre du - Adhérer au GSE et au d’achat en groupant les
bdtiment MCD, groupements commandes des différentes
d’achat de négociants agences.
en matériaux. - Avoir une vision nationale
- Travailler en véritable des stratégies du métier et
partenariat avec les minimiser les risques
Sfournisseurs. d’investissement.
- Vendre au meilleur prix en
3 Points offrant le meilleur service
(0,75 point /élément) possible.
3 Points
(0,75 point /élément)
DEVELOPPEMENT - Investir, chaque année, | - Assurer sa pérennité.

- Rester maitre de ses actions
(capital propre).

2 Points
(1 point /élément)

DIFFERENCIATION
Rester a I’avant-garde et se
démarquer de ses concurrents

- Former techniquement
et commercialement le
personnel.

- Se doter d’un systéme
informatique
travaillant en temps
réel.

- Proposer des magasins
d’exposition
accueillants.

3 Points
(1 point /élément)

- Minimiser les coiits
financiers liés a la gestion
des stocks.

- Améliorer son image de
marque (amélioration du
service).

2 Points
(1 point /élément)
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ANNEXE 2 (A RENDRE AVEC LA COPIE) CORRIGE (7 Points)

Charges directes Détail des calculs (arrondir 2 | Montant H.T.
Punité) 2002
Salaires annuels fixes 1100x 10 11000
Commission/marge CA = 2 500 000 x 30% 4500
= 750 000
Marge = 750 000 x 20%
=150 000
Commission. = 150 000 x 3%
=4500
Prime de vacances 1100x % =275 275
Charges patronales sur salaires 11000x 48% = 5 280 5280
fixes
Charges patronales sur 4500x 48% =2 160 2160
commission/marge
Charges patronales sur prime de 275 x 48% = 132 132
vacances
Amortissement du véhicule 155x10=1550 1550
Frais de réception 45x43=1935 1935
Carburant 4200x 10/100 = 420x7x 0,75 2205
=2205
Entretien du véhicule 170X 10=1700 1700
Frais de communication 57x10=570 570
Coit d’achat des marchandises 750 000 — 150 000 =600 000 600 000
vendues ou
(C.A. ht — marge brute) @—’]‘%QQQ = 600 000
Total des charges 631 307

0,5 Point par ligne x 12 lignes = 6 Points

1 point pour le total des charges
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ANNEXE 3 ( A RENDRE AVEC LA COPIE ) CORRIGE (3 Points)
Charges fixes Montant HT. | Charges variables Montant H.T.
Salaire 11 000 Commission 4500
Prime de vacances 275 Achat de marchandises 600 000
Amortissement 1550 Charges pat./commis. 2160
Réception 1935
Carburant 2205
Entretien véhicule 1700
Frais téléphoniques 570
Charges pat./salaire 5 280
Charges pat./prime 132
Total 24 647 Total 606 660

0,25 Point par élément exactement ventilé (ne pas tenir compte des montants)

ANNEXE 4 (A RENDRE AVEC LA COPIE ) CORRIGE (5 Points)

Chiffres d’affaires : 750 000 (0,5 point)
Charges variables  : - 606 660 (0,5 point)
Marge sur coiit variable = 143 340 (1 point)
Charges fixes 1- 24647 (0,5 point)
Rentabilité de 1’activité = 118 693 (1 point)
Seuil de rentabilité = ... 750 000......... x..24647... . (1,5 point)
143 340
= 128 961
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ANNEXE 5 (A RENDRE AVEC LA COPIE) CORRIGE (5 Points)

Rappel du seuil de rentabilité a atteindre : ...7128 961.................

Mois durant lequel le SR
Mois C.A. mensuel | C.A. cumulé est atteint
(a repérer par un x)
Mars 0,25 point 0,25 point
750 000 X 5%= 37 500
37 500
Avril 0,25 point 0,25 point
750 000 X 7%= 90 000
52 500
Mai 0,25 point 0,25 point 0,5 point
750 000 X 9%= 157 500 X
67 500
Juin
Juillet
Aotit
Septembre

Mois de I’année 2002 pendant lequel le seuil de rentabilité du représentant est

atteint :
MAI 2002
0,5 point

Le résultat est-il compatible avec les objectifs du groupe ? : 0,5 point

Oui

Commentaires : 2 points

L objectif du groupe « chausson matériaux » est de rentabiliser I’activité du
représentant narbonnais a fin juin au plus tard, cet objectif est largement atteint

puisque la rentabilité est réalisée au cours du mois de mai.
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ANNEXE 6 ( A RENDRE AVEC LA COPIE ) CORRIGE (10 Points)

COMPTE-RENDU DE VISITE

chausson matériaux

Client : Vendeur : Date : 3 Points
Adresse :

Destinataire : V.I. — Chef d'’Agence — Directeur régional

Objectifs de la visite : THEMES HABITUELS D’ENTRETIEN
Situation de marché

1 Point Travaux en cours Prévisions
Approvisionnements

Promotions Nouveaux produits
Livraisons Concurrence Prix Tarifs
Impayés Réglements Commandes

Entourer les thémes retenus

2 Points

Entourer les actions

a entreprendre

Confimner Relancer Téléphoner

Documenter Offre de prix 2 Points
Livrer le :

Commentaires du Supérieur Hiérarchique :

1 Point

+ 1 point pour le soin apporté i la réalisation du document

Accepter toutes propositions qui respectent l’ensemble des consignes :
- regroupement des thémes habituels d’entretien
- objectifs de la visite
- actions a entreprendre apreés la visite
- commentaires du supérieur hiérarchique
- signalétique (client, adresse, vendeur, date, destinataire ...)
- espace important laissé pour le commentaire du vendeur
- cohérence de la mise en page
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ANNEXE 7 (A RENDRE AVEC LA COPIE) CORRIGE (15 Points)

LETTRE DU PUBLIPOSTAGE
Vérifier la présence :

- de la personnalisation (cher client...), (1 point)

- de l’accroche (3 jours exceptionnels réservés aux professionnels du
bdtiment), (2 points)

- des dates : les 6,7 et 8 novembre 2003, (1 point)

- du C.A. aréaliser ( les cadeaux offerts), (I point)

- du réglement simplifié de I’opération (cadeaux sous réserve de la
réalisation d’objectifs), (1 point)

- de termes tels que « Exceptionnel » « Profitez-en vite » « gratuit »
« gagné », (I point)

- de la formule de politesse (1 point)

- de la proposition de restauration (buffet permanent) (2 points)

- de la mise en page générale (2 points)

- du soin apporté a la réalisation (3 points)
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