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woodbrass.com

En 1999, M. Chauvin implante a Paris un magasin « Woodwind and Brasswind »,
spécialiste de la vente d'instruments de musique. Sous le nom de woodbrass.com,
I'enseigne évolue vers le multicanal avec la création de son site marchand. Numéro
un francais et numéro dix mondial de la vente d'équipement musical, elle réalise
aujourd’hui 30% de ses ventes en magasin et 70% sur son site marchand.

Le concept woodbrass.com peut se résumer ainsi :

- un assortiment complet proposant tous les instruments pour tous les styles de
musique et pour tous les niveaux de pratique, du débutant au professionnel, avec
les prix les plus bas du marché ;

- une équipe de vente composée de musiciens passionnes ;

- la volonté de proposer une offre large de services autour de la pratigue musicale.

Dans le cadre de son développement, M. Chauvin décide de renforcer son
implantation physique en louant un local commercial de 300 m? a 50 métres de son
magasin historique situé a proximité de la Cité de la Musique. Ce nouvel espace de
vente sera uniguement dédié a l'univers « Guitares et amplis ».

Appelé(e) a assister M. Gasquet, directeur du magasin de Paris, vous étes chargé(e)
du développement de ce nouvel espace, et plus précisément des trois dossiers
suivants :

Dossier 1 : Etude du projet d’extension du point de vente

Dossier 2 : Constitution de I'équipe du nouvel espace de vente « Guitares et
amplis »

Dossier 3 : Opération promotionnelle d’ouverture et analyse des performances
du nouvel espace de vente « Guitares et amplis »

NB : bien qu'inspirées d'un cas réel, pour des raisons de confidentialité et de
simplification, les données chiffrées et les mises en situation sont fictives.
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Dossier 1 : Etude du projet d’extension du point de vente
(Annexes 1 a 5)

M. Gasquet a sélectionné un local commercial dans la zone de chalandise de son
magasin actuel. Le bail commercial a été signé le 2 mai 2015 et I'ouverture de ce
nouvel espace de vente est prévue le mercredi 01 octobre 2015.

Pour [linvestissement induit par ce nouvel espace (fonds de commerce et
agencement), M. Gasquet envisage un financement mixte réalisé par un
autofinancement a hauteur de 20% et par un emprunt remboursable par mensualités
constantes.

1.1 Calculez le résultat d’exploitation prévisionnel 2015 pour le nouvel espace de
vente.

CD 1.2 Analysez la situation financiére de I'entreprise avant I'extension du point de
\.

0
9

S

vente en déterminant le fonds de roulement net global, le besoin en fonds de
roulement et la trésorerie. Commentez.

1.3 Présentez les quatre premiéres lignes du tableau d’amortissement de I'emprunt.
1.4

Evaluez les incidences de l'investissement prévu et de son financement sur le
fonds de roulement, le besoin en fonds de roulement et la trésorerie au
1% octobre 2015.

1.5 Déterminez la durée nécessaire pour préparer I'ouverture du nouvel espace
commercial.

Dossier 2 : Constitution de I'équipe du nouvel espace de vente « Guitares et
amplis »
(Annexes 6 a 9)

M. Gasquet a décidé de créer un poste de responsable de la gestion du nouvel
espace de vente. |l a défini une fiche de poste. Deux possibilités de recrutement
s'offrent a lui : promouvoir Sofiane, le vendeur « pilier » du rayon claviers (pianos,
synthétiseurs...), ou procéder a un recrutement exteme. |l utilise le compte rendu de
I'entretien annuel d'évaluation de Sofiane, et a présélectionné deux candidats regus
en entretien.

Le nouveau responsable encadrera trois vendeurs du magasin historique qui seront
transférés dans le nouvel espace de vente.

2.1 Présentez les avantages et les inconvénients d'un recrutement en interne et en
extemne.

2.2 Présentez un outil de sélection. A partir de cet outil, sélectionnez un candidat.

2.3 Calculez, pour les trois premiers mois d'activité, le volume mensuel d’heures de
travail nécessaires pour assurer le fonctionnement optimal du nouvel espace de
vente « Guitares et amplis ». Déduisez le nombre de vendeurs nécessaires.
Concluez.

2.4 Proposez des solutions managériales afin d'adapter la taille de I'équipe
commerciale aux besoins.
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Dossier 3 : Opération promotionnelle d'ouverture et analyse des performances
du nouvel espace de vente « Guitares et amplis »
(Annexes 10 et 11)

A l'occasion de l'ouverture du nouvel espace de vente « Guitares et amplis », le
responsable envisage de mettre en place une opération promotionnelle le samedi 4
octobre 2015. Elle portera sur la « South State C50 », un modéle de guitare
électrique « Eagletone », marque exclusive de woodbrass.com.

Plus largement, M. Gasquet souhaite disposer d’'une vision claire des produits a
promouvoir, et aussi de valider I'opération promotionnelle.

3.1 Calculez le nombre de guitares « South State C50 » a vendre le jour de
I'opération promotionnelle afin d’atteindre le seuil de rentabilité.

3.2 Présentez et complétez un tableau de bord permettant de comparer les
performances des différentes familles de produits avant agrandissement du
point de vente.

3.3 Commentez les résultats obtenus. Vous en déduirez la famille de produits a

promouvoir.
Baréeme indicatif
Dossier 1 30
Dossier 2 25
Dossier 3 20
Forme 5
TOTAL 80
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Annexe 1 : Eléments de gestion prévisionnelle liés au projet d’extension

+ Le nouvel espace de vente a une surface de 300 m2.

¢ Le chiffre d'affaires HT prévisionnel annuel moyen au m? du nouvel espace de
vente est estimé a 6 000 €.

* Les ventes de guitares et d'amplis s'effectuent avec un taux de marque moyen de
20%.

e Les charges d'exploitation (hors coit d'achats des marchandises vendues) sont
composées :

- du loyer commercial : 5 000 € par mois a compter de la signature du bail ;

- des impdts et taxes et charges de personnel : 9 000 € par mois a partir de
I'ouverture du nouvel espace ;

- des dotations aux amortissements résultant de l'investissement de 270 000 €
amortissable en linéaire sur 5 ans dés le 1* septembre 2015 ;

- des frais bancaires et d'assurance relevant de I'emprunt envisagé pour 2015 :
1820 €.

Source : service interne

Annexe 2 : Bilan fonctionnel condensé au 31/12/2014

ACTIF IMMOBILISE RESSOURCES STABLES
Immobilisations incorporelles 305 230 | Ressources propres 2293910
Immobilisations corporelles 386 699 | Dettes financieres 1589 876
Immobilisations financiéres 74 143

ACTIF CIRCULANT PASSIF CIRCULANT

Stocks 5 626 962 | Dettes fournisseurs 3 340 707
Créances 845 656 | Dettes fiscales et sociales 51 260
Disponibilités 293 830 | Autres dettes d'exploitations 256 767
TOTAL ACTIF 7 532520 | TOTAL PASSIF 7 532 520

64 S42 .

Source : service interne

BTS MANAGEMENT DES UNITES COMMERCIALES SESSION 2015

U4 — Management et Gestion de I'Unité Commerciale Durée : 5 heures

Code sujet : MUMGUC Page 5 sur 15




Annexe 3 : Description du projet d’'investissement

+ Investissement envisagé

acquisition d'un fonds de commerce en liquidation (immobilisation incorporelle
non amortissable) : 60 000 €

achat de mobilier et travaux d’agencement du nouvel espace commercial :
270 000 € (amortissables en linéaire sur 5 ans a partir du 1* octobre 2015)

Modalités de financement du projet

organisme préteur : Société Générale

crédit classique sur 5 ans remboursable par mensualités constantes, la
premiére mensualité sera prélevé le 05 juin 2015.

taux nominal annuel : 3,24%

modalités de remboursement : mensualités constantes remboursables au taux
mensuel proportionnel

annuité par période:a=V, x;,_n
1=(1+1)
V, = montant emprunté

n = nombre de périodes de remboursement
i = taux d'intérét par période

Annexe 4 : Projection du besoin en fonds de roulement induit par
'investissement

M. Gasquet vous indique les durées moyennes de rotation :

Durée moyenne du stockage des guitares : 90 jours
Durée moyenne de réglement des fournisseurs : 45 jours

Durée moyenne de réglement des clients : 10 jours

Les dettes fiscales et sociales, d'un montant de 51 260 € en 2014, augmenteraient

de 20%.

Autres dettes d’exploitation : les autres dettes d’exploitation restent inchangées.

Le taux de TVA est de 20%.

Source : service interne
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Annexe 5 : Liste des taches préalables a I'ouverture du nouvel espace de vente
« Guitares et amplis »

A Nettoyage des locaux 2 -

B Préparation du plan d’'aménagement intérieur 3 A
Traitement des devis des sociétés

C |d’agencement et signature du contrat. 2 B
Commande de I'équipement du magasin

D |Travaux d'agencement 4 C

E Réception de I'équipement du magasin 1 C

F Installation de 'équipement du magasin 2 E,D,J

Choix de I'assortiment et commande

G complémentaire a I'entrepot ! EDJ
H Transfert des guitares, mise en place des 1 F G
produits et étiquetage ;
Préparation du recrutement des vendeurs :
I définition des profils de poste, annonces, 2 C
réception et tri des candidatures
J Entretien et sélection de I'équipe additionnelle 1 |
de vente
Conception du plan de communication
K . 2 Cc
d’'ouverture
L Distribution de flyers 1 K
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Annexe 6 : Fiche de poste du futur responsable du nouvel espace de vente

« Guitares et amplis »

INTITULE DE LA FONCTION : Responsable de I'univers « Guitares et amplis »

LIEN HIERARCHIQUE : sous la responsabilité du directeur du magasin

FORMATION : Bac + 2 et expérience souhaitée

MISSIONS

gutinn courante :

realiser les ouvertures et fermetures du point de vente ;

veiller & la maintenance générale du point de vente, & son entretien et au respect des
consignes de sécurité ;

organiser et préparer les inventaires, contrbler le niveau des stocks ;

organiser les réassorts en fonction des ventes et des livraisons ;

effectuer la gestion commerciale du magasin (facturation, suivi des réglements et des
caisses).

guﬁonprévisiunnalhat«raparhngn-

suivre et analyser les résultats et les indicateurs commerciaux (nombre de visites
clients, taux de transformation, progression du chiffre d'affaires...) et rendre compte &
la direction ;

établir les prévisions d'activité, les budgets et la gestion financiére du point de vente.

. mamgamﬂatencadrmmtdumdam

i i i i

recruter et intégrer les vendeurs ;

conduire les entretiens mdwﬂ.teh

animer les réunions d'équipe, impli-quer et motiver les vendeurs ;
réaliser les plannings et répartir les tiches entre les vendeurs :
informer I'équipe des résultats obtenus et fixer les objectifs & atteindre.

QUALITES REQUISES
* qualités relationnelles, capacités d'écoute, sens de l'équité

* sens du service client (accueil, disponibilité, écoute, conseil...)

* capacité a impulser une dynamique, a stimuler les vendeurs

* sens de linitiative et capacité a proposer des améliorations
® réactivité

* esprit de synthése et d'organisation

® rigueur

* dynamisme
*  musicien passionng
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Annexe 7(suite) : CV et synthéses des entretiens de recrutement

SYNTHESE DU RAPPORT D’ENTRETIEN DE RECRUTEMENT

Date de I'entretien : 6 mai 2015

Nom du candidat : Elise Rodrigues

Poste envisagé : responsable de I'espace « Guitares et amplis »

%ngmdemmw.

Elle a ou tiner panti de ses expériences frofessionnelles, a semble-t-d douné le medllear
o ‘elle - méme dans les situations de défe et considine la fression comme wn moteur.
Particulicrement sensible auy conflits, elle démontre, dans sa fonction actuelle sa
wolouté de recoudne les frroblémes de maniine comstuuctive.

Elle se monthe trés fortement molivée far le foste fruofadé, (e considéne comme wne
wéritable offortunité frofessionnelle comme ferdonnelle et témoigme d 'un enthousiasme
communicalil. Son sens des nesponsabilités. ta niguewr et sa dispondbilité luc
fpevmettent de ¢ ‘adapter natarellement & son interlocatear. Souw ragyonnement fpownadt
lui frenmettne de ¢ affirmen au sein de { 'équite en qualité de nesponsable.

Suite a donner :

O Favorable [X] En attente O A refuser

SYNTHESE DU RAPPORT D’ENTRETIEN DE RECRUTEMENT

Date de I'entretien : 6 mai 2015

Nom du candidat : Franck Rubodi

Poste envisageé : responsable de I'espace « Guitares et amplis »

Franck Rubodi frésente frarfocs des vaniations brasgues dams { expnession de ses
émottions au cound de ( entretien. U parvient imparfaitement d identifier ses atouts et
froints de developpement.

Passionné de musigue, & friésente ane venitable considération powr le client auguel i
agporte, sans aucun doute, le nivean de service altendu. Tl a chey Musihia favonisé
les échanges et contnibuié a la enéation d ‘un climat comvivial et froductif, méme o sa
frogresdion inlerne a elé nelativement lente.

Frauck Rubodi fait freave de molivation poun le poste, macs pownail cependant
rencontren dee difficaltés a o affirmen en tant gue nesponsable de ( 'éguitie de vendewns.

Suite a donner :

O Favorable [X] En attente O A refuser

BTS MANAGEMENT DES UNITES COMMERCIALES SESSION 2015
U4 - Management et Gestion de I'Unité Commerciale Durée : 5 heures
Code sujet : MUMGUC Page 10 sur 15




|  Annexe 8: Extrait de I'entretien annuel d’évaluation de Sofiane BENABAR |

Grille d’entretien annuel d’évaluation

NOM : BENABAR  Prénom : Sofiane
Poste : Vendeur « pilier » secteur Claviers woodbrass.com
Age : 35 ans 2
Date de I'entretien : 3/01/2015

Ancienneté dans l'entreprise : 8 ans
Responsable évaluateur : M. Gasquet, directeur du magasin

COMPETENCES A”‘;“‘;“"D COMMENTAIRES

Tenue, présentation
Sourire v
Elocution, clarté du discours |V
'Y‘
'\J[

Assiduité, ponctualité

Sens du contact relationnel
Souplesse d'adaptation V
Ecoute, conseil, empathie |V
Controle émotionnel, .‘J
patience

Dynamisme, énergie, bonne \

humeur

Capacité a s'engager dans
I'acte de vente, implication
Aptitudes techniques

S'emporte parfois, de 'empressement

Génére beaucoup de ventes et dépasse ses objectifs. Suscite des
jalousies auprés de ses collégues
Maitrise parfaitement 'univers des claviers

<) £

Conscience professionnelle
Sens de la qualité du travail |V Cherche continuellement & s'améliorer
Sens de I'organisation v Imparfait pour un vendeur « pilier »
Rigueur v Il peut étre fantaisiste

Gﬂﬁldﬂhp&dm v Anirl&ﬁmm‘ymdmsmmmdarémmﬂmmh
:_;' T T ————— P : it ‘1 :: .=y 1 AT ! T—-.:E

[ Capacité a gérer les priorités
Sens de linitiative v Reéactif et force de proposition
Curiosite, ouverture d'esprit v

mﬁHMM v Mangue un peu de souplesse relationnelle

Autonomie N

Esprit d'équipe vV Des difficultés & collaborer avec les autres vendeurs

Ambition vV Se concentre parfois trop sur ses résultats individuels
A:Trés bien B:Bien C:Nécessite une amélioration D : Insuffisant
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Annexe 8 (suite) : Extrait de I'entretien annuel d'évaluation de Sofiane
BENABAR

Développement 2015 - 2016

Aujourd’hui, envisagez-vous une évolution de vos fonctions ?oui, bien shr
Vers quel poste et pour quelles missions ? )¢ saic que e département des guitares va gore
Etendu et |'aimerais biew Le prendre en charge.

| Je dépasse largement Les pbjectifs de vente que vous me fixez. Je connais parfaitement Le wbtier
de vendeur et mon secteur. IL mest souvent arrivé de vous seconder ow d'assurer quelques-unes
de vos fonetions Lors de vos déplacewments. J'ai aussi renforcé L'équipe des vendeurs de guitares
lors des opérations promotionnelles. Je me sens tris bmpliqué dans Ll'entreprise, je suis chez
Woodbrass.com depuis 8 ans et je souhaite évoluer dans ma carridre.

| Je suis musicien, |'ai fait Le conservatoire !

Quels moyens allez-vous mettre en ceuvre pour atteindre votre obijectif
d’évolution ? Quel est votre plan d’actions ?

| Je wail qu'un bac commercial et seul Le terrain m'a permis de renforcer mes compétences. Je suis
prét & suivre une formation dans le cadre du compte personnel de formation, ou prendre des
COUYS AU Soir poUr progresser en gestion.

Commentaire sur les performances de I'année écoulée
Forces du collaborateur : exwcellent vendewr. depasse de maniéne remarguable tous ses

objectifs. Beaucoup de molivation et d implication dans son travad. A toujouns le souci de
datisjaine le client dans les medlleans detacs.

Points & améliorer : dévelogpper le travad en éguipe. ( interét individuel we doct pas frimen
sur  iutenét collectdy.

Conclusion de M. Gasquet :

Sofane est réellement pevjormant et nemplel parjailement ses méssions actuelles. (€ et an
candidat fotentiel frour le nouveau foste de responsable. Mais o des compitences tecknigues
feuvent & ‘acguinin fran une fonmation. & u'en va fas de méme foun des compélences
managériales. Sun ce foint, Sofiane a de grands frognés a réaliser. De plus, d w'est pas
tés facdle de motiver une éguifie de vendeans dout on a fait pantie.

' Commentaires du collaborateur :
| )¢ note vos complinments mais également vos remarques plus réservées, et m'engage & progresser
sur les points évoquiés.

La signature de la direction valide le contenu du présent document

M. Gasquet, directeur du magasin Sofiane BENABAR

Source : service du personnel
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Annexe 9 : Activité prévisionnelle du nouvel espace de vente
« Guitares et amplis »

Le trafic prévisionnel pendant les 3 premiers mois aprés ouverture du nouvel espace
musical est évalué dans le tableau ci-dessous :

Mois Octobre | Novembre | Décembre
Nombre de visiteurs 4000 3200 4800

Le taux de transformation observé depuis la création du magasin est en moyenne
de 40%. Il ne devrait pas étre modifié par son extension.

Le choix d'un article (guitare, ampli...) est un acte réfléchi qui s’effectue en partie
sans l'intervention de vendeurs. Les vendeurs consacrent en moyenne 5 minutes a
chaque visiteur non acheteur, et 15 minutes si I'achat est réalisé.

Les vendeurs seront présents 5 jours par semaine. lls ont été recrutés en contrat a
durée indéterminée de 35 h hebdomadaires (soit 151,67 h mensuelles). lis
consacrent en général 20% de leur temps de travail 4 des activités ne relevant pas
du conseil client (réassort, étiquetage, commandes...) et 80% de leur temps au
conseil clients.

Le manageur consacre la totalité de son temps de travail a la gestion des deux
points de vente.

Le nombre de vendeurs nécessaires sera arrondi a I'entier supérieur.

Source : service commercial
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Annexe 11 : Performances de I'univers « Guitares et amplis » avant création du
nouvel espace de vente (en euros)

Chiffre Chiffre | Objectifs
d'affaires | d'affaires | de chiffres B
e i . Objectifs de Marge
HT ’::"“ HY '::"“ "":;f‘m margedu | réalisée du
01/05/2014 au | 01/05/2014 au
“1T“ “w:f““ “1"“:2“" 30/04/2015 | 30/04/2015
30/04/2014 | 30/04/2015 | 30/04/2015
Guitares
" s 283 500 330 000 311 850 68 600 79 500
Guitares 448 860 472 500 493 750 118 500 103 950
acoustiques
Guitares folk-
posiily 179 550 207 000 197 500 49 400 55 890
Basses 133 200 156 000 146 520 58 600 51 480
Amplis 240 000 270 000 264 000 60 000 63 000
Accessoires 111 600 120 000 122 760 45 800 42 000
Totaux 1396710 1555500 1536380 400 900 395 820
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