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SUJET

> Les quatre parties qui composent le sujet sont indépendantes, elles sont

relatives a des entreprises et a des contextes différents :

PARTIE .I. Le parc zoologique de Pont-Scorff (14 points)

L’exploitation des sources documentaires de 1'entreprise.

PARTIE .II. Le Groupe PEUGEOT (19 points)

Le calcul de la rémunération du vendeur.

PARTIE .I11. Le parc a loups de St Martin Vésubie (17 points)

La communication avec la clientéle.

PARTIE .IV. L’entreprise « QUESTION DE POTS » (10 points)

L’analyse de son activité.

EXAMEN : BACCALAUREAT PROFESSIONNEL SESSION 2004

SPECIALITE : VENTE (PROSPECTION - NEGOCIATION - SUIVI DE CLIENTELE)

VE E1 E11 03

EPREUVE E1 : Sous-épreuve E11 Durée : 3 heures
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PARTIE .I. Le parc zoologique de Pont-Scorff

L’EXPLOITATION DES SOURCES DOCUMENTAIRES
DE L'ENTREPRISE

Vous venez d'étre recruté(e) en qualité de commercial(e) par le directeur du parc
zoologique de Pont-Scorff, Monsieur LE HERITTE.

La clientéle du parc zoologique est constituée de particuliers et de groupes de
personnes ou de professionnels.

Monsieur LE HERITTE vous remet une documentation sur le parc zoologique
composée d’une présentation du parc, d’une copie de la page d'accueil du site Internet et des

tarifs de la billetterie (documents 1 a 3).

TRAVAIL A FAIRE

A partir des documents 1, 2, et 3, et de vos connaissances :

I.1. Dégagez sur votre copie, sous la forme d’une note structurée d’une vingtaine de lignes
maximum, les principales caractéristiques et les principaux avantages de 1’offre commerciale
proposée par le parc zoologique de Pont-Scorff. Cette note devra vous aider a présenter le parc

zoologique a votre clientele.

1.2. Identifiez sur I’annexe I a compléter et a rendre avec la copie, quatre catégories de clients
potentiels appartenant a la clientele « groupes de personnes », différentes de celles mentionnées

dans les documents et susceptibles d'étre prospectées par le parc zoologique.

I.3. Monsieur LE HERITTE vous communique également les chiffres d'affaires des sept
derniéres années du parc zoologique (annexe II).
Calculez et commentez sur l’annexe Il a compléter et a rendre avec la copie, les taux
d'évolution des chiffres d’affaires du parc zoologique pour les trois derniéres années et pour

I’ensemble de la période.
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PARTIE .11. Le Groupe PEUGEOT

LE CALCUL DE LA REMUNERATION DU VENDEUR

Le Groupe PEUGEOT dispose d'un systéme de rémunération particulier pour ses

vendeurs en véhicules neufs (VN). Vous en prenez connaissance (Document 4).

TRAVAIL A FAIRE

A partir du document 4 et de vos connaissances :

I1.1. Déterminez sur ’annexe III a compléter et a rendre avec la copie, la rémunération mensuelle
totale de Monsieur ALAUME, vendeur en véhicules neufs du Groupe Peugeot, en fonction des
ventes qu'il a réalisées sur la période du mois de mai 2004. Pour cela :

a) Mettez a jour les résultats de ses ventes en effectuant les calculs nécessaires et déterminez
s’il bénéficie de la prime « booster » A, B ou C pour la vente des modeles Peugeot 807, 607 et
406.

b) Calculez le montant de :

= Ses commissions sur les ventes de véhicules neufs ;

= Ses primes sur contrat (révision et maintenance) et sur financement (Axess, P Perspective) ;
= Ses primes « booster » (A, Bet C) ;

= Sa prime sur objectif mensuel de commandes ;

= Sa rémunération mensuelle totale.

I1.2. Indiquez sur votre copie, trois avantages pour l'entreprise d'appliquer ce systeme de

rémunération.
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PARTIE .III. Le parc a loups de Saint Martin Vésubie

LA COMMUNICATION AVEC LA CLIENTELE

Vous venez d'étre recruté(e) par Monsieur CARLIER, directeur du parc a Loups de
Saint Martin Vésubie situé dans le Parc National du Mercantour, dans les Alpes Maritimes.

Il vous informe qu'il participera au Salon de la Montagne au Parc des Expositions a
Paris du 31 octobre au 2 novembre 2004 et vous charge d'inviter sa clientele professionnelle
(comités d'entreprises, centres de vacances et de loisirs, établissements scolaires...) a cette
manifestation. Monsieur CARLIER souhaite que cette invitation soit insérée dans un courrier
électronique. Chaque client qui visitera son stand se verra offrir deux entrées gratuites pour

le Parc a Loups valables pour la saison 2005.

TRAVAIL A FAIRE

A partir de I’énoncé ci-dessus et de vos connaissances :

IIL.1. Rédigez sur I’annexe 1V, partie 1, a compléter et a rendre avec la copie, le carton

d'invitation que vous adresserez a cette clientéle.

I11.2. Concevez sur ’annexe 1V, partie 2, a compléter et a rendre avec la copie, le coupon-réponse

permettant au Parc a Loups d'évaluer le nombre de visites qu'il recevra sur son stand.

II1.3. Vous devez procéder a I’envoi par courrier électronique (courriel ou e-mail) du carton
d'invitation et du coupon-réponse a votre clientéle professionnelle. Répondez sur votre
copie aux questions suivantes :

a) Indiquez de quelle information vous devez disposer sur chaque client pour procéder a cet
envoi. Précisez la forme sous laquelle elle se présente.
b) Nommez la technique utilisée pour cet envoi.

¢) Exposez la procédure a suivre lors de I’envoi de ce courrier électronique.

I11.4. Dégagez sur votre copie, quatre avantages pour le Parc a Loups d'utiliser ce mode d'envoi du

carton d’invitation et du coupon réponse.
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PARTIE .1V. L entreprise « QUESTIONS DE POTS »

L’ANALYSE DE SON ACTIVITE

Vous venez d'étre recruté(e) comme attaché(e) commercial(e) dans l'entreprise
« QUESTIONS DE POTS» qui fabrique et commercialise des porte-outils de jardin
multifonctions. Ce produit est innovant et le marché est a développer auprés :

= des consommateurs - particuliers,

= des distributeurs - revendeurs de type GMS (Grandes et moyennes surfaces).

Apres quelques semaines de prospection intensive, votre responsable, Monsieur
ARRECGROS, souhaite faire le point sur votre travail et évaluer vos performances. Pour
faciliter cette évaluation, il vous remet vos résultats d’activité et vos objectifs pour en faire

I’analyse (Annexe V).

TRAVAIL A FAIRE

A partir de I’énoncé ci-dessus et de vos connaissances :

IV.1. Calculez sur l'annexe V a compléter et a rendre avec la copie, vos ratios de prospection

réalisés sur la période.

IV.2. A partir des résultats de vos ratios de prospection (dnnexe V) ;
Présentez sur votre copie, une analyse de votre activité dans laquelle vous dégagerez :
= les points forts et les points faibles de votre activité,
= un bilan de votre activité,

= des propositions d'amélioration.
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et
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DOCUMENT .1.

Présentation du parc zoologique de Pont-Scorff

v HISTORIQUE :

C’est en 1973 que Maguy et Pierre THOMAS ont 1’idée de créer, prés
de LORIENT, un établissement zoologique. De 1973 jusqu’au début
des années 80, le parc zoologique de Pont-Scorff ne reste qu’un
modeste établissement sans moyens financiers importants. 1l
commence a se développer vraiment
en 1985 avec une belle présentation de
carnivores et un spectacle a la fois
attractif et pédagogique. Il est visité
par prés de 80 000 personnes en 1986. |
Gravement endommagé par 1’ouragan d’octobre 1987, 1’avenir du
zoo est compromis. Mais 1988 est ’année du renouveau ; le nombre LOREENT
de visiteurs augmente de prés de 60 %. En 1990, emporté par le
succes, le Zoo de Pont-Scorff double sa superficie. L’entreprise
familiale se transforme en SARL et prend un nouvel essor. Le zoo se développe alors d’année en
année. De nombreuses installations sont en cours d’aménagement ou en rénovation et cet espace
zoologique s’implique de plus en plus dans les programmes européens d’élevage.

\"'}

SAINT-BRIEUC
REMHMES

® PONT-SCORFF
= WAMNNES

v FICHE SIGNALETIQUE :

Activité : Gestion du Patrimoine Naturel
Effectif en 2003 : 38 employés

Gérant : Pierre THOMAS

Directeur : Alain LE HERITTE

Biologiste : Xavier VAILLANT

Chef animalier : Pierre-Yves PATY

Capacité du zoo : 700 animaux appartenant a 120 espéces.

Cabines téléphoniques, nursery, infirmerie , acces handicapés,
espaces restauration (restaurant, snack, pizzeria, sandwicherie, bars,
glaces...). Accés interdit aux animaux domestiques (chiens, chats...).

= Tout Public : Adulte: 12 €/ Enfant(de3 a1l ans): 7€
Tarifs : = Comités d’entreprise, Comités d’ceuvres sociales et Amicales :
Adulte : 10 €/ Enfant (de 3a 11 ans) : 6 €

Infrastructure et
services :

Moyens de paiement : | Cartes bancaires, cheques, cheques vacances, especes.

= Visite guidée.

= Spectacles et animations.
Prestations : = Formule avec restauration.
= Journée détente.

= Journée complete enfant.
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DOCUMENT .2.

Page d’accueil du site Internet du pare zoologique de Pont-Scorff

Zoo de Yont-Scorff
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DOCUMENT .3.

Tarifs de la billetterie du parc zoologique de Pont-Scorff

> ENTREE DU PARC ZOOLOGIQUE :

= TARIFS « TOUT PUBLIC »
Adulte : 12 € / Enfant (de 3a 11 ans) : 7€

» TARIFS « PREFERENTIELS »
Comités d’entreprise, Comités d’ceuvres sociales et Amicales

Adulte : 10 € / Enfant (de 3a 11 ans) : 6 €

Ticket sans limite de validitée

» LES FORMULES :

1. Formule avec restauration

FORFAIT ADULTE : Entrée + restauration 18 €
Repas hors forfait : 10 €

FORFAIT ENFANT (de 3 a 11 ans) : Entrée + restauration 11€
Repas hors forfait : 5,40 €

2. Journée compléte ENFANTS
9H 30 Arrivée au Parc

10 H Visite guidée de la 1 partie du Parc
12H Repas ‘
14 H Visite guidée de la 2°™ partie du Parc avec les spectacles

17 H 30 Fin de la journée
FORFAIT tout compris 15€

3. Journée Détente ADULTES et GROUPES

9H30 Arrivée au Parc avec café de bienvenue

10 H Visite guidée de la 1 partie du Parc

11 H30 Apéritif

12H Déjeuner

14 H Visite guidée de la 2™ partie du Parc avec les spectacles

17H 30 Fin de la journée

FORFAIT tout compris 29 €

Tarifs au 01/01/2004
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DOCUMENT 4.

Informations sur le systéme de rémunération des vendeurs en véhicules neufs (VN) - GROUPE PEUGEOT

Eléments de la rémunération du VENDEUR

MODALITES

1. Commission sur les ventes de véhicules neufs :

0,2 % du prix de vente net HT du véhicule commandé ou vendu.

2. Prime sur contrat :
Prime accordée au vendeur sur les contrats de révision ou
de maintenance réalisés aupres de ses clients.

Contrat de révision (R) :

Contrat de maintenance (M) : Prime de 61,00 € par contrat réalisé.

Prime de 31,00 € par contrat réalis¢.

3. Prime sur financement :
Prime accordée au vendeur sur les financements AXESS
ou P Perspective réalisés aupres de ses clients.

Financement AXESS (A) :

Financement P Perspective (P) : Prime de 61,00 € par financement réalisé.

Prime de 31,00 € par financement réalisé.

4. Prime "Booster" :
Prime accordée au vendeur sur la vente de certains
véhicules définis par le chef du site.

Booster A : Prime de 100,00 € pour la vente d'un mod¢le Peugeot 807.
Booster B : Prime de 75,00 € pour la vente d'un modéle Peugeot 607.
Booster C : Prime de 50,00 € pour la vente d'un modele Peugeot 406.

5. Prime sur objectif mensuel de commandes :
Prime accordée au vendeur en fonction de son pourcentage
de réalisation de 'objectif mensuel de commandes (nombre
de véhicules commandés ou vendus dans le mois).

Si objectif mensuel réalisé de 90 % a 99 % : Prime mensuelle de 77,00 €.
Si objectif mensuel réalisé de 100 % a 109 % : Prime mensuelle de 250,00 €.
Si objectif mensuel réalisé de 110 % a + : Prime mensuelle de 350,00 €.

6. Fixe mensuel :

665,00 €
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ANNEXE .1 4 compléter et a rendre avec la copie

LLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLLL QUE DE PONT-SCORFF
TYPES DE CLIENTELE
Particuliers et Individuels Groupes de personnes et Professionnels
. omités d
enfa = Les amicales *
s adult omit

* Catégories de clients potentiels mentionnées dans les documents.

ANNEXE .11. g compléter et a rendre avec la copie

N DU CHIFFRE D’AFFAIRES DU PA

RC ZOOLOGIQUE DE PONT

-SCORFF

Années

deux chiffres aprés la virgule




ANNEXE .I11. g compléter et a rendre avec la copie
GRILLE DE REMUNERATION MENSUELLE - VENDEURS EN VEHICULES NEUFS (VN) - Groupe PEUGEOT

= MOIS : MAI 2004 = NOM DU VENDEUR VN : Monsieur ALAUME
NB : Arrondissez les résultats de vos calculs a deux chiffres aprés la virgule
Nomaes | Mo | Pt oo | veme o | Commission | “éuies | réainge | Bousters | Monantdes PRIMES en_ | OTAL
clients ou vendu HT en € en % HT en € en € R* | M* | A* P* realises sur sur Booster || et Primes en €
contrat | financement

LETROT 206 13 020,00 6 12 238,80 24,48 1 1 31,00 31,00 86,48
DELMAS 406 23 110,00 10 20 799,00 41,60 C 50,00 91,60
TURPIN 206 15 170,00 5 14 411,50 28,82 1 61,00 89,82
DUPONT 206 17 170,00 7 15 968,10 31,94 31,94
DURAND 807 37 850,00 8 1
MORIN 807 37 250,00 5 1
BRAMI 807 37 250,00 5
DELAS 206 24 130,00 5

TOTAL
MENSUEL

Complétez les cases non grisées pour le total mensuel

= Prime sur objectif mensuel de commandes :

*: R : Révision / M : Maintenance / A : AXESS / P : P Perspective

Nombre de commandes de véhicules
réalisées par le vendeur dans le mois

Objectif mensuel de commandes
fixé par le chef du site

Pourcentage de réalisation de I’objectif

Montant de la prime mensuelle sur
objectif de commandes

7 véhicules

Détail des calculs :

Résultat :

» Rémunération mensuelle totale du vendeur :

Deétail des calculs :

Résultat :
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ANNEXE .1V. i compléter et a rendre avec la copie

PARTIE .1. Carton d'invitation

#
v
£ _!',',

\ﬁw v

PARC A LOUPS

PARTIE .2. Coupon réponse

/{:ﬁ,
' #w ’

PARC A LOUPS
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ANNEXE .V. i compléter et a rendre avec la copie

RESULTATS D’ACTIVITE ET RATIOS DE PROSPECTION
Entreprise « QUESTION DE POTS »

v Vos résultats d’activité sur la période :

Nombre de visites de
prospection effectuées

Chiffre d’affaires réalisé

Charges de prospection
générées

150 visites

35400 €

15000 €

v Vos objectifs de visites et de ratios de prospection sur la période :

Nombre de visites de
prospection a réaliser

Ratio de chiffre d’affaires a

atteindre : Chiffre d’affaires
moyen par visite de prospection

Ratio de charges a ne pas

dépasser : Charges de prospection
moyennes par visite de prospection

135 visites

300 € par visite

80 € par visite

v Vos ratios de prospection réalisés sur la période (a calculer) :

Ratio de réalisation des

visites de prospection : Nbre
de visites effectuées part rapport
au Nbre de visites a réaliser

Ratio de chiffre d’affaires

réalisé : Chiffre d’affaires moyen
par visite de prospection

Ratio de charges réalisé :
Charges de prospection moyennes
par visite de prospection

Résultats™ ¢

Résultats :

Résultats :

Détail des calculs :

Détail des calculs :

Détail des calculs :

* Arrondissez votre résultat a deux chiffres aprés la virgule

Modalités de remboursement des frais de prospection :

1. Frais d'hébergement et de restauration non remboursés.

2. Frais de carburant sur votre véhicule personnel entierement remboursés.

3. Chaque visite est fixée par un appel téléphonique préalable :

intégralement remboursés.
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