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DOSSIER SUJET

SUJET
FRANCE BOISSONS

FRANCE

= @Y servir, animer, réussir

Vous é&tes recruté(e) en qualité de commercial(e) au sein de la filiale de France Boissons
a l'agence de Rosny-sur-Seine (78).

Ce groupe est leader sur le marché francais de la distribution de boissons aux professionnels
de la « Consommation Hors Domicile » (CHD) qui regroupe les cafés, bars, pubs, hotels,
restaurants, établissements de nuit, points de vente a emporter mais aussi collectivités locales

et groupes chainés.
France Boissons se positionne aujourd’hui comme un partenaire privilégié des professionnels.

Votre agence de Rosny-sur-Seine recouvre un secteur geographique allant de Compiégne
jusqu'au Havre en passant par Rouen. Elle souhaite adapter son offre de produits & son marché
local qui se caractérise par une consommation plus importante de boissons chaudes
et notamment de thés dans les CHR (Cafés, Hétels et Restaurants) de la région Ouest

de la France.

Elle voudrait donc étoffer et valoriser sa gamme de thés pour satisfaire les consommateurs
et permettre & ses clients CHR d’augmenter leur chiffre d'affaires.

Votre responsable, le directeur de l'agence, vous demande donc de l'aider dans cette
démarche.
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DOSSIER SUJET

PARTIE |

ANALYSER LE MARCHE DU THE DANS LES CHR

Afin de mieux connaitre les attentes des consommateurs de thé dans les CHR,
votre responsable vous demande d'étudier le marché du thé en France. Cette analyse vous
amenera & repérer et qualifier les différents intervenants sur le marché et a identifier
les attentes des consommateurs et les besoins de vos clients.

TRAVAIL A FAIRE

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

1.1.  Analyser le marché du thé en France en rédigeant, sur votre copie, une note structurée
d’une trentaine de lignes.

Présenter :

- Ses tendances,

- L'offre et la distribution,

- La demande avec ses caractéristiques et les habitudes de consommation.

Votre analyse du marché du thé, notamment dans les CHR, a conduit votre responsable
a envisager un partenariat exclusif avec un grand nom du thé frangais de luxe : la société
Dammann Fréres.

1.2. Indiquer, sur votre copie, deux raisons liées au marché qui justifient le choix de la société
Dammann Fréres comme fournisseur exclusif de France Boissons.

A partir des documents 4, 5 et de vos connaissances :

1.3. Présenter, sur voire copie, trois avantages que la société Dammann Fréres apporterait
a ce partenariat exclusif.
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DOSSIER SUJET

PARTIE Il

ORGANISER UNE OPERATION DE PROSPECTION

Apres avoir étudié le marché du thé dans les CHR, vous avez pour mission de préparer
et d’analyser les outils nécessaires a I'opération de prospection de ce secteur.

TRAVAIL A FAIRE

France Boissons souhaite promouvoir sa nouvelle gamme de thé Dammann Fréres auprés
d'une clientéle ciblée composée des CHR « boissons chaudes ».

A partir des documents 5, 6, 7, 8 et de vos connaissances :

2.1.

2.2.

2.3.

Contacter les CHR «boissons chaudes » grdce & un publipostage qui présentera
Fentreprise Dammann Fréres et sa gamme vendue par France Boissons et qui informera
les prospects quils trouveront en piéce jointe le catalogue des produits
et le mini coffret de dégustation offert.

Reéaliser le publipostage, sur la copie, que vous sigherez du nom de votre responsable
M. George Smith.

Déterminer le nombre de coffrets & envoyer en fonction de la cible établie par
France Boissons. Pour cela, compléter 'annexe 1.

En vue de rencontrer vos prospects, rédiger, sur votre copie, trois arguments structurés
sur les thés Dammann Fréres en précisant & quel mobile d'achat répond chacun des
arguments proposés.

Baccalauréat Professionnel Vente 1806-VE T 22 Session 2018 DOSSIER SUJET
E2 — Epreuve technologique . o
E22 - U22 — Préparation et suivi de 'activité commerciale Durée : 3h Coeflicient : 3 Page 5/17




DOSSIER SUJET

PARTIE Il

ANALYSER LES RESULTATS DE LA FORCE DE VENTE

Dans le cadre de cette opération de prospection, votre responsable organise une réunion pour
faire le bilan du lancement de la gamme Dammann auprés des nouveaux clients

de 'entreprise.

TRAVAIL A FAIRE

Pour cette opération, les commerciaux ont été rémunérés sur la base d’'un fixe et d’'une
commission variable calculée sur le chiffre d’affaires réalisé et d'une prime sur objectif.

A partir des documents 9 et 10 et de vos connaissances :

3.1, Analyser, sur votre copie, le systéme de rémunération actuel.

3.2, Determiner la rémunération totale des quatre commerciaux pour le mois de mai 2018,

en complétant PFannexe 2.

3.3. Analyser, sur votre copie, les résulfats en chiffre d’affaires de votre équipe, en repérant
notamment le commercial le plus performant.

3.4. Indiguer, sur vofre copie, deux avantages et deux inconvénienis de la rémunération

variable pour les commerciaux.

3.5. Citer, sur vofre copie, deux autres éléments de motivation pouvant &tre utiiisés

pour dynamiser une équipe commerciale.
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DOSSIER SUJET

PAGE RECAPITULATIVE DES DOCUMENTS
ET DES ANNEXES A REMETTRE AVEC LA COPIE

Document1 (2 pages) Données sur le marché du thé Pages 8 et 9
Document2 (1 page) Le marché du thé en CHR Page 10
Document3 (1 page) Les attentes des consommateurs Page 11
Document4 (1 page) La société Dammann Page 12

Document5 (1 page) Plaguette de présentation des thés Dammann

a destination des commerciaux Page 13
Document6 (1 page) Clientéle CHR distributeurs de France Boiésons Page 14
Document7 (1 page) Coffret de dégustation Page 14
Document 8 (1 page) La gamme Dammann commercialisée
par France Boissons Page 14
Document9 (1 page) Modalités de calcul de la rémunération variable Page 15
Document 10 (1 page) Modalités d'attribution de la prime sur objectif Page 15
Annexe 1 {1 page) Calcul du nombre de coffrets & envoyer
aux clients Platine Page 16
Annexe 2 (1 page) Tableau de suivi de I'activité des commerciaux
pour le caicul des rémunérations Page 17
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DOSSIER SUJET

DOCUMENT 1

DONNEES SUR LE MARCHE DU THE

L

Principaux indicateurs clés du marché du thé et du café en 2015 et 2016 :

Indicateurs : Variation Prevision
2015 2016
Les prix a la consommation des thés et infusions -1.2 % Al
L.a consommation des ménages en thé et café +1,5% +3,5%
La production de thés et de cafés transformés +2,5 % +1,5 %
Le chiffre d'affaires des fournisseurs de thé et café +6,0 % A

Deux principaux circuits de distribution :
Les fournisseurs de thé disposent de deux débouchés principaux : le circuit
hors foyer et le commerce de détail :

de la restauration

Houtinues
i dii;%‘,‘uﬂ':‘;ﬂn {  spécialisges . N
' Hyparmazrches i lindépandantas | | Cafeéser || Hatels || Distribution
P " : AU E0US i . restautents o Bulaoigtinue
| supermarches, | ) ! i :
! rupéreties ato, EN28LI0G P L i :
S E-cammerce | ne

Source - Xerfi
Vs b yom on bl by
L'autre moitié du thé

consomme en Fran

bttt i

Les entreprises présentes sur le marché francais

produit par des PME

frangaises notamment sur
le segment du fuxe :

Cannon, Dammann...

La moitié du marche est
dominée par les leaders
mendiaux : Unilever et
Foods International

ce ast
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DOSSIER SUJET

DOCUMENT 1 (SUITE)

PLUSIEURS ACTEURS FRANCAIS TIRENT LEUR EPINGLE DU JEU :

Aux cotés des geéants mondiaux de l'agroalimentaire (Unilever et Foods International),
quelques entreprises frangaises possédent une place de choix dans le marché du thé -
Dammann Fréeres, Mariage Fréres, Kusmi Tea (entreprise non présente sur le marché des
CHR). Elles se développent sur le segment du luxe gréce a la vente en ligne,
le développement de boutiques spécialisées, la création de réseaux de revendeurs exclusifs
et des partenariats avec des chaines de grands palaces et de cafés, hotels et restaurants.

Kusmi TEA

Chiffre d'affaires ;
&3 mitlions d'apros

Unilever

ngﬁﬁgﬁe Hiffre d'aff 4 ok A La Tisaniére
Chiffre d'affaires : . )
4.8 millions deuros Eléphant  Lipton
Chiffre d'affaires ; chiffre d'affaires : 2,68 Chiffre d'affzires :

. 1074 mitlions d'=uros
3.3 mitliens d'ewros .

ntifiards deyras

Chiffre d'affaires :
24.4 miticns d'sungs

PIAMBMANN

Source : XERFI, d'aprés INSEE, greffes des tribunaux de commerce.
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DOSSIER SUJET

DOCUMENT 3

LES ATTENTES DES CONSOMMATEURS |

Des consommateurs nombreux et dépensiers
Des consommateurs nombreux et qui ne rechignent pas a la dépense. Voila la clientéle dont

les marchands de thé de 'Hexagone disposent aujourd’hui.

Pour Anne-Charlotte Roumier, chef de produits chez Lipton, cet engouement des Francais
s'explique par "un accroissement des préoccupations des Frangais en matiére d'alimentation
et de santé. Or, le thé est sans conteste la meilleure boisson apres l'eau et est riche de
bienfaits". Méme son de cloche chez Philippe Cohen-Tanugi, secrétaire général de Mariages
Fréres : "Le thé est moderne : il répond aux attentes du consommateur. Il est naturel, sain,
bienfaisant et bon. Or, peu de produits correspondent a ces quatre critéres."

e thé de luxe, une force francaise

Un prix de revient faible et des clients nombreux, il ne manquait plus
qu'une touche pour que le tableau soit idyllique. Cette touche,
ce sera limage de la France, ont décidé il y a une poignée d'années
quelques entreprises aventureuses.

"I y a vingt ans, nous avons compris qu'il fallait faire entrer le thé
dans le domaine de la gastronomie, car en France, on ne boit pas
le thé parce que f'on a soif. C'est une occasion gourmande. Or, 'offre
de thé était trés réduite, contrairement a celle de la gastronomie
francaise de luxe", explique Philippe Cohen-Tanugi, secrétaire
général de la société, leader du thé de luxe dans I'Hexagone.

Jusqu'a 60 % de marge

Petit a petit, Mariage Fréres a bati une ligne de 600 produits, avec
des thés si rares que seule une dizaine de kilos est produite chaque année. Parfois au prix de
2.000 euros le kilo.

Et peu a peu, comme le vin, le thé est devenu un ingrédient qui s'allie aux autres.
Le chiffre d'affaires de Mariage Freres dépasse désormais les 16 millions d'euros en France,
et grimpe chaque année de 10 % au moins, tout comme celui de George Cannon, la société
d'Olivier Scala. 10 % de hausse annuelle, c'est d'ailleurs le rythme de hausse de I'ensemble
du marché du thé de luxe depuis 10 ans.

Olivier Scala avoue bien volontiers s'offrir des marges de 40 a 50 % sur des thés
haut de gamme qui ne sont méme pas fransformés par ses soins. Avec des produits aromatisés
ou mélangés, la marge monte a 60 %.

[..]

Source - Journal du Net - Mai 2017
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DOSSIER SUJET

DOCUMENT 6
[ CLIENTELE CHR DISTRIBUTEURS DE FRANCE BOISSONS ]

L'entreprise France Boissons compte 50.000 clients distributeurs de boissons et segmente
sa clientele de la fagon suivante par ordre de chiffre d'affaires décroissant -

N°1 Clients de catégorie Platine 20 % de la clientéle
N°2 Clients de catégorie Or 30 % de la clientéle
N°3 Clients de catégorie Argent 50 % de la clientele

Le publipostage doit é&tre envoyé aux clients CHR distributeurs de boissons chaudes
de categorie Platine. Ils devront avoir passé commande dans les 6 derniers mois.

Les distributeurs de boissons chaudes représentent 8 % des clients Platine.

90 % des clients Platine boissons chaudes ont commandé dans les 6 derniers mois.

Source : Document d’auteur inspiré par 'entreprise France Boissons

DOCUMENT 7
B COFFRET DE DEGUSTATION |

Ce mini coffret « Tuileries » est composé d'un thé vert parfumé Miss Dammann 30 g,

et d’'une boule a infuser.
Poids net: 30 g
L/H/P 1 13/6/9 cm Prix HT professionnel pour l'offre découverte : 4.80 €

Source | www.dammann.com

DOCUMENT 8
| LA GAMME DAMMANN COMMERCIALISEE PAR FRANCE BOISSONS |

Dammann Fréres est la plus importante et plus ancienne société francaise de thé.
C’est la référence pour les amateurs et connaisseurs de thé en France. e

k A
. PRFRAS
Notre gamme est constituée de : Paris pa2

- Les infusions : Verveine, Tilleul, Menthe, Tisane du berger, Camomille,

- Les Thes noirs: Darjeeling, Ceylan OP, Breakfast, Earl Grey, Jasmin, Fruits rouges,
Thé oriental, Thé Vaniile. ..

- Les Thés verts : Bali, Soleil vert, Menthe, Citron, Thé gourmand, The printemps...

Source : France Boissons
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DOSSIER SUWJET

DOCUMENT 9

MODALITES DE CALCUL DE LA REMUNERATION VARIABLE |

Ta UX del’eahsaﬂondesobjectlfsen% _ Pourcentage du CA retenu pour le caicul o

de la. remuneratton vanable

<a80%

0 %

2380%et<a90 %

0.1%

2a80%et<a100%

0.15 %

2a100%et<a 110 %

0.2 %

2a110%et<a120%

0.35 %

2120 %

0.5%

= Chaque commercial a un fixe mensuel brut d'un montant de 1 000 €

Source interne

DOCUMENT 10

MODALITES D’ATTRIBUTION DE LA PRIME SUR OBJECTIF T

<a 100 %

0€

23100 % et<a 110 %

100 €

28110 % et <a 120 %

150 €

2120 %

250 €

Source interne
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E2 — Epreuve technologique
E22 - U22 — Préparation et suivi de I'activité commerciale

Durée : 3h

Coefficient ; 3
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DOSSIER SUJET

ANNEXE 1

A compléter et 4 remettre avec la copie.

CALCUL DU NOMBRE DE COFFRETS A ENVOYER AUX CLIENTS PLATINE

|

ELEMENTS

CALCULS

RESULTATS

Nombre de clients
Platine

Nombre de clients
boissons chaudes
Platine

Nombre de clients
boissons chaudes
Platine ayant
commandé dans les
6 derniers mois

Nombre de publipostages a envoyer

Baccalauréat Professionnel Vente 1806-VE T 22 Session 2018 DOSSIER SUJET
E2 - Epreuve technologique . o
E22 - U22 - Préparation et suivi de 'activité commerciale Durée : 3h Coefficient : 3 Page 16/17
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