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	SUJET

« INTERSPORT »




Fin 2001, vous êtes embauché(e) par le nouveau magasin à l’enseigne « INTERSPORT », de la ville de Sens (89). Ce point de vente spécialisé dans la vente d’articles de sport, dispose d’une surface de vente de 860 m².

Madame FILON, la responsable de ce nouveau magasin, vous affecte au rayon « GLISSE » et vous demande de participer à l’implantation du sous-rayon « ROLLERS ».

Pour cela, elle vous confie les travaux suivants :

PARTIE I 

(22 points)

L’étude du marché des articles de sport.

PARTIE II

(18 points)

La détermination du chiffre d’affaires potentiel du sous-rayon « ROLLERS ».

PARTIE III

(25 points)

La gestion prévisionnelle du sous-rayon « ROLLERS ».

PARTIE IV

(15 points)

Le recrutement d’un conseiller de vente « ROLLERS ».
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	PARTIE I

L’Étude du marchÉ DES ARTICLES DE SPORT



Dans un premier temps, Madame FILON vous demande d’analyser le marché des articles de sport et l’activité du Roller en France.

TRAVAIL À FAIRE

1. À partir du document 1 ; dégagez et commentez les principales caractéristiques du marché des articles de sport en France, au niveau :

· de l’évolution du chiffre d’affaires depuis 1998,

· des différents circuits de distribution,

· des réseaux de distribution spécialisée,

· des motivations des pratiquants de sport.

2. À partir des documents 2 et 3 ; relevez les principales caractéristiques du marché du « ROLLER » en France, au niveau :

· de la croissance des ventes de 1995 à 2000,

-
des différents segments du roller et de leur part de marché,

· des principales marques et de leur positionnement,

-
du nombre de pratiquants de rollers et de son profil type.
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	PARTIE II

LA DÉTERMINATION DU CHIFFRE D’AFFAIRES POTENTIEL DU SOUS-RAYON « ROLLERS »




Madame FILON vous demande d’étudier la zone de chalandise de son nouveau magasin et d’en dégager le chiffre d’affaires potentiel du sous-rayon « ROLLERS ».

TRAVAIL À FAIRE :

À partir du document 4 et de vos connaissances ;

Déterminez sur l’annexe 1 à compléter et à rendre avec la copie, le chiffre d’affaires potentiel du sous-rayon « ROLLERS » du nouveau magasin INTERSPORT de Sens.
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	PARTIE III

LA GESTION PRÉVISIONNELLE

DU SOUS-RAYON « ROLLERS »



Madame FILON vous confie l’approvisionnement et l’implantation du sous-rayon « ROLLERS » pour la saison 2001/2002 du nouveau magasin.

TRAVAIL À FAIRE

1. À partir du document 5 ; déterminez pour les différentes collections de votre sous-rayon sur l’annexe 2 à compléter et à rendre avec la copie, :

· les ventes prévisionnelles en volume,

· les quantités prévisionnelles à commander.

2. À partir du document 6 et de vos connaissances :

a) Effectuez sur l’annexe 3 à compléter et à rendre avec la copie, la répartition du linéaire du sous-rayon « ROLLERS », en déterminant pour chaque famille de produits ;

· le linéaire développé,

· le nombre de frontales,

· la capacité de stockage.

b) Proposez sur votre copie, les principes d’implantation (horizontale, verticale), que vous retenez pour votre sous-rayon « ROLLERS ». Justifiez vos propositions.
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	PARTIE IV

LE RECRUTEMENT D’UN CONSEILLER

DE VENTE « ROLLERS »




Madame FILON a fait passer l’annonce ci-dessous dans l’Yonne Républicaine (quotidien régional) afin de recruter un conseiller de vente « ROLLERS », qui devra être opérationnel dans deux mois.

· TEXTE DE L’ANNONCE : De niveau BAC ou titulaire d’un BEP vente action marchande avec une 1ère expérience de la vente. Vos qualités d’écoute et de réactivité vous ont permis d’acquérir des connaissances sur les produits sportifs.
Le nouveau magasin INTERSPORT de Sens , vous propose un poste de conseiller(ère) de vente « ROLLERS ». Vous serez chargé de mettre en scène les produits du rayon et de conseiller techniquement sa clientèle, dans un objectif de développement de chiffre d’affaires…
À l’issue de cette annonce, trois candidats ont été retenus pour lesquels Madame FILON a dressé le profil (document7).

TRAVAIL À FAIRE

À partir du document 7 et de l’annonce de recrutement :

a) Relevez sur votre copie, sous la forme d’un tableau, les points forts et les points faibles de chacun des candidats au regard du poste à pourvoir.

b) Proposez sur votre copie, le candidat à retenir pour ce poste. Justifiez votre choix.
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	PAGE RÉCAPITULATIVE DES DOCUMENTS 

et

DES ANNEXES à rendre avec la copie


DOCUMENT 1 (2 pages) 
: 
Le marché des articles de sport en France.

pages 8 et 9

DOCUMENT 2 (1 page) 
: 
Le marché français du roller.

page 10

DOCUMENT 3 (1 page)
: 
Sport au féminin – Sport au masculin.

page 11

DOCUMENT 4 (1 page) 
: 
La zone de chalandise du magasin INTERSPORT de Sens.

page 12

DOCUMENT 5 (1 page)
: 
Résultats et prévisions des ventes de rollers.

page 13

DOCUMENT 6 (1 page) 
:
Implantation du sous-rayon « ROLLERS ».

page 14

DOCUMENT 7 (1 page)
:
Profil des trois candidats reçus en entretien.

page 15

=-=-=-=-=-=-=-=-=-=

ANNEXE .1. à compléter et à rendre avec la copie (1 page) :

page 16
Le chiffre d’affaires potentiel du sous-rayon « ROLLERS ».

ANNEXE .2. à compléter et à rendre avec la copie (1 page) :

page 17
Les prévisions des ventes et des commandes pour la saison 2001/2002.

ANNEXE .3. à compléter et à rendre avec la copie (1 page) :

page 18
La répartition du linéaire du sous-rayon « ROLLERS ».
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DOCUMENT .1. (1/2)
LE MARCHÉ DES ARTICLES DE SPORT EN FRANCE

· Chiffres d’affaires en milliards d’euros du marché des articles de sport en France depuis 1995
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Source : Fédération Professionnelle des entreprises du sport et des loisirs

· Part de marché des différents circuits de distribution d’articles de sport en France pour l’année 2000


Source : "Points de vente" N° 820 du 13/09/2000
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DOCUMENT .1. (2/2)
· Principaux réseaux de distribution spécialisée dans la vente d’articles de sport en France

	Enseigne
	Type de réseau
	Chiffre d’affaires 1999

en millions d’euros
	Nombre de points de vente

	· Décathlon
	Intégré
	2 134,29
	196

	· Intersport
	Associé
	564,06
	454

	· Go Sport
	Intégré
	485,86
	94

	· Sport 2000
	Associé
	228,67
	400

	· Technicien du sport
	Associé
	213,43
	430

	· Courir
	Intégré
	112,74
	136

	· Ski Set
	Associé
	91,47
	180

	· Super Sport
	Intégré
	60,22
	36

	· Au Vieux Campeur
	Intégré
	46,70
	4

	· Chausport
	Intégré
	44,21
	91

	· Foot Locker
	Intégré
	41,92
	32


Source : Fédération Professionnelle des entreprises du sport et des loisirs - avril 2000

· Quelles motivations pour quel type de pratique ?

La pratique d’activités physiques et sportives renvoie à des motivations plus qu’à des obligations. Ces préoccupations sont de deux ordres : d’un côté la recherche du bien être et de l’autre l’affirmation des liens familiaux et amicaux. Dans les trois quart des cas, la santé et le besoin d’exercice sont à l’origine du choix des activités. Le plaisir provoqué par l’activité (89 %) arrive en tête pour les incitations à pratiquer, loin devant l’exemple des parents (22 %) ou de l’école et des cours d’éducation physique et sportive (21 %). L’expression d’un certain individualisme est largement tempérée par le fait que le sport se pratique plutôt en groupe (pour 81 %), principalement avec les membres de la famille et les amis.

Les lieux de pratique suggèrent une recherche du contact avec la nature : 63 % des activités ont lieu en pleine nature, 47 % dans les espaces aménagés comme les parcs ou les parcours de santé, 34 % dans la rue, plus que dans les équipements dont l’accès est payant comme les piscines (26 %). Les pratiques au domicile ou dans les équipements des clubs sportifs privés ou publics sont relativement moins fréquentes. Outre le fait que les moins de 15 ans sont hors du champ de l’enquête, ceci traduit bien le succès des activités physiques et sportives se déroulant en pleine nature, fréquemment en dehors des équipements et cadres habituels du sport.

Source : Extrait des résultats de l’enquête « pratiques sportives 2000 » - Jeunesse et Sports
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LE MARCHÉ FRANÇAIS DU ROLLER

· Les ventes en volume de ROLLERS

	ANNÉES     Ventes en volume

1995            500 000 paires

1996         1 000 000 paires

1997         1 700 000 paires

1998         1 500 000 paires

1999         1 200 000 paires

2000         1 300 000 paires
	· Répartition des ventes pour l’année 2000

     SEGMENTS                Ventes en volume

Rollers « FITNESS »         1 157 000 paires

Rollers « STREET »             130 000 paires

Rollers « HOCKEY »             13 000 paires


· Les différentes pratiques du ROLLER

· Les rollers « FITNESS » : La pratique du roller fitness reste plutôt classique. On distingue toutefois 3 sous-pratiques :

· Loisirs : La clientèle est plutôt familiale et peu sportive, âgée de 25 à 40 ans, qui recherche le plaisir de la balade.

· Training : La clientèle est très sportive, âgée de 20 à 30 ans, qui recherche la performance et l’effort physique.

· Urbain : Nouvelle pratique très en vogue dans les villes importantes suite aux randonnées organisées, les plus célèbres étant à Paris et encadrées par la police du fait de leur importance. Ce phénomène a tendance à se développer un peu partout. La clientèle utilise alors le roller comme moyen de locomotion en milieu urbain et va donc rechercher du matériel pratique d’où l’engouement pour les systèmes de platines (lignes de roues) détachables. Cette pratique touche une clientèle très large au niveau de l’âge (15 à 45 ans).

· Les rollers « STREET » : La clientèle est plutôt jeune 15 à 20 ans. Cette pratique est considérée comme sauvage puisqu’on utilise au centre des villes, le mobilier urbain, les architectures, etc… pour effectuer de multiples acrobaties. Cette pratique se fait également dans des « skate park » (parc avec des éléments de formes différentes afin de réaliser des figures, des sauts…).

Le patin « Street » est très tendance et les jeunes clients sont toujours friands de nouveautés. Ils s’identifient à des héros du roller (Fienberg, Taig, Wilfrid R…). Il y a une relation importante avec la musique qu’ils écoutent et les vêtements de snowboard (surf des neiges) qu’ils portent.

· Les rollers « HOCKEY » : Cette pratique s’est inspirée du hockey sur glace permettant ainsi aux municipalités n’ayant pas de patinoire de proposer ce sport sur  un revêtement de salle de sport classique. C’est une pratique d’équipe qui est faite dans un club sportif. Toutefois cette pratique a du mal à se développer et le marché reste très faible sur ce type de patin.

· Les leaders sur le marché du roller

Deux marques se distinguent sur ce marché :

· ROLLERBLADE qui détient la part la plus élevée des ventes en volume,

· SALOMON qui détient la part la plus élevée des ventes de rollers haut de gamme.

· Les gammes de prix

· Pour le « FITNESS » (sauf training) les patins vont de 15 € jusqu'à 183 €.

· Pour le « Training » ils vont de 152 € à 457 €.

· Pour le « Street » les prix vont de 61 € à 305 €.

· Pour le « Hockey » les prix sont de l’ordre des « Trainings ».

Source : Centrale INTERSPORT - année 2000

Page 10 sur 18

Document .3.

SPORT au FÉMININ - SPORT au MASCULIN

Champ de l’étude : population âgée de 15 ans à 75 ans - juillet 2000

	EFFECTIFS DE PRATIQUANTS EN MILLIERS DE PERSONNES

	Activités ou familles d’activités
	Appellations élémentaires regroupées
	Nombre de pratiquants
	% femmes
	Age moyen (années)
	% en club ou association

	Marche
	Marche, randonnée, trekking
	20 933
	57
	45
	20

	Natation - Baignade
	Y compris plongée de loisirs
	14 548
	52
	34
	29

	Vélo
	Vélo, VTT
	12 739
	41
	38
	30

	Footing
	Footing, jogging
	6 631
	35
	33
	40

	Ski
	Ski alpin, ski de fond, luge
	5 314
	43
	35
	41

	Musculation
	Culturisme, musculation, haltérophilie
	2 599
	35
	32
	51

	Roller
	Roller, skate
	1 860
	38
	25
	36

	Badminton
	Badminton, squash
	1 645
	46
	29
	42

	Basket
	
	1 352
	33
	24
	50

	Volley
	Volley, et beach volley
	1 238
	50
	36
	49

	Glisse eau-neige
	Ski nautique, surf
	1 174
	38
	28
	43

	Équitation
	
	926
	60
	29
	46

	Athlétisme
	Hors footing
	521
	35
	28
	55

	Gymnastique
	Gymnastique d’entretien, yoga
	6 052
	79
	41
	49

	Danse
	
	1 057
	80
	31
	54

	Patinage glace
	
	494
	71
	24
	49

	Boules
	Pétanque, boules, bowling
	6 113
	27
	43
	30

	Football
	
	4 633
	8
	27
	51

	Tennis
	
	3 585
	32
	30
	53

	Pêche
	
	3 047
	16
	44
	13

	Tennis de table
	
	2 338
	30
	32
	37

	Chasse
	
	1 074
	5
	49
	25

	Voile
	Planche à voile, voile, dériveur
	886
	25
	36
	46

	Arts martiaux
	Judo, karaté, aïkido, taekwondo
	784
	26
	28
	71

	Escalade
	
	663
	29
	28
	50

	Golf
	
	602
	22
	37
	57

	Hand ball
	
	581
	31
	23
	64

	Sports de combats
	
	480
	31
	20
	41

	Rugby
	
	426
	6
	27
	73

	Sports mécaniques
	
	399
	13
	33
	42

	Aviron, Kayak
	Canoë kayak, aviron, rafting
	358
	30
	32
	53


Source : Enquête MJS / INSEP juillet 2000
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Document .4.

LA ZONE DE CHALANDISE DU

MAGASIN INTERSPORT DE SENS - données année 2001

· La population de la zone de chalandise du magasin

	Cantons de la zone de chalandise du magasin
	Nombre d’habitants

	
	- de 20 ans
	De 20 à 39 ans
	De 40 à 59 ans
	60 ans et +
	Total

	· Cerisiers
	663
	551
	1 258
	2 090
	4 562

	· Chéroy
	1 898
	1 773
	1 996
	2 258
	7 925

	· Pont sur Yonne
	4 094
	3 692
	4 080
	3 480
	15 346

	· Saint Julien du Sault
	1 252
	2 377
	1 309
	1 554
	6 492

	· Sergines
	1 641
	1 473
	1 706
	1 938
	6 758

	· Villeneuve l’Archevèque
	1 433
	1 332
	1 479
	1 500
	5 744

	· Villeneuve sur Yonne
	2 104
	2 071
	2 237
	2 512
	8 924

	· Sens et son agglomération :
	
	
	
	
	

	- Sens Centre-ville
	7 044
	6 837
	7 256
	6 815
	27 952

	- Sens Nord Est
	1 184
	1 240
	1 589
	1 288
	5 301

	- Sens Ouest
	3 786
	3 283
	3 733
	2 582
	13 384

	- Sens Sud Est
	1 558
	1 313
	1 684
	1 057
	5 612


Source : CCI de Sens

· Les dépenses en rollers de la zone de chalandise du magasin

	Zones isochrones du magasin
	Cantons
	Part de la population qui pratique le roller
	Évasion commerciale : part des pratiquants de rollers réalisant leurs dépenses hors de la zone de chalandise

	Zone 1

< à 5 minutes
	· Sens et son agglomération
	1,1%
	40%

	Zone 2

de 6 à 15 minutes
	· Pont sur Yonne

· Villeneuve sur Yonne
	1%
	60%

	Zone 3

> à 15 minutes
	· Chéroy

· Cerisiers

· Sergines

· Saint Julien du Sault

· Villeneuve l’Archevèque
	0,9%
	80%


· Dépenses moyennes annuelles d’un pratiquant de rollers : 145 Euros.

· Estimation du chiffre d’affaires réalisé par la concurrence : 30 % du chiffre d’affaires annuel potentiel en rollers de la zone de chalandise.

Source : Centrale INTERSPORT - année 2001
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DOCUMENT .5.

RÉSULTATS et PRÉVISIONS DES VENTES DE ROLLERS

Centrale INTERSPORT

· Résultats des ventes de rollers réalisées par les magasins Intersport d’une surface de vente comprise entre 700 et 1 000 m² pour la saison 2000/2001
· Ventes moyennes annuelles en volume par magasin :

	391 paires de rollers (toutes catégories)


· Répartition mensuelle en pourcentages des ventes moyennes annuelles en volume par magasin :

	Collection

HIVER
	Collection

PRINTEMPS
	Collection

ÉTÉ
	Collection

AUTOMNE
	TOTAL

	Déc.
	Janv.
	Févr.
	Mars
	Avril
	Mai
	Juin
	Juill.
	Août
	Sept.
	Oct.
	Nov.
	

	12,32
	3,65
	4,69
	7,68
	13,75
	11,75
	8,33
	14,32
	10,67
	5,07
	3,65
	4,12
	100 %


· Prévisions des ventes pour la saison 2001/2002 pour les magasins Intersport d’une surface de vente comprise entre 700 et 1 000 m²
L’augmentation du volume global des ventes moyennes annuelles de rollers pour la saison 2001/2002 par rapport à la saison 2000/2001 est estimée à + 7 %.

· Consignes relatives aux commandes de rollers pour tous les magasins Intersport
· Les commandes sont à regrouper en quatre collections : HIVER, PRINTEMPS, ÉTÉ, AUTOMNE.

· Les quantités à commander doivent couvrir 125 % des ventes prévisionnelles en volume des différentes collections.
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DOCUMENT .6.

IMPLANTATION DU SOUS-RAYON « ROLLERS » - MAGASIN INTERSPORT DE SENS

· Plan de masse de la gondole allouée au sous-rayon « ROLLERS »

· Part en % du linéaire développé du sous-rayon « ROLLERS » allouée aux familles de produits

	Famille de produits
	Part du linéaire

	· Rollers « Fitness »
	60%

	· Rollers « Street »
	30%

	· Rollers « Hockey »
	10%


· Dimensions du conditionnement d’une paire de rollers


Caractéristiques : Gondole de 3 éléments de 1,60 m chacun avec 5 niveaux d’exposition.
· Éléments d’implantation du sous-rayon « ROLLERS »

· Les familles de produits : Rollers « Fitness », Rollers « Street », Rollers « Hockey ».

· Les marques : Rollerblade, Salomon…

· Les modèles : Haut, moyen et bas de gamme.

· Les pointures : Tailles enfants, 37, 38, 39…
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DOCUMENT .7.

PROFIL DES TROIS CANDIDATS REÇUS EN ENTRETIEN

	Critères
	Candidat A
	Candidat B
	Candidat C

	Age
	43 ans
	18 ans
	25 ans

	Sexe
	Masculin
	Féminin
	Masculin

	Temps de déplacement domicile - magasin
	à 10 minutes
	à 5 minutes
	à 10 minutes

	Situation familiale
	Marié

2 enfants
	Célibataire
	Célibataire

	Étude / Formation
	Formation à la vente par la Chambre de Commerce et d’Industrie
	BEP VAM

CAP Vente
	BEP VAM

CAP Vente

	Expérience professionnelle
	- Représentant pour la société Salomon pendant 6 ans (produits de sport de glisse),

- Représentant en vins
	Stages scolaires en magasin de confection et en grande distribution
	- Vendeur au magasin COURIR à Auxerre (89) dans le rayon chaussures de sport,

- Animateur sportif saisonnier en centre de loisir.

	Sport / Loisirs
	- Bricolage,

- Ballade en famille
	- Télévision

- Gymnastique en club.
	- Cinéma concert,

- Pratique le ski alpin et ski de fond,

- Adhérent à un club de patins « Fitness »

	Présentation du candidat lors de l’entretien
	Très soignée (costume cravate)
	Négligée
	Sportswear

	Motivations
	Recherche un emploi rapidement dans la vente sédentaire.
	Recherche d’un emploi pour disposer d’un revenu.
	Désire associer sa passion du sport avec son travail.

	Connaissance du produit
	Très bonne connaissance technique des Rollers et Skates.
	Insuffisante
	Bonne en Fitness.

Moyenne pour les autres patins.

	Rôle d’un vendeur de roller selon le candidat
	- Vendre pour réaliser du chiffre,

- Conseiller techniquement le client
	- Ranger le rayon,

- Vendre.
	- Conseiller le client en fonction de ses besoins,

- Démonstration du produit en informant le client,

- Optimiser son rayon.

	Disponibilité
	Sous 1 mois
	Immédiate
	Sous 2 mois
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ANNEXE .1. à compléter et à rendre avec la copie

Le chiffre d’affaires annuel potentiel du sous-rayon « ROLLERS » - Magasin INTERSPORT de Sens

	Zone de chalandise du magasin
	Nombre d’habitants
	Nombre de pratiquants de rollers
	Nombre de pratiquants de rollers réalisant leurs dépenses dans la zone de chalandise
	Chiffre d’affaires annuel potentiel en rollers de la zone de chalandise
	Chiffre d’affaires annuel potentiel en rollers de la concurrence
	Chiffre d’affaires annuel potentiel du sous-rayon « ROLLERS »

du magasin INTERSPORT de Sens

	Zone 1
	
	
	
	
	
	

	Zone 2
	
	
	
	
	
	

	Zone 3
	
	
	
	
	
	

	TOTAL
	
	
	
	
	
	


Arrondissez chacun de vos résultats à l’unité la plus proche

· Indiquez le détail de vos calculs pour la zone 1

· Nombre d’habitants :

· Nombre de pratiquants de rollers :

· Nombre de pratiquants de rollers réalisant leurs dépenses dans la zone de chalandise :

· Chiffre d’affaires annuel potentiel en rollers de la zone de chalandise :

· Chiffre d’affaires annuel potentiel en rollers de la concurrence :

· Chiffre d’affaires annuel potentiel du sous-rayon « ROLLERS » du magasin INTERSPORT de Sens :
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ANNEXE .2. à compléter  et à rendre avec la copie

Les prévisions des ventes et des commandes pour la Saison 2001/2002

sous-rayon « ROLLERS » - Magasin INTERSPORT de Sens

	Sous-rayon

« ROLLERS »
	TOTAL Saison 2001/2002
	Collection

HIVER
	Collection

PRINTEMPS
	Collection

ÉTÉ
	Collection

AUTOMNE

	Ventes prévisionnelles en volume
	
	
	
	
	

	Quantités prévisionnelles à commander
	
	
	
	
	


Arrondissez chacun de vos résultats à l’unité la plus proche

· Indiquez le détail de vos calculs pour :

	· le TOTAL Saison 2001/2002
	· la Collection HIVER

	Ventes prévisionnelles en volume :

Quantités prévisionnelles à commander :


	Ventes prévisionnelles en volume :

Quantités prévisionnelles à commander :
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Annexe .3. à compléter et à rendre avec la copie
La Répartition du linéaire du sous-rayon « ROLLERS » - Magasin INTERSPORT de Sens

	Familles de produits
	Linéaire développé

alloué en ml
	Nombre de frontales en paires de rollers
	Capacité de stockage en paires de rollers

	Rollers « FITNESS »
	
	
	

	Rollers  « STREET »
	
	
	

	Rollers « HOCKEY »
	
	
	

	TOTAL SOUS-RAYON
	
	
	


· Indiquez le détail de vos calculs pour :
	· le TOTAL SOUS-RAYON
	· les rollers « FITNESS »

	Linéaire développé alloué en ml :
	Linéaire développé alloué en ml :

Nombre de frontales :

Capacité de stockage :
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