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Brevet Professionnel Fleuriste Session 2011
E3 U32 Techniques Commerciales ‘
Coefficient. : 2 Sujet Durée : 2heures

U32 TECHNIQUES COMMERCIALES

SUJET

Durée : 2 heures
Coefficient 2

Matériel autorisé :

- Calculatrice de poche & fonctionnement autonome, sans imprimante et
sans dispositif de communication externe {circulaire N°99 du 16/11/1999)

- Crayons de couleur et feutres

L’ensemble du dossier est a insérer dans la copie d’examen, en I'agrafant sous
le cadre

« NE RIEN ECRIRE DANS LA PARTIE BARREE »

« PARFUM DE FLEURS »

Ce sujet comporte parties :

1% partie : Marchandisage : 12 points

2éme

partie : La fixation des prix : 14 points

3°™ partie : développer et fidéliser sa clientéle : 14 points
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Coefficient. : 2 Sujet Durée : 2heures

Situation
Fiche signalétique du point de vente :

« PARFUM DE FLEURS »

Activité . fleuriste traditionnel (positionnement haut de gamme, spécialisé dans les
décors extérieurs personnalisés)

Propriétaire :
Monsieur Leroy
Galerie « 'Envers »
5, rue Dagobert
64000 Bayonne

La galerie commerciale « 'Envers » se trouve en centre ville, dans fe vieux Bayonne.
On y trouve des boutiques d’habillement de luxe, de 'ameublement, du luminaire,

2 parfumeries, 3 bijouteries, 1 restaurant gastronomique, 1 hotel ****

« PARFUM DE FLEURS » et quelques autres comimerces.

La Galerie « 'Envers » a une forte notoriété sur la ville et méme sur le departement,
elie attire une clientéle aisée qui recherche le raffinement et I'originalité.

Effectif : Monsieur Leroy, 4 ouvriéres qualifiées, 1 livreur, 2 apprenti(e)s CAP

et 1 apprenti(e) BP (vous-méme)

Monsieur Leroy ne se repose pas sur ses lauriers, le succés est fragile dit-il |

Il vient d’acquérin une nouvelle boutique a Anglet dans laquelie il va devoir s'investir;
aussi il vous propose la responsabilité de « PARFUM DE FLEURS » lorsque vous

serez titulaire de votre BP.

Vous: devrez, pour réussir, savoir analyser et faire évoluer la politique commerciale
du magasin comme it I'a toujours fait,

ll vous charge donc de différentes taches pour tester vos compétences.
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1% partie : Marchandisage

A partir du document 1 et de vos connaissances vous répondrez aux questions
suivantes :

1-1 : Relever et noter 4 régles de marchandisage a respecter :

1-2 : Enoncer les 2 types de zones que 'on peut distinguer dans tout point de vente.
Vous préciserez pour chacune ce qui la caractérise;

1-3 . Proposer 2 solutions possibles pour éliminer ce phénoméne de zones

1-4 : Le mobilier : celui-ci ne doit pas étre choisi au hasard.
Quelles sont les caractéristiques d'un mobilier efficace :
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1-5 : Implanter le magasin.
Monsieur LEROY vous a fourni le plan de son nouveau magasin et vous
demande d'y positionner les zones et familles suivantes :

- Caisse et table d’emballage

- Table de travail

- Deuil

- Fleurs coupées

- Plantes

- Décorations et accessoires

- Compositions et bouguets vente
- Transmission

Compléter I'annexe 1

ANNEXE 1

- N [ ]

O

N ) [ Entree }
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2™ partie : Ia fixation des prix

Aprés avoir pris connaissance du document 2 et avec vos connaissances, vous
repondrez aux questions suivantes : - :

2-1 . Vous connaissez les 3 stratégies de fixation des prix de vente.
Monsieur LEROY vous demande de les lui présenter sous forme de tableau
(compléter Pannexe 2)

ANNEXE 2
Lo . . Niveau de gamme .
Stratégie Niveau de prix de produits Nombre de client
Pénétration
Ecrémage
Alignement

2-2: Quelle est la stratégie appliquée par Monsieur LERQY, & ce jour dans son
magasin ? Vous justifierez votre réponse.

2-3 : Réglementation des prix

- Lavente a perte est-elle autorisée ?

- Un-ficus acheté chez le fournisseur 11.00€, peut-il étre revendu 8.00€ en
boutigue ? (justifier votre réponse)

- \.Une poule décorative en céramique achetée 13.00€ chez le fournisseur, peut-
elle étre vendue 8.00€ pour la période Paques. (justifier votre réponse)

- Quelles sont les deux conditions qui nous autorisent & vendre cette poule
8.00€ ?
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2.4 : Monsieur Leroy appligue habituellement un coefficient de 4 sur les fleurs

et de 3 sur les plantes.
Compléter le tableau suivant pour lui indiquer le taux de marque pratiqué sur ces

deux familles. (Compléter I’'annexe 3)

ANNEXE 3
Marge Taux de
PAHT Coef PVTTC PVHT brute margque
Roses
1,20
TVA19.6%
Ficus
10,00
TVA 5.5%

2-5 : Vous proposez a Monsieur LEROY, de pratiquer « la stratégie de fidélisation en
matiére de prix » pour la Féte des méres
Expliguer et présenter en guoi consiste cette stratégie.

2-6 : Vous avez convaincu Monsieur Leroy, il décide donc de faire le test pour la Féte
des Méres. Mais il souhaite savoir combien il perdra de chiffre d’affaires sur la famille
des roses si vous appliquez un coefficient de 3. Compléter Pannexe 4

ANNEXE 4
PAHT Ventes | Ancien | Nouveau | Ancien | Nouveau | CATTC | CATTC
prévues | coeff coeff | PVITC | PVITC | prévu | realisé
Roses
70 em 1.70 240

Perte de chiffre d'affaires :

2-7. Monsieur Leroy souhaite maintenir son niveau de Chiffre d'affaires.. Quelle
progression (en pourcentage) devrez-vous réaliser en quantité pour maintenir le
chiffre d’affaires 7 (Présenter le détail du calcul)
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3°™® partie : développer et fidéliser la clientéle
3-1: Monsieur Leroy vous demande de lui proposer la maquette d’'une carte de
fidelite que vous pourriez proposer a ses clients.
Celle-ci sera bien s{r en accord avec 'image du magasin.
Compléter I'annexe 5

ANNEXE 5

RECTO

4 _ N

VERSO

N /
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3.2 . Monsieur LEROY souhaite réaliser une démarche commerciale ciblée auprés
des hotels et restaurants. ll veut principalement présenter et promouvoir les contrats
de fleurissement avec les entreprises. |l vous demande de lui proposer un mailing
(en Annexe 6) et de proposer & vos futurs clients une remise de 20% sur 'ensemble
des réalisations pour un engagement de un an. (Vous donnerez un exemple)

ANNEXE 6
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3.3 : Vous construirez un argumentaire type a utiliser aupres des professionnels pour
les convaincre de signer avec votre entreprise un contrat de fleurissement.

Vous développerez 3 arguments.
Compléter 'annexe 7

ANNEXE 7

ARGUMENTS
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GRGANISATION DU MAGASIN

Un parcours flui

I est parfols difficile dé circuler chez certaing fleuristes..mé&me lorsqu'll n'y a pas beaucoup ¢
clients en magasin | Le parcours du client doit &tre organisé das Uentrée afin de faciliter sa cireuls
tion dans la boutigue mais aussi afin qu'it embrasse d'un seul regard les différents univers gie vou
{ui proposez,.,

DOCUMENT 1

a libre circulation dés biehs et
des personnés s'applique aussi en
L_dboutique 1 La quantité de mobi-
E:er doit dong dtré proportionnclie 4 la
sufface de vente dont vous disposez, en
veiflant & optimiser Pespace Jibre av sol.
Il faut, 13 encore, éviter les surcharges
mais surtout, vetller & ce qu'il ¥ ait une
unlté dans votré mobilier, afin que les
produits ressortent bien 1

Le matériel incontournable |

De la caisse enyegistreuse au poste de
travail, veus dispaﬁcz déjd du matériel
incontournable & la bonne réalisation
de votre activité. Pourtant, de npuveaux
produits vous Facilitent la tiche &l vous
apporte un réel confort de travail | Glest
le cas de cefte table de travail, signée
Larbatetier, dont les rangements amavi-
bles vous perrmettent- d’organisér voire
espace de travail commievous le souhai-

du cadeaw), petits sujets décoralifs, etc.
Enfin, équipez-vous de petits moules,
utilisés en patisserde, ofin de découper
voi mousses {lorales en un tour de main
ct réaliser ainsi des petites conpositions
florales trés friginales.

La gestion des espaces
Si vous disposez dune surface suffisante,

il est également consaillé de réserver un

tez, Fonctjonnelles et tvés esthétiques, ces

tables de travail apportent un plug indé-

niable en boutique, pour vous comme

pour les ¢lients... Pensez également que
la mise en valeur de votre travail dela

fleni amra beaveonp plus de poids s
votre plan de travail cst bien visible par -

vos clients en magasin.

Les outils quivous ‘ciistingu'en_t.‘.

I cxiste aussi des preduits—qui vous

permetient de (mienx géret les flux de
clients, comime les caisses-enregistrenses

& double-éevan, ot vous pouvez diffuser
des animations el miontagds ‘photos visi-

bles par fes ‘clients gui patientent ainsi
avec un peu-de distraction visnelle | De -
méme, profitez des espaces libres et & .
hautéur du regard de vos clients, prés de

la-¢aisse, pour faire passer les messages

fes plus importants ! systéme de lvraison,

Gartes-cadeaux {mentioninant la valeur

espace spécial pour le deudl, respectant
ainsi intimité de clienis qui. ng viernent
pas dans Jes meilieures.conditions... 1es-
paee marlage est plus anecdotique, saul
¢il représente une grosse partic de voire
chiffve d’allaires, On veillera toutefols &
laisser en évidence un catalogue avec les
photos de vos compositions de mariage,
que les clients peuvent consulter libre-
moeit, B

10

consildration les amblances suuhaitdes

e magasin, en métant fa chalour du bols v
“dus mobilices amovibies afin de varics fa disp s
sitin, La p!upan des Heuristes ont LthlfﬂdgL‘
e Reurs en fin da semainie plu!u% tpren débist
b seqmaine: o (rvaik: sur des pobiliens ndap

s,meubles cadeauy, dchofles, ple, = -0

205 Horssérla du jousnat Fleslsterla fulh 2008
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DOCUMENT 2

La marge ..... a tout prix ?

Savoir vendre, ¢’est aussi savoir fixer le bon prix 4 une composition, un
bouquet ou une fleur ... Le calcul de la marge ne doit pas étre empirique et
chaque prix doit étre bien pensé pour répondre a une logique de
consommateur. Une méme composition peut, par exemple, étre déclinée en
plusieurs tailles avec plusieurs prix différents, offrant ainsi a tous les budgets
'opportunité d’acquérir un petit bout d'art floral. O AP

Le prix ne fait pas tout, et les récentes enquétes auprés des consommateurs le - _
confirment : dans ses achats de fleurs et de plantes, le client doit d’abord étre conquis par le
produit et le prix n'est pas le critére de motivation principal pour qu'ibréalise son achat.

Cependant, personne n’échappe non plus au traditionnel « Jé peux avoir quoi pour
15€ 7 » (Voir moins |). Le spécialiste que vous étes a toujours.une petite composition
sympathique a 5€ qui fera le bonheur des enfants qui cassent leur tirelire !

Calcul de la marge : un coefficient a choix multiple !

Le calcul de 1a marge contribue & I'attractivité de votre offre et 3 la fréquence d'achat
de votre clientéle ... En effet, un client qui trouve des‘produits attractifs et financiérement
accessibles aura plus facilement tendance a revenir plusieurs fois dans I'année. A l'inverse,
un produit jugé trop onéreux dissuadera tout client de revenir !

La définition des prix est faite en fonction du colit d'achat des fleurs ou des plantes en
appliquant un coefficient. Mais ce coefficient devient vite contre-productif lorsque les prlx des
fleurs s’envolent, notamment a/a Saint-Valentin.

Pour le calcul de sa marge, on peut raisonner de deux fagons : faire un maximum de
bénefices durant les fétes au risque de dissuader une nouvelle clientéle de revenir chez vous
car les prix peuvent &tre bien plus élevés que durant le reste de I'année | Ou profiter des’
fétes, non pas pour maximiser ses bénéfices, mais pour fidéliser de nouveaux clients gréce a
des prix plus attractifs que ceux que de vos concurrents

L.ecchant des sirénes est mauvais conseiller ...

L.e besoin de trésorerie que nous avons tous doit-il 'emporter sur la pérennité de nos
commerces a moyen-terme ? Ce n'est pas s(r, d’autant plus que la concurrence n'a jamais
été aussi forte et que fes grandes enseignes d'hypermarchés ou les sites internet affichent
des prix qui troublent les repéres des consommateurs.

Durant la Saint-Valentin, une de ces grandes enseignes a méme diffusé sur les
ondes un spot publlcnalre qui annongait lé bouguet de’ roses a un prix défiant toute
concurrence .

' Qu'en pensent les consommateurs ? Au mieuy, ils se disent que vous &tes un artlsan
et que la qualité de vos fleurs justifie leur prix ... au pire, ils en déduisent que vous prenez
une grosse marge et qu'it vaut mieux profiter des prix allechants appllqués par les grandes
enseignes d’hypermarchés. : ‘
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