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Cette élude part de donndes Idehes qui vl &ld madifiges ot dex ralRINE dea
confidantialng

Michel et Augustin

Dossler 1 : Conquérir un nouveau secteur géographique

Ce dossiar vise A apprécier votre capacité d -
- Evaluer Fopporunité pour une entreprise de g implanitat sur un nouveaw secteur
- Comparer deux types de force de vente
- Mesurer leffort commercial & fournir aut un gecteur geugrapiique
- Prendre des décisions managonaies at commernginlon
- Délimiter un secteur commercial

Pour le dossier 1 annexes n°t an®7?

Dossier 2 : Optlmiser le systéme d'information

Ce dossier vise a apprécier votre capacite &
- Apprécier la performance du systéme d'information commarctal
- Prendre des décisions pour Futitisalion d'un syaidme d'infonmation commerctal
- Optimiser la sécunsation d'un systdme d'information commerclal

Pour le dossier 2 : annexes n*8 an®10

Dossier 3 : Organiser les animations en GMS
Ce dossier vise & appréciar votre capacitd &

- Propossr des outils de recrutement

- Mesurer la rentabiiité d'une action commerciale

Pour le dossier 3 ; annexes n°11 a n*14
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RECOMMANDATIONS IMPORTANTES

Le candidat peut traiter chaque dosster de maniére Indépendants.

Il est rappelé au candidat qu'en aucun cas Il ne dolt falre figurer ou apparaltre son
nom propre dans la copie.
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Michel et Augustin est une marque frangalse qui a é14 crédo en 2004 par Augustin Palual-
Marmont et Michel De Rovira, deux amis qui 8@ sont rancontrds eur jes bancs d'une Qrands
école de commerce,

Les deux amis ont commencé & fabriquer des biscults dp type sabld chez aux avent de los
vendre dans les houlangeries et pelits commercas deo Parls. En 2006, la marque se
développe gréce a de nouveaux parfums, de nouveaux formats ot une gamme de yRouris &

boire (les Vaches 4 boire). En 2009, ce sont las biscuits apérilifs et an 2010, los desserts
frais qui enrichissent la gamme.

L’entreprise a connu une croissance réguliére depuls sa création. Hormls on 2010, ia chiffrg
d'affaires a régulisrement augmenté. L'entreprise dispose également d'ung bonne ngslee
financiére. Société Anonyme depuis 2009, l'ouverlure ds son capltal au  fonds
d'investissement Serendipity lui a permis d'atteindre un capital soclal de 100 436 €.

Michei et Augustin entretient une grande complicité avec sa cible grace & un packaging
attrayant et un slogan plaisant : « Les trublions du goQt ». Le logo représento ia caricalure
des deux fondateurs et rend la marque chaleureuse ot proche de ges clients,

L'entreprise a un positionnement haut de gamme et vise une cliontdle urbalne st alsbe.
Historiquement présente dans les épiceries et |a restauration raplde haut do gamma (Alinéa,
restaurant du Bon Marché 4 Paris, musées...), la marque o développe aussl grige & un
reférencement en grandes et moysnnes surfaces (GMS).

ation d€ Evolutlen du chifire d'afiairos
.- : _Répartition du chiffre d'affalres
14
12
10
: @ Rostauration
3
b - hors loyor
”' F GMS & Patity
2 COMMErcyn
0 . v . - .
2005 2006 2007 200% 2009 1010 20l annses

Malgré son succés, I'entreprise n'est pas encore présente sur tout lo terriloire frangals et
cherche a optimiser son organisation commerclale afin d'exploiter toutes les opportunités,

En tant qu'assistant(e} du chef des ventes, vous étes en charge d'étudior trols dossiors qui
répondront & cette problématique,
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DOSSIER 1 : Conquérir un nouveau secteur géographique

Partie 1 : Développer I'activité en région PACA (Provence-Alpes-Céte d'Azur)

La force de vente interne de Michel et Augustin se composge de 16 personnas :
- une equipe grands comptes, de 4 personnes, qui s'occupe du référencement
national de la marque auprés des centrales d'achat de la grande distribution :
- Uune équipe terrain de 12 personnes, dont le chef des ventes. Le che! des ventes
ost basé au sidge social, & Boulogne Billancourt. Les 11 commerciaux sont

répartis sur différents secteurs géographigues en France.

A cette force de vente interne, s'ajoute une forca de vents exierne. Michel et

Augustin fait appel & deux agences commerciales :

- Déficom, dans trois dépariements des Pays de la Loire : Loire Atiantigue (44),

Maine et Loire (49) et Vendée (85) ;
- Asco, dans l'est de !a France.

Les commerciaux terrain, safariés ou agents commerciaux, sont chargés du
reférencement focal - magasin par magasin, des relevés de linéaires et de
l'organisation des animations commerciales dans les enseignes de leur réseau. Si fa
marque est bien référencée dans les centrales d'achats, [intervention d'un
commercial est nécessaire pour développer les ventes : un produit référencé n'est

pas synonyme de commande a la centrale d'achat.

L'entreprise gibiti@ité-s'implanter en. région Provence-Alpes-Cote d’Azurg(PACA), qui
n'est pas encore couverte par un commercial. Le chef des ventes vous demande de

valider l'intérét de s’implanter sur cette région.

Annexe 1: Diagnostic interne de I'entreprise Michel et Augustin
Annexe 2: Répartition géographique de la force de vente
Annexe 3: Densité de population par département

Annexe 4 : Larégion PACA

Annexe 5: Répartition des points de vente cibles dans la région PACA

Travail a faire :
1.1.1 Analyser 'attractivité de la région PACA.

s’'implanter sur cette région,

1.1.2 Conclure de fagon argumentée sur la capacité ou non de I'entreprise é:

Partie 2 : Choisir un type de force de vente

Dans le cadre du déploiement commercial de I'entreprise en région PACA, le chef
des ventes s'interroge sur le type de force de vente a mettre en place. I hésite entre

I'embauche d'un nouveau commercial en tant que salarié et le recours a

ine agence

commerciale. It vous demande de lui préparer un dossier destiné a I'aider dans sa

prise de décision.
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Annexe 6: Co0t de la force do vente

Travall A faire T

1.2.1 Comparer les deux ty
d'efficacité commerg

pes de force de vente possibles en termes de colts,
ale et de managaemaent.

1.2.2 Proposer, en le justifiant, fe type de force de vente le plus adapté & 1a région
PACA.

Partie 3 : Délimiter le secteur du commercial

Dans le cas ol I'entreprise déciderait d’

embaucher un nouveau commercial, le chef
des ventes vous demande de préparer |

organisation de son activité.

Annexe 5: Répartition des points de vente cibles dans ia réglon PACA
Annexe 7 : Organisation commerclale
Travail & faire ;

1.3.1 Déterminer si te commercial est en mesure de visiter tous les départements de
la région PACA.

1.3.2 Choisir, en justifiant, les départements de la région PACA & affecter au
| commercial.

DOSSIER 2 : Optimiser le systéme d’information

L’entreprise, dans le cadre de son développement, vient de changer de logiciel de

Gestion de la Relation Client. L'ancien logiciel, Easysales ne répondait pas a toutes
les altentes de I'entreprise en termes de fonctionnalités.

L'entreprise a opté pour une solution de la société Statigest :
- uUnmodule de GRC pour les commerciaux, le module PORWIN :
- un module de pilotage pour le manager d'équipe, le module EXPLORE.

Les commerciaux peuvent se connecter a distance via le réseau Intranet-Extranet de

Yentreprise au fogiciel de GRC, notamment pour effectuer teur reporing, consulter ou
metire a jour leur agenda et transmettre les relevés de lindaires.

%ﬁ: termes de scutits, pour Finstant, Ventreprisé dispose. #'un pamsfou ot Hun
antivirug. Seb dannées sont stotkées chez un pregiatalre axtériedrs” v
deg:commeitiaux se conngetent autéssau-avecin identifiant et un mot da passe
per%onnets,ammmale regte des salariés.

Vous sachant adepte des nouvelles technologies, le chef des ventas vous demands

de l'aider & implanter le nouveau systéme d'information commercial sur la région
PACA,

Annexe 8 : Présentation de la solution Statigest

Annexe 8 : Coples écran des fonctionnalités du module PORTWIN chex
Michel et Augustin

Annexe 10 : Etude Hewlett-Packard sur les risques informatiques
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Travall a faire :
2.1 Lister les actions techniquest informatigues) e

managériales a entreprendre pour perméure au oommerc dxﬂll&ar e
systéme d'information.

2.2 Préparer les arguments permetiant de montrer au chef des vertes en gugi a :
solution de la société Statigest permet d'effectuer a distance le contrdle de
Factivité du commercial et le suivi des performances du secteur.

2.3 Présenter les risques inhérents a l'utilisation de Statigest ainsi gue les
solutions envisageables pour les anticiper. 3

DOSSIER 3 : Organiser les animations en GMS

L.e nouveau commercial recruté pour la région PACA a réussi & implanier les produits
Michel et Augustin dans les rayons du Carrefour Nice Etoile.

La stratégie de la société repose sur la mise en place d’animations commerciales.
Une animation est prévue le 10 juillet 2013 A Nice. Vous travaillez sur ce dossiar
avec le commercial,

Annexe 11 : Les animations commerciales Michel et Augustin

Annexe 12 : Descriptif du poste d'animateur

Annexe 13 : CV anonymes des 3 candidats

Annexe 14 : Animation commerciale du 10 juillet 2013 au Camrefour Wice Fiolle

Travail a faire :
3.1 Comparer les candidatures regues et arbitrer sur le CV retenu.

3.2  Evaluer le chiffre d'affaires supplémentaire & réaliser chez le distributeur pour .
rentabiliser I'animation organisée par Michel et Augustin,
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Miche! et AugUStln

Annexe 1 : Diagnostic interme de Pentreprise

»  Qualité des produits . Falbte effectlf
» Forte identité de marque .
»  Attachement des consommateurs a la . Logiciel de GRC obsoléte

marque

R et nationdl aupres des
centrales d achat

« Ressources financiéres : progression du CA
et augmentation du capital en 2010

Source Interne

Annexe 2 : Répartition géographique de la force de vente

8 commerciaux en CDI
3 stagiaires & Paris intra-muros
2 agences commerciales (Déficom et Asco)

Est da Ya France

" o b -- _' & 4 ;\.E_:(
o _"( ‘ vy ,
B R " \5‘ (\\\W’_\‘
Deficom L 1” P K \, ,,’:\ . ”\7,’
4 - ">A“._w_..,\ -‘1. rz’ - b ‘N_.:,,.»—\,
Dépt : 44, 49, 85 s SR N R e

R P L 1 23 : <
\ e e !.".)_\‘q SRS :P }.*\ .,r\_ vy

Source : Michel et Augustin - 2012
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Annexe 3 : Densité de population par département

PR
h EYMACDIUL DATOLTES L AYS
-t

?
o Bordeau

S,
]

La Runrior,

Annexe 4 : La région PACA

Popualion:

+ B% de to poputatkon kongale avec 4 800 000
habitants

+ 4 445000 personnes an 15 ans. | Mnﬁgg Jord
phus rapide gue ka moyanna nalionals

+ Projoction de + 200 000 hobilants dici 2015

» 140000 dludiants, soif Ky Jdma région frangaise
pour sa poputation éludionte

fconomla :

v 30 rédgpion dconomiquo do France avoc 1.8
méions d'amplols ot 142 000 entraprises

« 1o rdpion rancolie [hon Part) pour o crdation
d'antraprise

» 30 rong notlonat pow l'atrocivitd des
nvastisemants éfrangen

v 3hma réglon de Fronce pow 1o popuation

Mu(ﬁnnlo Ca e s s

Région ta plus ensolelllée de France, la PACA offre un

“'l"._d‘ : ERer

Nombre d'habitants

ity . 2
au km

167,2
84,6
50,2

< 50,2

Source : INSEE - 2009

{3 DN

15 ana, 445 000 nouvellas personnas se sont installées en PACA, soit une croissance daux fois plus
raplde que la moyenne nationale. Ainsi, d'ici 2015, 200 000 nouveaux arrivants devraient s'installer en

PACA.
Source : plaqustte de F'université CAP NICE CAMPUS, 2012
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i i CA
Annexe § : Répartition des points de vente cibles dans la région PA

Dans chaque département on retrouve la méme répartition par taille :
- 10 % d¢’'hypermarchés
- 50 % de supermarchés ‘
- 40 % de commerces de proximité

Départements Nombre de points de vente
Alpes de Haute Provence (04) \E\
Hautes Alpes (05) ?:—
Aipes maritimes (06) 180
Bouches du Rhone (13) 342
Var (83) 224
Vauclusa (84) %

Total 1000
Source ! Pages faunes

Annexe 6 : Colt de la force de vente //\/\ G

Le chiffre d'affaires estimé sur la région PACA est de 140 000 € par mois.

L'agence commerciale est rémunérée par 3 % du chiffre d'affaires réalisé.

L'entreprise ne supporte pas d'autre colt. L'agence commerciale prend en charge
Yensemble des frais (véhicule, carburant, repas...).

La rémunération d’'un commercial salarié est composée d'un fixe de 1 800 € brut par mois.

Une prime de 450 € brut par mois peut étre atiribuée si le commercial réalise ses objectifs
(nombre de visites, reporting réalisé).

Le pourcentage des charges sociales patronales est estimé a 40 %.
Chague commercial dispose d'un véhicule dont ta location colte 330 € HT par mois &
l'entreprise et d'un ordinateur portable d'un cofit moyen de 600 €, amorti sur 2 ans.

Les frais de prospection {carburant, repas, forfait téléphonique...) sont estimés & 1 000 € par
mois par commercial.

Source Interne

BREVET DE TECHNICIEN SUPERIEUR NEGQOCIATION ET RELATION CLIENT Session 2013
Management et Gestion d'Activités Commarcialas l Code Sujet : 13-NRMGAC-P Page 10 sur 19




Annexe 7 : Organisation commerciale

Les commertiaux ont 5 semaines de congés payeés.
Leur présence au siége de I'entreprise, & Boulogne, est estimée & 2 semaines par an pour la
coordination, la formation, les salons. On prévoit une semaine pour des absences

personnelies.

Temps de travail quotidien : 8 heures, du lundi au vendredi
Temps moyen de transport ; 1 h 30 par jour

Temps quotidien consacré au reporting et au phoning: 1 h

Durée et fréquence de visite :

Durde d'une visite | Nombre de visites annuelles
Hypermarché 2h 10
Supermarché 1h 30 6
Commerces de proximité 30 min 4
RHF (Restauration Hors Foyer) 30 min 6

REMARQUE : Un commercial exploite en moyenne 20 % des points de yente de sa région.
Selon la politique de distribution de Michel et Augustin, il privilégie assentiellement les zones
urbaines.

Cibles
- GMSet commerces de proximité : la répartition des points de vente dans le
portefeuille des commerciaux doit &tre conforme a la répartition observée dans les
départements de la région,

— RHF: en plus de sa cible, chaque commercial doit visiter 25 points de vente RHF par
département.
Les « hard discounter » ne font pas partie de 1a cible de l'entreprise.

Source interne
Annexe 8 : Présentation de la solution Statigest

poUr les commerciaux

Présentation générale du module PORTWIN
seratige o %5 SOLUTIONS FORCES DE VENTE

e 5 SR o ety 25 T
KOS PRODUITS PORTWIN® - PROGICIEL FORCE DE VENTE [ ;L
» Progiciel Forca da vante L'efficacitd au quotidien 4 7
Tebleau d& hovg kS
Businags lnteltigince
Merchandsing . . .
Optimisex " {té da wol da Yente : ek . ]
Gegtion dot Fromations Tg' Hsnf“ attiv volra Fosce ente : reieve, néQunaton, rférenoenent, revente dopdratiens,
Sectotsatlon commerdale ol " L
Bock de Vente ez votrd Brtion suf 13 pinLs de vents pricrraices,

Préparey vos visites , en foncuon s priositds du oydd eommential.

Argumgentex votre démarche sommerciate par des donrédes fadtyu bies | trou dassortanent, FYC en
anemalie, rupture...

Analyset volre rayon : présence, prix, faong, nevase decposRign, VMM, Indane,

Transmetter des Informations : Compte-rendus, veitte contuirentle, objealks de b prochama WSIe,

Rk
LS

Analyser wotre seiteur £ tesne 2 DN, PYC, faangs, part de indaure, Sdonian or Tunovens des pownts de
iy YERTE du SECERLE A¥ec LN seQmenialdn Adr oroud, enseigne ..
i Effectues des opdraliont spécin e des, s %,
3:'_ renm-\-ous,q;‘anrun; d:ic-:mée, ;I;‘:é:"::‘f.;:;mmﬂ pestlon 68 Stoc, mote de fras, prse de
BREVET DE TECHNICIEN SUPERIEUR NEGOCIATION ET RELATION CLIENT Session 2013
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Annexe 8 : Présentation de la solution Statigest (suite et fin)

Présentation générale du module EXPLORE pour le manager

SOLUTIONS FORCES DE VENTE

NOS PRODUITS EXPLORE® - TABLEAUXDEBORD _ . . . .. ... .. . k.
Progckel force ge yente Suhd dea objectifs ,,/
v

" Fsma o
Pitotex vor Toa e temps rdl grice au suivi des pannings, visties réalisées ot des comptes-rendus
Geston des Promotiong effectuds, bautpes
SeCtoritation oummentid
b Qptimisez votre présence an point de veate par ls consuttation knmidiate des (aux de muverture et
Baok de Vente ter o
ux de visite,
Anplyser iz réalisation des objectis instanianEment su travers te tableayx de bocd spdaifiques pré-
paAraméres.
Managea vos dquipes au travers do tabigsux de bord prdparemétds destinds 4 suivie Factivitd et bes cycies
da vents

Subiex wos indlcateurs cibs grice 3 des tablesux de bord sur mesure .

+ Suivide la montte en DN de pouveaux produds,

Surv des PYC hors des i du marché,

AnpHLES GDldas des rupures,

Sumulaticn avee un objoctd de gam da Endaire,

Suna dopbrations de tevente, elc

Sul dincentives parambtréa sur mesur avec dissenient ©f rémunération.

-

- a4 =

Source : statigest.fr

Annexe 9 : Copies écran des fonctionnalités du module PORTWIN chez Michel
et Augustin

Page d'accueil

N SRR S e

S
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Annexe 9 : Copies écran des fonctionnalités du modute PORTWIN chez Michel

et Augustin (suite et fin)

Remarqt: importante : 08s copies écran servent uniquement 8 des fins d'liustration,
ur contenu n'est pas directement ulife au traitement des questions.

Fonction reporting produit : exemple de relevé de lindaire - Monoprix Rivoli (Paris 4*™)

Pornein 9.2 10002 Mxhelet kuguilin [Rebew des Predats)
vercked 3 sl 20

Myaa e Proan Coamd

Fonction reporting activité du commercial (exemple)
(Pormwin VZ 10001 Michel et Avgustin (Acivité)

:Optians  Assortiments Vernd:ed: 31 aout 2012

' 75074 HAONOP 3£ R DE AIVOLE 75004 PARIS SEme

visite avant ouverture visite le math X visite VYapres-midi Temps passe en Magasin (en minuies) 60
: VISITE

‘Contact avec be ciient X Interlecuteuts rencontrés

¥ Duecteur M ORLY Jean Niel

..Pas de contact
¥ Adonte Hme RODRIGUEZ Claudine

‘visite avec RDV Out Nan % Chef de dépatement Mie JOSEPH
. Chef de département M TIGE
‘Rayon visité \irra frais X Biscuits X Sna Chel de dépanement ble MESSACRIOA
Date derniere visite  20/D8/201F 22/08/2012 22/08/2012 .
NEGOCIATION Ulra frals  Biscults Snacklng
Négaciation de nouveles réféiences Hb de sét N> de ¢4F Mb de réf
;Gande touplusfaoings etlou changement de rivest b deFacing NbdaFacing NbdeFacing

" Négeciaten de vohlumes promonenrels OP nation ses cuiégionales

=I\:e‘-gm:iatkm de vohumes pow une opération pirate X X
Mente Frigo Nb de vendes Nb de vertes
Verte Box Nbdeventes HNbde verres
Ivente 16 Modeventes Nbdewventes Nbdeventes
ACTIONS )

Pose BA Nodeposes MWbdeposes Nodeposes

Pose Fiigo Nb de poses Nb de poses

Peose Bax Nbdeposes Nbdeposes

Pose 1G Nbdeposes [bdeposes Nbdeposes

Pose Boutique Rose Nbdeposas  Nbdeposes Nb de poses
PoseRack Nbdeposes Nudeposes Nbdeposes
IMPLANTATION

Recradiage X Temps total {en min) 20

Nbre de réfs supplémentalie s Nbre de réfs avez meliteur visuel 4

fbre de facngs suppiémentaires Nire de réfs avec moins bons visue: Attitude CDR Positive
Commentaler Application reco merche QUI

Négative
NON

Source : Michel et Augustin - 2012
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Annexe 10 : Etude Hewlett-Packard sur lea risques informatiques

43 % des entraprises ont « peu de visibilité » sur les
risques informatiques qu'elles courent Lol

Selon una dtude réalisée par Howlalt-Packard, les stratégles des profassionnsls df; g:r:é:;"i
informatique en Europa seralent encore insuffisantes, blen que ces derniers estlmtsmi o sur la
bonne vole. Les « arraurs accidentalies » des collaborateurs sont citées camme étant la princlp
mehacse pour la sécutitd des Informations des arganisations. ) . o
79 % despoprofasslonnels interrogés dans le cargre de celte &tude estiment disposer aujourd hl:lt ?t;t:
plan de gestion de la sécurité informatique. Un chiffre qui masque cependant cartaines lacunes éa n'té;
saulement 14 % d'entre eux se disent confiants « quant & la capacité da leurs solutions de sacuri
actuslies & leur fournir une représentation compléte el conclse de I'état exact de fa sécurité de leur
systdme ».

43 % des sondés déclarent par alllaurs ne pas &tre « sOrs d'avolr une véritabla visibilité sur le risque
au sein de leurs crganisations ».

L’erreur humalne devant las risques liés aux terminaux moblles

* 60 % des sondés estiment que les attaques infarmatiques ont &té plus nombreuses au cours des

12 derniers mais (contra 43 % en 2011).
Les trois principales menaces pour la sécuritg des informations des organisations citées sont les
emaurs accidantelles da laurs collaborateurs (19 %), les terminaux mobiles (18 %) et les logiciels
malveillants et virus (17 %).

Seulement 41 % des répondants procadent & une analyse de lsurs actifs et 3 la définition de
priorités dans le cadre de leur programme de sécurits.

Pour produire ces résultats, HP a conduit un sondage, auprés de 500 participants venus de toute
FEuropa, lors de F'édition 2012 de la confarence InfoSecurity & Londres.

Source : commentcamarche,net — mal 2012
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Annexe 11 : Les animations commerciaies Miche) st Augustin

g =3 Michelet
v} Augustin

Y ek dreblwnt dv gt

L'avthe

Deux pitiers pows décosseryr
‘aventure ¢l habfter wis
epaces ephamdies, Jvec uhe
téte de veche GeANTE ¢
H:3mW0/1:2m¥ /P : HBow

L ama{:om arthe et magasin

Ce ﬁui tarattevise nos animations

= Un kit premium animation (stand + kakémono™ + planche + couteau
+ paniére)

= Animateurs mofivés, recrutés ET formés par Miche! et Auguslin : pas
de prestataires extemes !

= Des dégustations généreuses d'une grande qualité, sur I'ensembla
de nos gammes !

* Kakémono : affiche publicitaire imprimée sur support souple et plastifié.
Source : Miche! et Au
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Annexe 12 : Descriptif du poste d'animateur

Animateur chez Michel et Augustin (job)

Lavepluie. Ja sociele . :

< Miche! ¢l Augustin » a 8t¢ créée en 2004 par Michel ¢t Augusttn mibes dans le conseit en

Anciens de TESCP.EAP (dcole de commerce), noys avans debule nos <a L o cravate pout tablet
stratégre pour f'un et dans le marketing pour lavtre E6 2003, on lrogue €E3ILY novante, humaine

ot 1oque de pitissior Le début remarqué d'ung marque ahmentaire saunantg, 1n . )

gouimande et décalee

Nous commerciahsons aujourd'hui plus de 40 produits sans ol gouimands dans fas unwvers des biscuts

suctée ot salés, des yaouds, des giaces el des smoothies _

Nolre crotssance est rapide et notre ambiion est de devenis une Margue incontoytnable du paysage

skmentaie frangats

Migsion Miche! et Augu jﬁiﬁiﬁﬁ‘ma?&u@ell i1 1 ﬁ;ﬁjpiﬂﬂiﬂ[é’hhchei el Augustin
- &n magasin (Monopng, Carrefour, Cantines d'entreprises } lors ¢'ammations

- n enteepuses lors de dégustations paut le petd-déjeuner ou le déjeuner

- dang 1a tue lots de distributions de produns

Vous éles alors notte ambassadenr, et vous devez élre le porte drapeay de nolte matque rm_gﬁhwutaﬁl

Déroutement drune animation Michel el Augusbin _
J7 jeteqos par mail des propostions de dates prour les prothames animations a pourvo
et Je téponds wle, vie, wie (Ter tépondu = Ter sem D
I passage & nos choueltes huteaux pout récuperer son joh caddie vache et tout te matonel
J - animation + débnel oral

J¥1 passage 4 nos chouettes bureaux pour tapporter le matenel el déposet son Comple-tendu

SMIC
g

Pc—:snnna%dt’}%?ﬁ%ﬁ%ﬁﬁg éﬁ%‘oﬁﬁéﬁiﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ?‘ﬁﬁ:hw ot dﬁbfﬁﬂéﬁﬁ%&ﬁ% R
ng yeate sensibilig pourlos picduns et Paventure Riickat ot Augustin
Crect TOUT &) Vive 1a ve, wive les vathes |

Source : Michel et Augustin
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Annexe 13 : GV anonymés des 3 candidats

+  Curriculum Vitae du candidat N°1

»1 Age i 34 any

»w

2 Zane géographique P Mirsallle

lafre du permig;de conduire B

».

Formation

-De ZI')DS 2 2006 Formation Webmarketer
Formation Webmarketer { Niveau If) - Centre IFOCOP

- De 1998 & 2001 BTS
BTS Commerce International

- Da 1996 & 1998 Université Parls Deug de Drolt
Niveau Deug de Droit Universitd Paris X Nanterre

- En 1996 lycée Claude Bac STT
Bac STT Actlon et Communication Commerciale Lycde Claude Bernard Paris 16éme

¥

Expérlence professionnelle
-De 20104 2012CDT
Animateur commerclal GMS -G5S Animatlans d'espaces commerciaux et de vente de;ﬁroduﬂs Hi-Techf

- De 2007 3 2010 [business angels] CDI

Asslstant Direction Générale. Prospection d'hdtels et d'agences spéclalisées dans immobilier d'entreprises paur fa
recherche de nouveaux blens hdteliers. Prise de rdv avec des établissements financiers {banques, business
angels, etc.) Faire signer les accords de confidentialité et les protocales d'accord. Société Richfield Holding Sa 32,
rue du Curé, BP 2023 L. 1368 Luxembourg

- De 2006 & 2007 CD1
Carnmerclal BteC Prospection par téléphone de clients pour prise de rdv & domicile ou en entreprise, Vente de
Produits financiers et épargne (Assurance vie, Mutuelle, Défiscalisation) Société : Delta Finance - Neuilly Sur Seine

- En Décembre 2000 Stage

Assistant agent de transit. Mise en place des formulalres administratifs et des atiestations nécessalres au
transport des marchandises : document d'expédition, déclarations en douane et manifeste des marchandises,
Négociation des conditions du chargement et les délais de livraison avec les transporteurs afin d'apporter une
solution rapide et la molns cofiteuse. TST Maroc - Casablanca

- De Septernbre 2000 &4 Novembre 2000 [Renault] Stage
Assistant responsable communication interne Traductions de documents (frangais vers I'espagnal), Rédaction du
journal Interme de I'entreprise. Renault Fasa Madrkd. - Siége social Renault Espagne.

- Février 2000 Stage
Commerclal Vente accessolres pour matériel dimprimeries. Contact des fournisseurs, fidélisation des clients, et
recherche de nouveaux prospects, Société Graphics System SA - Maroc - Casablarnca

- Juillet 1999 Stage
Commercial - Prospection des hétels parisiens deux / lrois étofles. Réservation d'excurstons touristiques pour une
clientéle Internationale. Soclété France Tourisme - Paris

prh

Languas
- frangals
- espagnol
- anglals

» Connalssances Informatiques
- HTML- DREAMWEAVER - PHP - PACK OFFICE - POWERPOINT ~ FTP JAVASCRIPT - ACCESS
Source : Agence Péle Emplol
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Annexe 13 : GV anonymés des 3 candidats (suite et fin)

» Curriculum Vitae du candidat N°2

Informations personnelles publiques:
{ate Ce nassante | 196%-07.25
Seagaon de famite ; OWOrele)
Ting sesowmpnale RégoaPACAL

Situation actuelle;

Secteur dadiivite actual | Animnation en gms
Taske de Yentrepnse ; 51 & 100 salands
Fancion adkuelly | Annatnee

Hombre dannges & te poste © + de 1S ans
Escenence Totale -+ de 15 ans
Drsponbins @ Disporshibte mragdats

Poste recherché:

Fonctions, arknatre, ,

Secteur O'achnle: divars ALIMENTALRE ET HON
ALIBENTAIRE, ,

Type de contrat souhaitd; COH, CRO, COU Intamittent,
[nternim

Tarmnps de travail soubare: Tamps partiel, Jouwnzler,
Sasanmer, Traval iz WE

Etudes: Outils / Logiclels / Méthodes maltrisés
Derreer niveay d'ptudes vabde avec diplarme 1 Bat COURANT EXNCEL
Gerner dplome - SANITAIRE ET SOCIALE
tiveau d'études aduet - Lad
Lutras Forrhahons .
BAC SEMITAIRE ET SOCIALE
E5SSEN DEQLT Langues
anglais ¢ Intermédiaire

Rermis Y., PL, véhicules spécipux
B

Source : Péle Emplol

» Curriculum Vitae du candidat N°3 (candidature spontande)

19 ans e
Mobile suf toute la France

Formation : ‘ ‘ , _
2012: Bac Professionnel Vente Mention Bien (notamment grice A une bonne note sur une

étude de produit Michel et Augustin)
2008 : Brevet des colléges

Expérience en entreprise :
2012 : Stage Vendeuse boutique Zadig et Voltaire

2011 : Stage Animatrice en GMS lors du lancement en France des smoothies Innocents
(boissons aux fruits frais)

Depuis 2009 : emploi saisonnier : Animatrice de centres acrés

Compétences ‘

Langues ; anglais, niveau scolaire

Informatique : Microsoft Office

Permis B °

Titulaire du BAFA (brevet d’aptitude aux fonetions d'animateur)y

Source : Michel of Augustin
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Annexe 14 : Animation commerciale du 10 Juifiet 2013 au Carrefour Nice Etolle

L'animation au Carrefour Nice étoile a i
Camefot ura lieu le 10 juillst 2013 de 10 h & 18 h. Elle est
assurée par un intérimaire recruté par Michel et Augustjin.

Le commercial sera présent en début de journée pour linstatlation et le brief de Panimateur,

?ciﬂfrim g:;en fin de journée pour le démontage du stand (compter 2 heures de présence sur la

L’animateur sera présent de 10 h & 18 h, avec une pause déjeuner d'une heure.

L'animateur est payé au SMIC horaire : 9,43 € brut
Le co0t horaire du commercial est estimé a 12 € brut
Le pourcentage des charges sociales patronales est estimé & 40 %

Colt du stand
— Codt d'une arche : 220 € HT

~  Coft du kit prémium : 200 € HT ,
Chaque arche et chague kit sont utifisés en moyenné 5 fois avant d'étre obsolétes.

Codt des produits de dégustation : 70 € HT

Le taux de marge réalisé par Michel et Augustin est de 0,40.
Le taux de marque réalisé par Carrefour est de 0,25.

Source : Michel et Augustin
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