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... en mobilisant les compétences suivantes :
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1)

Développer une capacité de diagnostic

concurrentiel

Mettre en pratique un esprit de synthese

Fonctionnement de groupe

Quelques regles de fonctionnement

v" Manager I'équipe et gérer des conflits
v' Gérer l'incertitude et le temps
v' Réagir face a des situations de crise

Identifier les compétences de chacun

Il faut trouver une organisation qui permette la circulation de I'information et évite les conflits internes et assurer le
controdle des décisions et la coordination des décisions entre elles.

Petite vidéo illustrée du travail d'équipe :

https://www.youtube.com/
watch?v=3kd1l VsPz0U

Vous devez organiser votre équipe et répartir les roles (par fonctions, par univers, etc...)



https://www.youtube.com/watch?v=3kd1_VsPz0U
https://www.youtube.com/watch?v=3kd1_VsPz0U
https://www.youtube.com/watch?v=3kd1_VsPz0U
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2) Fonctionnement du groupe dans la simulation

Des décisions a rendre a une heure précise

Le manager vient rendre la décision
o il en contrdle la saisie

o il prend des décisions rapides si nécessaire (parfois en situation
d’absence d’information ou d’incohérence de certains chiffres)

o Des pénalités financieres seront supportées par I'entreprise en
cas de retard dans la remise des décisions.

Vérifiez vos chiffres avant de les rendre !

Des challenges a rendre en méme temps que certaines décisions :
o lls doivent étre présentés dans une forme correcte (veillez a I'orthographe)
o Respectez le format suivant : n° de I'équipe+ nom du challenge
El-strategie.doc

3) Les outils open source

Vous aurez besoin de logiciels que vous pourrez télécharger gratuitement sur des sites comme
http://www.01net.com/telecharger/

Nous vous recommandons tout particulierement les outils permettant de réaliser des cartes
conceptuelles (www.xmind.net ). lls permettent de formaliser les idées et rendent le
brainstorming particulierement efficace.

lls permettent également de formaliser simplement les objectifs et les moyens mis en ceuvre, tout en hiérarchisant les
priorités.

4) Matériel nécessaire

Chaque membre de I'équipe doit apporter son ordinateur.

I[II. Principes du business game

Vous allez gérer un magasin de distribution sélective qui vend du vin, des spiritueux et des bieres (modéle Cash Vin).
Une feuille de parametres vous sera remise en début de jeu pour vous permettre de prendre connaissance de votre
environnement.

Les décisions sont annuelles et vous disposerez a chaque tour d'un compte de résultats, d'un bilan et d'un compte de
trésorerie.



http://www.01net.com/telecharger/
http://www.xmind.net/
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1) Le(s) marché(s)?!

Face a un marché morose, les détaillants spécialisés (cavistes) tirent leur épingle du jeu et continuent d'attirer les
passionnés, clients comme commergants (augmentation de 15% du nombre de points de vente en 10 ans)

Les volumes d'alcools mis sur le
marché (données 2021)

Hvins

M spiriteux
M bieres

M cidres

M produits intermédiaires

Les tendances de consommation :

Expérientiel
Recherche

. Service
de conseils

Attrait de la tendances
nouveauté conso

Quanllte Vs
quantité

a) Levin
Principaux indicateurs du marché :

Part des menages
acheteurs de vins :
85.9 % (=)

Marché en vol : - Marché en val : el it ez

1.3% (D) +1.8% () SO f1|_2;,h?;c)je

achats annuels en CA des cavistes : +
vol : 47.1 L (N) 4% (A)

! Données : Xerfi 2021
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Structure de la distribution de vins

pure players
détaillants spécialisés 19, autres

4%

hypermarchés

hard discount 45%

14%

supermarchés
23%

CA des cavistes (en M€)

2013 2014 2015 2016E 2017P

b) Les spiritueux
Principaux indicateurs du marché

distribution
en BtoC: 85 %
des ventes

production :

+0.5% en vol +1.5% en val +3.4%
. (o]

wiskies :
46.6% du
marché

Rhums : +12.5
AVED)
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Structure de la distribution
de spiriteux

HGSA
m CHR

W détaillants spécialisés

c) Les bieres
Les tendances

Bieres de spécialité conso des ménages [l conso des ménages
40 % du marché +5.9% en vol +5.7% en val

+4% de part de -0.2% des prix a la
marché depuis consommation
2011 pour circuit depuis 2015 --> A+
alimentaire promos

Structure de la distribution
de biéeres

HGSA
M proxi
® hard discount

M circuit hors foyer

Focus : I'e -commerce de vin

xarfmlanal
https://www.youtube.com/watch?v=Ptfi-49CSBU



https://www.youtube.com/watch?v=Ptfi-49CSBU
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1) Concurrence

Vous étes 6 magasins en concurrence. Les points de vente sont d’une surface de 400/500 m? environ et sont situés dans
des zones commerciales d’'une grande ville francaise.

Il faut vous différencier sur les différents éléments suivants :

\positionnement

Qualité
de ‘ Spécialisation
|'accueil |

2) Le pointde vente

— U1 P1: entrée de gamme (Vins de pays)

= U1 P2 : gamme intermédiaire (vins AOP/AOC)
% - U1 P3 : gamme premium (crus classés, crus bourgeois)
a0
© = U2 P1: entrée de gamme
S
_g Univers 2 : Spiritueux g m U2 P2 : milieu de gamme (ex VSOP)
o
S - U2 P3 : gamme premium (rhums plus de 15 ans d'age, XO)
)
~
= = U3 P1: entrée de gamme (format 25/33cl)

Unlverii?j;etileres - = U3 P2:gamme intermédiaire (brasseries artisanales, format 50cl)

= U3 P3:gamme premium (brasseries d'exception, grands fomats)

Vous devez définir la part que représente chacune des gammes dans votre magasin.

— Fixer le prix de vente

Pour chaque produit il

faut - Fixer le pourcentage de la surface allouée a I'univers

Déterminer le nombre moyen de références en magasin
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Gestion des références

e largeur : nombre de besoins couverts, nombre de « sortes » de produits (exemple bieres aromatisées
framboise, pomme, etc...)

e Profondeur : Nombre de références permettant de répondre a une unité de besoin (nombres de marques
proposant une biere aromatisée)

Critéres de sélection pour une nouvelle référence :

Chances de succes du produit

Risque de mixité

Marge brute

‘ Rayonnement de la marque

Plan publi-promotionnel du fournisseur

Concentration des ventes : méthode ABC

AN

~N

10% des produits 65% des ventes
25% des produits 25% des ventes
65% des produits 10% des ventes

\_

\Y4

Vous allez répartir votre budget communication sur 5 canaux :

3) Communication

e Publicité online (SEA, display)

e Print (leaflets, catalogues)

o Affichage 4x3

e Marketing direct (mailing)

e Radio

- Approche qualitative pour I’élaboration des campagnes de publicité.

-> Approche quantitative pour I'élaboration des budgets et des plans médias
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Attention, votre secteur d'activité est soumis a la loi Evin (articles L.3323-1 et suivants du code de la santé publique)

https://www.youtube.com/watch?time continue=149&v=INqgzi-7QDR0O

5 5.0

v seuls certains supports sont autorisés = article L 3323-2 du Code de la santé publique?
v le contenu doit se conformer a certaines régles = article L3323-4 du code de la santé publique?

"la publicité de boissons alcoolisées est autorisée, mais strictement encadrée dafin d'éviter qu'elle soit incitative a la
consommation d'alcool”, Cass. Crim 14 mai 2008, n° 07-86055

4) Les variables du jeu

Vos décisions portent sur :

Gestion des . o o
Gestion Politique de Politique
ressources . o " :
. commerciale communication d'investissement
humaines

allocation
- effectifs - surfaces de budgets = CCA —  Mobilier
vente
|| . profondeur H e || . .
salaires assortiment canaux dividendes outils digitaux

. . digitalisation du
=1 commissions 5 prix = placements =~
PDV
= PSFE - discount espace

dégustation

[V. Les études

Vous pouvez acheter différentes études :

1) Marché

L’étude vous indique par segment de prix et catégorie de produits :

Les quantités vendues,

Les CA,

Les discounts,

Le nombre de jours bénéficiant d’un discount.

AN N NN

2 https://www.legifrance.gouv.fr/affichCodeArticle.do?cidTexte=LEGITEXT000006072665&idArticle=LEGIARTI000020896934
3 https://www.legifrance.gouv.fr/affichCodeArticle.do?cidTexte=LEGITEXT000006072665&idArticle=LEGIARTI0O00006688013



https://www.youtube.com/watch?time_continue=149&v=lNqzi-7QDR0
https://www.legifrance.gouv.fr/affichCodeArticle.do?cidTexte=LEGITEXT000006072665&idArticle=LEGIARTI000020896934
https://www.legifrance.gouv.fr/affichCodeArticle.do?cidTexte=LEGITEXT000006072665&idArticle=LEGIARTI000006688013
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2) Ressources humaines

L’étude indique pour chaque entreprise et chaque catégorie de personnel :

v La motivation (en %),
v Les effectifs,
v Le salaire.

3) Concurrence
Cette étude indique pour chaque entreprise :
v Larépartition de la surface de vente,

v La profondeur de I'assortiment (nombre de références offertes par catégorie de produits),
v' Les prix.

L'achat des études est facultatif, mais sans ces données, vous étes aveugles. Ces données vous seront en effet
indispensables pour :

Sélectionner l'information pertinen Quantifier les effets de vos Mesurer votre performance

pour prendre rapidement les décisig décisions relative

Vous devez étre capables de réaliser des prévisions pour :

We are

v' Prévoir les actions vous permettant de vous maintenir dans un o Biey

environnement concurrentiel
v Prévoir vos allocations de ressources (personnels, budgets, ...)

Vous devez analyser les écarts entre vos prévisions et la situation réelle

v Afin d’améliorer la qualité de vos prévisions,
v' D’identifier les raisons des écarts et d’entreprendre les actions
correctrices nécessaires

v' De comprendre vos résultats pour les améliorer. [

METHODOL OGIE POUR FAIRE UN TABLEAU DE BORD

Méthodologie des tableaux de bord : PAR UNIVERS DANS LASIMULATION

LMBG DISTRIBUTION

https://www.youtube.com/watch?v=0rhVn8eVoTlI @ Busi-

Il est donc indispensable de les acheter régulierement et de sélectionner I'information nécessaire pour la prise de
décision.

La surveillance de la concurrence est évidemment un élément essentiel pour définir, améliorer et mettre en ceuvre
votre stratégie.



https://www.youtube.com/watch?v=0rhVn8eVoTI
https://www.youtube.com/watch?v=0rhVn8eVoTI

V. Controle de gestion

"C'est une race les comptables ! Le plus
curieux, c'est qu'on parle des mémes choses,
mais pas avec les mémes mots. Recherche
5 bonnes raisons de faire par exemple, ¢ca veut dire budget.

de l'analyse financiére ? Tungsténe, titane, pour eux, ¢a veut dire
factures.

On leur parle d'amour, ils vous parlent
d'argent ! Ca devrait étre un métier de
femmes ! »

Jean Gabin, Sous le signe du taureau (1969),
écrit par Michel Audiard

Pour évaluer ses clients

“»

Parce qu'accorder un crédit
a un client insolvable est
dangereux pour U'entreprise

1) Elaboration de tableau de bord

e Gestion des rayons e GRH
e Marketing e Finance
2) Exemple de structure de tableaux de bord

Pour le directeur :

charges de pub/CA

PDM valeur
suivi nb de clients

”4{ Omarketlng }_ suUivi panier moyen

au global

marché -
structure du marché/univers

marge brute/m?

rentabilité des univers | diagramme empilé marges brutes/ univers/
Tableaux de bord | segments de prix

directeur de magasin ca

4 —{ @ finance -

structures de revenus/structures de charges

marges brutes pour chague univers

charges de personnel/CA de I'univers

1 diagramme empilé charges de personnel
— ORH |-
\ échelle de salaires
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Pour les responsables d'univers :

Ventes vol/ gamme de prix

Ventes valf gamme de prix

politique de marge/ gamme de prix

Mb de semaines

Marketing i Promo

assortiment/ gamme de prix

prix d'achat

volume

marché ‘ valeur

‘ Parts de marché

nb de semaines
Discount r

. 4{ % discount moyen

Univers }‘ ‘ Concurrents \ prix moyens

L I E—
4{ fgamme de prix

assortiment nb moyen de ref

allocation surface

. effectifs
‘ RH | salaires

marge brute

e s | marge nette
‘ Rentabilité ‘
X rentakbilité /m2

VI. Liens vers des ressources méthodologiques

3) Focus sur des concepts

Business plan: https://www.youtube.com/watch?v=AAsoATpOYec

Seuil de rentabilité : https://www.youtube.com/watch?v=xSr4dyHRHgU&t=22s

Actualisation & capitalisation : https://www.youtube.com/watch?v=eFIK2MedrvQ

Optimisation de I'outil de production :https://www.youtube.com/watch?v=HYSQv8BpjGE&t=57s

Calcul de la VAN d'un projet : https://www.youtube.com/watch?v=6IESfyAfLTs

4) Méthodologie tableaux de bord

Méthodo Générale sous Excel : https://www.youtube.com/watch?v=0JFnheO1LdU&t=111s

TB marketing : https://www.youtube.com/watch?v=6X2uARNuWPI

TB financiers : https://www.youtube.com/watch?v=SRESfhuErKo

1) Lachaine du Master Administration des Entreprises de L'Université de La Rochelle

Pour des liens vers des ressources actualisées

https://www.youtube.com/channel/UCWwWs741a0euOwDTfgTVbeA/playlists
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https://www.youtube.com/watch?v=AAsoATpOYec
https://www.youtube.com/watch?v=xSr4dyHRHgU&t=22s
https://www.youtube.com/watch?v=eFIK2MedrvQ
https://www.youtube.com/watch?v=HYSQv8BpjGE&t=57s
https://www.youtube.com/watch?v=6lESfyAfLTs
https://www.youtube.com/watch?v=OJFnheO1LdU&t=111s
https://www.youtube.com/watch?v=6X2uARNuWPI
https://www.youtube.com/watch?v=SRESfhuErKo
https://www.youtube.com/channel/UCWwWs74Ia0eu0wDTfqTVbeA/playlists
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