Éléments de corrigé cas Salmon Arc-en-Ciel-GSA

Première partie : La politique de marque de GSA 

1.1 Eléments distinctifs des marques propres Sucre d’Orge et Berlingot 

	Eléments
	Sucre d’Orge
	Berlingot

	Eléments
	Sucre d’Orge
	Berlingot

	Produits
	· Gamme complète de produits adaptés aux besoins des enfants et fonctionnels (souci de sécurité et de services annexes

· Coloris innovants. Produits « mode »
	· Gamme complète de produits avec une segmentation par âge

· Efforts de créativité (matières, formes)



	Couverture géographique
	Forte présence en France (90% des magasins français référencent la marque)
	Fleuron de groupe à l’étranger (60% du CA)

	Niveau de gamme – positionnement
	· Milieu de gamme +

· Au dessus des MDD et marques nationales
	Haut de gamme

	
	
	

	Distribution
	· Rayon textile des grandes surfaces

· Forte animation sur le lieu de vente (village,..)
	Magasins spécialisés et boutiques

	Clientèle
	· « bébés »
	« bébés », « petits », « grands »




1.2 Intérêts et limites d’une commercialisation sous MDD pour GSA en Espagne 

	Intérêts
	Limites

	· Effets de volume important (rentabilisation des investissements, réduction des coûts par allongement des séries, ..)

· Absence de prise en charge de la distribution, communication

· Forte présence des MDD en Espagne
	· Rentabilité hypothétique

· Marges beaucoup plus faibles

· Risques de dépendance par rapport aux distributeurs

· Inadéquation à la politique de marque de GSA

· Absence de cohérence entre les produits de GSA et l’assortiment des grandes surfaces

· Pas de contribution au renforcement de la notoriété et de l’image du groupe (stratégie d’écoulement)


1.3 Efficacité de la politique de marque 
	
	Evolution du chiffre d’affaires en Espagne
	Part des marques en %

	Marques
	Hiver 2001/hiver 2000
	Eté 2002/été 2001
	Hiver 2000
	Eté 2001
	Hiver 2001
	Eté 2002

	Sucre d’Orge
	- 26,34%
	+ 4,60%
	27,99
	13,19
	7,62
	12,37

	Berlingot
	+ 257,96%
	+ 57,40%
	38,15
	58,44
	50,46
	82,49

	Arc-en-Ciel
	+ 235,01%
	- 79,83%
	33,87
	28,37
	41,92
	5,13


	Berlingot
	Progression rapide et importante des ventes

Poids prépondérant dans le CA avec une augmentation différenciée des ventes selon les régions (augmentation en Catalogne – Baléares - Andorre, Valence – Murcia malgré la réduction du nombre de clients , aux Canaries, en Andalousie mais recul à Madrid et disparition au Pays Basque)

Donc un vif succès qui prouve la pertinence du plan de marchéage

	Sucre d’Orge
	Évolution différenciée des ventes selon les saisons qui semble montrer une meilleure adaptation des produits aux périodes estivales

Poids très inférieur et en baisse de la marque dans les ventes alors que Sucre d’Orge assure l’essentiel du CA au niveau de l'entreprise

	Arc-en-Ciel
	Fortes fluctuations des ventes avec une présence plus marquée en hiver

Influence très significative des produits sous licence Disney, licence qui semble avoir été abandonnée

Des performances qui semblent dépendantes des phénomènes de mode, et de la concurrence des autres grands distributeurs (car si j’ai bien compris, l’activité « Arc en Ciel » en Espagne correspond aux ventes sous MDD ou sans marque, chez PRICA)


1.4 La demande espagnole 

	Éléments quantitatifs
	Éléments qualitatifs

	· Diminution du nombre de naissances compensée par une augmentation du budget consacré aux articles de puériculture

· Croissance de 10% par an du CA du secteur de la puériculture avec un total de 227 millions EUR dont 25% pour la petite puériculture

· Nombre de cadeaux : 24 par naissance ; alignement sur la moyenne européenne


	· Comportement d’achat différencié selon

· L’âge : jeune ou + âgé

· Le motif d’achat : « pour soi » ou « achat cadeau »

· Exigences par rapport aux produits

· Recherche de qualité

· Importance du rapport qualité/prix

· Demande portée sur le moyen et bas de gamme

· Spécificités locales : exemples, dimensions des tours de lit, vêtements de cérémonie

· Disparités régionales

· Dans les produits recherchés (liés au climat)

· Dans les comportements (ville/campagne)

· Prépondérance des produits nationaux (70% des vêtements) 


1.5 Les adaptations nécessaires
Produit

1. Adaptation du nom (non exigé)
Sucre d'Orge a-t-il le même pouvoir évocateur qu'en France (enfance - douceur) ?

Berlingot : produit régional français ; identité sans doute pas assez forte.

2. Matière utilisée

Les différences climatiques selon les régions en Espagne vont obliger GSA à penser différemment le choix des matières mais aussi à repenser les éléments des collections été et hiver en fonction de la température moyenne dans chaque région.

3. Style

Les clients aiment encore beaucoup le classique et le vêtement de cérémonie (différences au niveau des formes et coloris). Il faut là aussi tenir compte des disparités régionales 

4. Prix
Compte tenu des attentes de la demande (milieu de gamme) GSA devra réajuster ses prix tout en recherchant une cohérence avec le positionnement de ses produits (notamment Sucre d'Orge) par rapport aux MDD et marques locales.

Deuxième partie-La stratégie de distribution

2.1. Évolution de la distribution espagnole

Depuis l'ouverture des frontières en 86, la distribution espagnole des articles textiles et de l'habillement en particulier est un secteur qui a subi de profondes mutations :

· Concentration de la distribution, et modification des comportements d’achat qui se rapprochent du modèle européen

Répartition nouvelle des circuits de distribution :

· forte résistance des magasins spécialisés, indépendants : 

· le commerce de détail a perdu 13,5 points de PDM en 4 ans mais la boutique traditionnelle, avec la vente assistée, joue encore un rôle très important (50% du marché pour l'enfant) ;

· les magasins franchisés se développent, surtout à Barcelone et Madrid 

· stabilité des grands magasins avec une situation particulière en Espagne puisque El Corte Inglès est le seul mais réalise entre 13 et 16 % du CA du secteur textile ;

· forte progression des chaînes spécialisées : 14 % des ventes de l'habillement (Kiabi, Zara, Prénatal) ;

· doublement de la PDM de la grande distribution .

· Persistance de disparités régionales dans l'importance relative des différents circuits de distribution.

2.2. Chiffre d'affaires de GSA avec PRYCA

	1997
	1998

	[(202 x 17,51)+(4 544 x 16,45)] / 1,80 = 

43 492,12 EUR
	[(7 852 x 14,57)+(11 345 x 15,97)] - 1,80 = 

164 212,93 EUR 

	
	Ou [(11 359 x 14,57)+(16 393 x 15,97)] / 1,80 = 

237 887,13 EUR


2.2 Seuil de rentabilité

Charges fixes annuelles = 0,2 million / 2 = 100 000 EUR

	Taux marge sur coût variable = 0,6 - 0,15 = 0,45

Seuil = 100 000 / 0,45 = 222 222,22 EUR 
	Charges fixes annuelles = 200 000 EUR

Taux marge sur coût variable = 0,6 - 0,15 = 0,45

Seuil = 200 000 / 0,45 = 444 444,44 EUR


Conclusion : Les deux chiffres d'affaires 97 et 98 sont très en deçà de ce seuil (respectivement 20 et 74 %) mais la situation s'améliore…et on peut penser que l’opération deviendra rentable l’année suivante

2.4. Bilan du partenariat de GSA/PRYCA ou éléments explicatifs
Malgré un important effort d'animation et de marchandisage de la part de GSA, le pourcentage d'invendus reste important 

Forte croissance du nombre de magasins et de corners (villages, ..) mais sans augmentation proportionnelle du CA (diminution du nombre de pièces vendues par village et baisse du prix de vente moyen) 

· effort à considérer comme un investissement à long terme

· marques de GSA inconnues jusqu’alors en Espagne

· pression sur les prix de la part du distributeur 

Il convient peut-être de revoir les conditions de distribution sans négliger le partenariat GSA/Carrefour sur d’autres marchés.

Troisième partie - La politique achat et la gestion des approvisionnements

La recherche des fournisseurs

3.1. Moyens pour la recherche de fournisseurs

· Les salons professionnels ; les fédérations professionnelles ; la presse spécialisée ; annuaires, banques de données, sites Internet 

· Les réseaux de relations professionnelles, les partenaires ; les agents commerciaux ; 

· Les organismes d'appui : 
en France : CCI Chambres régionales Chambres des métiers  CFCE ; 



à l'étranger : CFCI, Chambres de commerce nationales

Les déplacements dans des pays ciblés.

3.2. Recherche sur le web et limites de cette recherche pour GSA
· Recherche sur le web par l’utilisation

· des annuaires professionnels (Kompass, Europages) ;

· des moteurs de recherche ;

· des places de marché si elles existent.

· Limites de la recherche pour GSA :

· pertinence des informations (déficience de la mise à jour, imprécision des informations) ;

· personnalisation insuffisante, d’où une démarche insuffisante et la nécessité de qualifier le fichier d’adresses obtenu

Les opérations d'importation

3.3. Analyse critique des modalités de règlement imposées par le fournisseur

Condition de règlement : crédit documentaire à vue en USD

· Le crédit documentaire entraîne des coûts importants (frais bancaires, coûts administratifs internes), en grande partie fixes, et disproportionnés avec le faible montant de l’opération.

· Paiement à vue, c'est à dire à présentation des documents, d'où problème éventuel de trésorerie.

· Risque de change lié au paiement en USD (ce qui ne relève pas à proprement parler des modalités de règlement, mais peut être remarqué par les candidats)
· Mais sécurité de l'acheteur en ce qui concerne le respect des conditions de livraison (respect des délais, contrôle de la qualité de la marchandise, fourniture des documents requis pour le dédouanement).

3.4. Documents indispensables pour le dédouanement
Les documents spécifiques indiqués dans la microfiche sont : le certificat d'origine et la licence communautaire (d’importation).

3.5. Contrôle du dossier 

Le dossier est complet.

3.6. Liquidation douanière
	Éléments
	Calculs
	Montants

	FOB Shanghai

Transport Shanghai-/Le Havre
	2 028,60 x 5%
	2 028,60 USD

101,43 USD
	2 254,00 EUR

112,70 EUR

	CFR Le Havre

Assurance
	2 130,03 x 1,1 x 0,12%
	2 130,03 USD

2,81 USD
	2 366,70 EUR

3,12 EUR

	CIF Le Havre
	2 132,84 / 0,90
	2 132,84 USD

2 369,82 EUR
	2 369,82 EUR

	Droits de douane

TVA
	2 369,82 x 12,4%

(2 369,82 + 293,86)x19,6%
	293,86 EUR

522,08 EUR
	

	Liquidation douanière
	293,86 + 522,08
	815,94 EUR
	


3.7. Coût de revient des deux approvisionnements

Offre chinoise

	Éléments
	Calculs
	Montant en EUR

	CIF Le Havre dédouané

Transport Le Havre / Villedieu
	2 369,82 + 293,86

(2 028,60 / 0,9) x 1%
	2 663,68

22,54

	DDP Villedieu HT

DDP Villedieu HT par produit
	2 686,22 / 828
	2 686,22

3,24


Comparaison des offres en EUR

	Éléments
	Offre tchèque
	Offre chinoise

	DDP Villedieu HT par produit

Coût indirect
	3,72

0,14
	3,24

0,14

	Coût d’achat total
	3,86
	3,38


3.8 Choix du fournisseur

	Critères
	Offre tchèque
	Offre chinoise

	Coût
	3,86
	3,38

	
	le fournisseur chinois est plus compétitif



	Délai de livraison
	Délai de fabrication : 3 mois

Délai de transport : 1 semaine
	Délai de fabrication : 3 mois

Délai de transport : ?

	
	Délai de livraison supérieur pour le fournisseur chinois (à considérer notamment pour les réassorts)

	Incoterm
	DDP Villedieu
	FOB Shanghai

	
	Nécessité de gérer la logistique de l’approvisionnement en Chine



	Conditions de paiement
	
	

	Monnaie de facturation
	EUR
	USD

	
	Existence d’un risque de change pour l’offre chinoise et donc nécessité de prévoir une couverture

	Technique de paiement
	Virement
	Crédit documentaire

	
	Technique de paiement plus coûteuse et plus contraignante pour l’offre chinoise

	Délai de paiement
	Virement à 30 jours de la facture
	Crédit documentaire à vue

	
	Absence de délai de paiement de la part du fournisseur chinois avec les conséquences en terme de difficultés éventuelles de trésorerie

	Autres éléments
	Échanges plus faciles avec la République Tchèque (proximité géographique, formalités d’importation)

	Conclusion
	Choix en fonction de la hiérarchisation de ces critères par GSA


Quatrième partie : La démarche qualité

4.1 Calcul de l’indice de non-qualité
(xipi = (6x0,2) + (3x0,5) + (4x0,15) + (2x0,15) = 1,2 + 1,5 + 0,6 + 0,3 = 3,6

Indice de non qualité = 3,60 / 400 = 0,009

Le seuil de rejet du fournisseur a été fixé à 0,075 soit 7,5 % par lot. 

Dans le cas ci-dessus, l’indice de non qualité atteint 0,9% soit une valeur inférieure à 7,5% ( le lot est accepté.

4.2 Automatisation de la décision

Pour le « Dors bien » 

cellule P4 =((L4*$L$3)+(M4*$M$3)+(N4*$N$3)+(04*$O$3))/K4

ou =((L4*L$3)+(M4*M$3)+(N4*N$3)+(04*O$3))/K4

Recopier le formule vers le bas

4.3 Conclusions sur cette méthode d’évaluation : intérêts, fiabilité, limites
On peut s'étonner de l’absence de proportionnalité entre les quantités contrôlées et les quantités livrées. Comment sont déterminés les échantillons ?

La pondération des différents types de défauts correspond-elle à leur importance commerciale réelle ?

Certains types de défauts ne sont-ils pas en pratique rédhibitoires, et devant entraîner le rejet du lot ? 

La méthode de test sur échantillons ne permet pas de distinguer les problèmes de qualité ponctuels (sur une livraison) des problèmes récurrents.
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