CORRIGE DU SUJET GEMO : TABLEAU DE BORD
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4. Quelles sont les raisons qui expliquent les mauvaises performances
de Gémo Beauvais ?

Les raisons possibles sont

/ Labaisse trés importante (-25,5%) de la fréquentation du point de vente. Rien
dans les annexes n'explique cette baisse. C'est pourtant ce facteur qui semble étre
la principale cause des mauvaises performances du magasin de Beauvais.

+ Le vieillissement de la clientéle - les moins de 30 ans ne représentent que 21%
de la clientéle et le renouvellement de la clientéle (12% de nouveaux clients) est
insuffisant

/' Une fréquentation du point de vente insuffisante : la part des clients
occasionnels (40%) et dormants (12%) est trop importante. 54,7% des clients sont
considérés comme inactifs (pas de fréquentation du magasin au cours des 12
derniers mois).

/ Le relatif échec de la politique de fidélisation : les clients fidéles ne
représentent que 8% de la clientéle. C'est pourtant une catégorie trés intéressante

avec un CA par client de 132 €

Concermant Iorganisation de 'équipe commerciale, on note

+/ Le personnel est trés sollicité (annexe 8 : volume important d'heures
supplémentaires en septembre). Manifestement il faudrait recruter un conseiller ou
proposer & Christine de passer d'un contrat & temps partiel (25 heures) a un
contrat & temps plein (35 heures). On peut aussi demander & Angélique de
participer aux taches commerciales. Attention, Gémo Beauvais pratique
Pannualisation du temps de travail. En effet, dans l'annexe 8, en derniére
colonne, il est spécifié : Heures & récupérer (annualisation)
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Le concept de GEMO

GEMO, Cest un réseau de 440 magasins spécialisés dans la distribution de vétements,
de chaussures et d'accessoires de mode & destination de toute la famille (homme,
femme, enfant et bébé) et vendus & des prix attractifs.

Gémo propose une mode accessible mais aussi éco-responsable. Elle congoit elle-
méme des produits qui seront commercialisés exclusivement dans son réseau de points
de vente

Les caractél

iques du magasin de Beauvais

Le magasin GEMO de Beauvais (60 000 h) est implanté en périphérie, dans la Zone
d'Activits Commerciale de Thers, sur une surface de vente de 2 250 m Il a réalisé en
2020 un chiffre d'affaires de 2 778 750 €"

*Le CAde 2 778 750 € S'obtient comme suit : rendement de 1235 € au m? x 2250 m?

L'équipe est composée de 10 personnes. Deux managers gérent chacun un univers
produit (textile/chaussure) et chaque univers a sa propre équipe de conseillers.
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1. Quel est le profil de la clientéle du magasin de Beauvais ?

Cest une clientéle essentiellement féminine (85%) et plutot agée : 79% des clients ont
plus de 30 ans avec un 4ge moyen de 49 ans

En termes de comportement d'achat, 42,4% des clients nont fréquenté le magasin
quune seule fois au cours du mois de septembre 2021. Dans 69% des cas, le dernier
achat dans le magasin remonte & plus de 6 mois et 54,7% des clients sont considérés
comme inactifs (pas de fréquentation du magasin au cours des 12 derniers mois)

Le panier moyen en valeur est de 34,57 € et DV (panier d'achat en nombre d'articles)
estde 3,1

2. L’analyse RFM (Récence, Fréquence, Montant) apporte-elle des
informations intéressantes sur ce profil de client ?
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L'analyse RFM (annexe 2) apporte des informations intéressantes sur les profils de
clientéles

= Elle révéle qu'une part importante de la clientéle est occasionnelle (40%) ou
dormante (12%).

= La clientéle intéressante (trs bons clients 15%, bons clients 8% et clients fidgles
8%) ne sont pas assez nombreux.

= Le renouvellement de la clientele (12% de nouveaux clients) est insuffisant.

3. Analysez les performances du magasin Gémo de Beauvais.

sur les 9 premiers mois de I'année 2021 (annexe 3), on constate

En cumul ann

= Un chiffre d'affaires de 1 956 000 €, en forte baisse (-21,2%) et trés en deca des
objectifs fixés (taux de réalisation de 77%)
= Une trés forte baisse de la marge totale (-27,4%) et du taux de marge (-3,9 points).

On note également sur I'année une baisse trés importante du trafic (fréquentation du
point de vente) de -25,5%. Les autres indicateurs sont en Iégére progression : taux de
transformation +2,6% et IDV + 3,8%

Si on focalise sur le mois de septembre 2021 (annexe 4) -

= On constate que le CA de Beauvais ne progresse que de 0,9% en septembre 2021
alors que la progression est de 19,7% pour l'ensemble du réseau

= Le magasin de Beauvais est ainsi passé de la 23 & la 45¢v<place sur les 415
magasins du réseau national

Conclusion

Les performances de Gémo Beauvais ne sont pas du tout satisfaisantes. Le
chiffre daffaires et la marge baissent dans des proportions inquiétantes. De ce fat, le
magasin descend dans le classement du réseau




image4.png
+/ Lorganisation du travail ne donne pas assez la priorité aux contacts avec les
clients. Si on analyse la répartition des taches des conseillers (annexe 10), on
note un écart & la norme de — 13,68% des conseillers du rayon chaussures pour
les relations clients

Il faudra vérifier i Iorganisation du travail dans la semaine (planning en annexe 8) est
bien optimisée et si elle est adaptée a la charge de travail li¢e  la fréquentation du point
de vente (annexe 5).

On peut également se demander si les mauvaises performances du rayon chaussure qui
depuis peu est managé par Lydie, ne s'expliquent pas par le manque d’expérience de
cette jeune manager mais aussi par sa surcharge de travail (7 heures
supplémentaires par semaine).




