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2.7- Le leadership

Le leadership est le pouvoir, la capacité d’un individu & exercer une influence sur la conduite

Q/ O

des autres.

Le leader est une personne dont les ambitions et le destin sont liés & ceux d’un groupe. Gra-
ce & sa personnalité, il cherche a influer sur la conduite des autres pour amener le groupe &
accomplir ses t@ches et ce avec enthousiasme.

CARACTERISTIQUES

Le leadership est une source d’influence personnelle non coercitive, non liée au statut et ba-
sée sur la communication. Ce n'est pas un poste mais une fonction du groupe qui peut étre
assurée par un ou plusieurs individus différents & des moments différents pour des taches
différentes.

Selon Waren Bennis, psychologue d’entreprise et conseiller de quatre présidents des Etats-
Unis, le leadership est la clé de voite de toute organisation qui réussit : c’est ce qui confére
A une organisation sa vision et son aptitude a traduire cette vision en réalité.

* Leader ou manager

La plupart du temps, les grandes entreprises ont un bon management, mais un bon mana-
gement est insuffisant pour construire une grande entreprise. Tous les bons managers ne sont
pas bons leaders. les meilleures entreprises ont souvent a leur téte des managers ayant a la
fois des aptitudes au management et au leadership.

Selon Waren Bennis, le leader a la capacité a avoir une vision globale, la traduire en ac-
tions et la maintenir.
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Manager

Leader

Vision & court terme : il sait ce qu'il

Vision & long terme, plus dynami-

Vision doit faire, c’est un tacticien. que et ambitieuse : il sait ce qu'il
faut faire, c’est un visionnaire.
- gérer, - lancer des défis,
- organiser, - influer, motiver,
- accomplir ses téches selon les pro- | - guider, orienter,
Fonction cédures, - communiquer,
- assumer ses responsabilités, - donner une image attrayante
- planifier, de I'avenir.
- commander.
- travail en équipe, - intérét pour l'individu,
Relation - flexibilité, - incitation a la créativité et a la
avec les - efficience. prise de risque,
collaborateurs - maintien du bien étre dans la
relation interpersonnelle.
- autorité, - charisme,
Caractéristiques | - motivation, - séduction,
- pression (sanctions, récompenses). | - émotions.

* Les principales qualité d’un leader

Le leadership est la qualité la plus importante d’un entrepreneur, étre leader c’est disposer
de plusieurs qualités.

Energie et

Confiance

en soi

Rapidité de

jugement et de

décision

Aptitudeala
communication

Les clés du management

perseusrance \\
— —

Capacité a assumer
les responsabilités

Aptitude a
I'action

Ambitieux

Sens de

/l’initiative

LEADER > Intuitivité

/ Optimisme
Sens de
! Talent pour Empathie léquite
Charisme persuader
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TYPOLOGIE

Le type de leadership est un facteur important pour le succés ou I'échec d’une organisa-

tion.

Différentes études et travaux ont cherché a réaliser des typologies des leaders.

* Lippitt et White

lIs ont déterminé trois styles de leadership.

— Autoritaire

Le leader prend les déci-
sions seul et reste a I'écart
de la vie du groupe.

Les décisions résultent de
discussions entre le leader
et les membres du groupe.

— Démocratigue ——

—« Laigser-faire »——

Le leader précise les ob-
jectifs et moyens attribués
au groupe, puis reste pas-
sif. Le groupe travaille en
toute liberté.

* Likert (1904-1981)

Il propose une théorie du leader défini selon deux dimensions :

- Lorientation vers la téache :

la préoccupation principale du leader est de réaliser les

objectifs communs, il privilégie I'efficacité du groupe aux dépens des relations entre mem-

bres.

- L'orientation vers les relations humaines : le leader accorde plus d’intérét aux émotions
et recherche le bien étre dans les relations interpersonnelles avant les performances.

Auvutoritaire

Auvutoritaire

de décision

I'organisation

échelons inter-
médiaires

Caractéristiques . . Consultatif Participatif
exploiteur paternaliste
Confiance
aucune confiance grande confiance
dans les L,
. confiance limitée confiance absolue
subordonnées
. . i récompenses
Systéme de sanctions et i récompenses et ,
.. . récompenses . basées sur la
motivation contraintes implication .. .
participation
descendante
. descendante, . dans les deux dans tous les
Communication . R essentiellement,
trés faible . sens sens
faible
au sommet
: groupes de
. au sommet et et échelons Rk
Prise au sommet de travail et

subalternes sur
information de
la base

ensemble de
I'organisation

Les clés du management
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Caractéristiques

Autoritaire
exploiteur

Autoritaire
paternaliste

Consultatif

Participatif

Fixation des

imposés par la

imposés par la
hiérarchie aprés

définis par la
hiérarchie apreés

définis aprés
négociation

objectifs hiérarchie information de R i
discussion avec le groupe
la base
Productivité médiocre assez bonne bonne excellente
Absentéisme
et rotation du élevés assez élevés moyens faibles
personnel
Relation
., . rapports L. contacts assez e
hiérarchie / . contacts étroits L. proximité
N distants étroits
subordonnés

Likert conclue que les meilleures performances tendent & étre orientées « relations humai-
nes », le responsable se préoccupant plus de la réalisation des objectifs que de la méthode
employée, favorisant ainsi la création de groupes de travail efficaces.

Ces deux dimensions et analyses sont aussi utilisées par Blake et Mouton qui proposent une
classification avec cing types de leaders.

eve A
ceve 1.9 9.9
management management
« Country Club » d'équipe
[=
s
£
2
=
5 5.5
$ management
2 institutionnel
5
b
o
o
%
0 1.1 9.1
= management management
appauvri autoritaire
faible ,
yd AN
N 7
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Style

Caractéristiques

9.1 Management
autoritaire

L'efficacité des tdches et résultats est basée sur I'autorité et
I'obéissance.

1.1 Management
appauvri

Le dirigeant a une préoccupation faible tant pour les résultats
que pour les individus. Un minimum est fait pour rester dans I'or-
ganisation.

1.9 Management
« Country Club »

Il vise & satisfaire les besoins personnels et sociaux des individus,
et établit une ambiance de convivialité.

9.9 Management
d’équipe

Il définit les conditions qui incitent les individus & contribuer au
succés. L'interdépendance des personnes engagées crée des re-
lations de confiance.

5.5 Management
institutionnel

Il vise & atteindre un équilibre entre I'atteinte des performances
et un moral satisfaisant des individus.

* Tannenbaum et Schmidt

lIs montrent qu’il existe une variété de style de leadership entre I'autoritaire et le « laissez
faire ».

Style de direction centré

sur le supérieur

Style de direction centré
sur le subordonné

¢ >
Autorité
du supérieur
Liberté d’action
du subordonné
N N 1} N
Le dirigeant Le dirigeant Aprés présentation Le dirigeant
décide et présente du probléme, le laisse le groupe
annonce les ses idées et dirigeant sollicite décider sous le
décisions consulte ses des suggestions respect de cer-
collaborateurs avant de décider taines contraintes
pour avis
Le dirigeant Le dirigeant Apres définition de
vend ses propose une limites, le dirigeant
décisions décision qu'il laisse le groupe
est prét a décider dans le
modifier cadre défini
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En conclusion, le type de leadership détermine le niveau d’implication et d’engagement
collectif.

Aujourd’hui le manager utilise différents styles de leadership et adapte son leadership en
fonction des subordonnées (attitudes, personnalités, motivations...) et de la situation (com-
plexité de I'’environnement, nature de la décision, degré d’urgence...)

Un leader est un visionnaire optimiste qui travaille a développer les capacités de ses colla-
borateurs pour leur permettre d’atteindre les objectifs de la société.
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édifions La formation par le jeu

Les jeux ont un grand intérét pour la formation et I’enseignement. Ils participent et
entretiennent le plaisir d’apprendre, indispensable pour la réussite et ’atteinte des objectifs
pédagogiques.

Pourquoi des jeux de formation ?

Parmi les méthodes actives de formation, le jeu posséde une place prépondérante.

Par la pratique du jeu, des personnes en LES ATOUTS DU JEU

formation font appel a leur expérience,

leur vécu, la partage avec I’ensemble des
autres participants et mettent en lumiére .
des aspects que la théorie a parfois du

Définition des concepts par une méthode
active et inductive

mal & coneretiser. * Dynamisation du processus d’apprentissage
L’ensemble du groupe vit une situation par la participation active des stagiaires

qui s’approche du réel et chacun en = Pédagogie par I’erreur

devient un acteur a part entiere. =  Motivation grice au vecteur « plaisir »

. L : = Accés au savoir par la découverte
Le jeu exclue la passivité, et favorise la

mémorisation des concepts clés et leur

appropriation.

Pourquoi les jeux sont-ils aussi peu utilisés en formation
initiale ?

Les raisons résultent de 1’essence méme du jeu :

le jeu est une activité ludique par définition, I’enseignement est une activité sérieuse
qui demande de travailler et non de s’amuser.

Les craintes de I’enseignant sont alors multiples :
=  Perdre du temps au détriment du programme a terminer
= Consacrer du temps a une activité futile, « a la mode »

=  Avoir peur de paraitre peu sérieux vis-a-vis de ses collegues, sa hiérarchie ou des
parents d’éléves

= Ne pas maitriser les techniques et théorie des jeux

= Déstabiliser les éléves : pas de cours magistral structuré et sécurisant



Les jeux CELEADES éditions

Le concept

Au jeu de plateau, CELEADES privilégie toujours des jeux de simulation proches du réel afin
de pousser les participants a étre acteur a part entiére.

L’ensemble des jeux proposés, utilisés en formation professionnelle, a ét¢ adapté a
I’enseignement et leurs apports sont reconnus par les participants pour offrir des outils de
formations adaptés et interactifs. Ils permettent & I’animateur de soulever des problémes,
d’apporter des notions théoriques en alternance avec les phases d’action, réflexion, question et
réactions du groupe.

Public concerné

Les jeux ont été spécifiquement congus pour s’adapter a un public large et sont utilisables avec
= Des novices

* Des personnes ayant déja une expérience en la matiere.

Nombre de participants par séance

Les séances se déroulent avec un ou plusieurs groupes de 5 a 10 personnes et sont donc
réalisables avec des classes de 30 a 35 jeunes.

Contexte d’utilisation

Ces outils pédagogiques peuvent étre utilisés
» En début de formation (ex : séminaire d’intégration) pour une approche du domaine

» En séances de formation pour découvrir et/ou revoir et/ou approfondir des notions.

Durée

La durée varie selon le jeu, le public, et les objectifs fixés par I’animateur de 3 a 8 heures.

La multiplicité des échanges peut faire varier la durée de chaque séance.

Les conditions de réussite

Pour réussir, le jeu dans la formation implique quelques obligations
Un jeu simple ou les apprenants sont en situation proche du réel
Une bonne mise en situation

Un débriefing complet interactif

%6 Nk A

Un guide méthodologique détaillé pour supprimer toutes les craintes soulevées par
I’utilisation du jeu et permettre a I’animateur de bénéficier des atouts du jeu dans ses
pratiques pédagogiques. ’



Bt LONs

L’Animation

Le role de Panimateur

Les jeux sont congus pour étre utilisés par des formateurs, non spécialistes de la formation par
lefjent.

Dans tous les cas, I’animateur doit permettre au groupe de découvrir les enjeux, situations,
problémes, difficultés et faire émerger les fondamentaux, les connaissances a travers
I’expérience du jeu.

L’animateur part du connu pour le rattacher aux concepts. Il accompagne les participants vers
la traduction de I’expérience vécue en savoirs et savoir-faire.

L apport théorique nécessaire se fait a posteriori et son impact en est d’autant plus important.

Le guide d’animation

Le guide d’animation présente le déroulement de la séance :
= Préparation et mise en place du jeu
* Animation

= Exploitation de fagon détaillée et renvoi vers les notions théoriques a aborder, tout en
laissant a I’animateur la liberté d’aborder les thémes proposés pour adapter
pédagogie et exploitation au public.

Un support d’animation sous forme de diaporama PowerPoint permet d’illustrer les concepts
fondamentaux et de les appliquer aux différentes formations.

Le diaporama est adapté a chaque public
= BTS MUC Management des Unités Commerciales
* BTS NRC Négociation et Relation Clients
= BTS Technico-Commercial

= Autres formations professionnelles : Bac, Bac Pro, et universitaires : [UT

Exemples d’utilisation

Les jeux permettent d’illustrer de nombreuses situations rencontrées en entreprise :
*» Prise de décisions complexes, dans un cadre de contraintes importantes
= Réflexion
= Acquisition de procédures
= Recherches de solutions a des problémes complexes
= Débriefing

= Animation d’équipes...



Les outils Céléades

La collection Ludiclés propose pour chaque référence :

Jouer pour Un guide méthodologique pour la pratique du jeu en séance

appt’endre de formation.

Un jeu original utilisé en formation continue et adapté  la
J eu formation initiale,

Un guide danimation qui présente le déroulement d'une
Guides séance de sa préparation A lexploitation pédagogique (sur
CD Rom) et un guide d’accompagnement pour une meilleure
exploitation pédagogique (documents PDF).

d'utilisation

Un diaporama qui permet danimer la séance, dillustrer et
Diaporama approfondir les concepts fondamentaux (sur CD Rom) adapré
A chaque public (documents PowerPoint).

Ouvrage Chaque jeu est accompagné d'un ouvrage de référence de la

de pébévenie collection “Les Clés de 'Efficience”,

Attention i ne pas confondre les outils & disposition de lanimateur et ceux a destination des
participants,

Animatesr — Participants
Jouer pour apprendre, guide Documents:  “mission”
d’animation, le manuel“Les Clés “analyse”
de I'Efficience”, “diaporama”

Vous disposez d'une assistance en prenant un rendez-vous téléphonique avec les auteurs de
CELEADES éditions au 04 50 74 96 08. Les rendez-vous seront fixés entre 20 h et 21 h.
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Le Pack de

Jeu « Managez vos équipes »

formation est constitué de quatre éléments livrés dans une mallette :

cing jeux de simulation qui mettent en action plusieurs équipes pour découvrir les

enjeux du management,

un guide d’animation qui présente le déroulement des séquences sur CD ROM,
un support PowerPoint d’illustration des concepts sur CD ROM,

I’ouvrage « les clés du management »

Les jeux

JEU N°1

Ce premier jeu permet la découverte des principes et principales
problématiques du management. Il est particulierement adapté¢ pour une

Les

introduction a la formation ou I’animation d’un séminaire de rentrée.

thémes abordés :

= |a fixation des objectifs

= Ja gestion des moyens,

= |a communication managériale,
= ["autorité dans la structure,

= J’organisation de la structure.

Les moyens :

La simulation d’une entreprise de production face au besoin d’un client.

JEU N°2

Introduction a toutes les notions d’organisation, de travail en équipe, de
répartition des tiches et de leur planification, ce jeu permet également de

mettre en évidence que la réalisation d’un objectif général passe par la
réalisation de nombreux objectifs secondaires et de leur planification dans le
temps.

Les themes abordés :

= les principes de la délégation et de I’autonomie,
= ]a coordination dans la structure,

* ]a planification,

* lanotion de projet,

» [organisation de la structure.

Les moyens :

Par équipe, on confie au groupe la réalisation du projet impossible.



EdLtions

JEU N°3

Ce jeu a pour objectif de présenter les enjeux de la communication et de sa
réussite, la gestion du stress, la gestion du temps, et la construction
d’intervention orale de qualité. Il est adapté en début d’année afin de faire
tomber les « masques » et de mettre en valeur les qualités d’une bonne
présentation orale.

Les themes abordés :

» les enjeux de la communication,
» ]a gestion des inhibitions,

= ]a gestion du stress,

= |a gestion du temps,

= la qualité de communication.

Les moyens :

JEU N°4

A I’aide de marionnettes (comprises dans le pack) les équipes constituées dans
le groupe doivent improviser des scénes de vie.

Ce jeu est effectué en fin de formation sur le management. Il constitue une
synthése de la fonction de manager tant dans la définition de I'objectif que
I’organisation du travail, du temps, de la délégation... Il permet de comprendre
tous les enjeux liés aux fonctions du manager.

Les thémes abordés : ensemble des concepts li¢s au management

Les moyens :

JEU N°5

Des managers désignés par I’animateur du jeu recrutent leur équipe afin de
construire un village.

Ce jeu regroupe quelques outils a disposition du manager tel que les principes
de bonne réunion, le recrutement et la constitution des équipes.

Les thémes abordés :

» |e recrutement,
= Jes réunions.

Les moyens :

Mise en situation.



Jeu « Pilotez vos Projets »

Le Pack de formation est constitué de quatre éléments livrés dans une mallette :

» deux jeux de simulation qui mettent en action plusieurs équipes pour découvrir les
enjeux du management de projet,

* un guide d’animation qui présente le déroulement des séquences sur CD ROM,

= un support PowerPoint d’illustration des concepts sur CD ROM,

= [’ouvrage « Piloter un projet »

Les jeux

Ce premier jeu permet de caractériser un projet, de découvrir les enjeux et de
JEU N°1 | mettre en évidence les principales problématiques du management de projet. 1l
est particuliérement adapté pour une introduction a la formation ou I’animation
d’un séminaire de rentrée.

Les thémes abordés :
= La définition du projet, du contexte et des objectifs a atteindre
= Les principales phases du projet par la méthodologie des 4 C

= le Cadrage,
= la Conception,
— la Conduite,
= la Cloture.

Les moyens :

La simulation de la mise en place d’un projet de développement de
I’entreprise.

La méthodologie générale acquise lors du jeu n° 1, ce jeu propose, dans un
JEU N°2 cadre de contraintes précisées initialement, d’approfondir et de mettre en
pratique chaque phase.

Les thémes abordés :
= |e Cadrage
= Définition des objectifs
Identification des contraintes
Etude des ressources

=

=

= Définition des acteurs

= Définition des actions a entreprendre
=

Rédaction d’une note de cadrage



* la Conception

R

Y

= ]a Conduite

=

U

= ]a Cloture

R

Les moyens :

Réalisation d’une étude de faisabilité
Identification des risques et opportunités
Recrutement de I’équipe projet
Planification

Allocation des ressources

Rédaction d’un cahier des charges

Lancement du projet

Animation de 1’équipe : style de management, dynamique de groupe,
motivation, travail collaboratif...

Systéme d’information
Communication : types, supports, cibles...
Gestion des conflits : typologie, diagnostic, méthodes de résolution...

Mise en place d’outils de suivi

Réception

Bilan : performance
Retour d’expérience
Qualités du chef de projet

Facteurs d’échec et de succeés.

Par groupe, on confie la réalisation d’un projet, les différentes phases pouvant
étre réalisées sur des séquences successives ou réparties sur 3 a 4 semaines.



Erudes de cas MGUC

Cette pochette destinée aux étudiants de BTS Management des Unités Commerciales, constitue
un outil indispensable pour une préparation efficace de Iépreuve E4-MGUC Management et
Gestion des Unités Commerciales.

Elle a pour objectif de mettre les étudiants en situation danalyse et de résolution de problémes de
management et de gestion, dans le cadre d'une unité commerciale, dont il serait le responsable.

En conformité avec le référentiel de BTS MUC, les études de cas intégrent des problématiques de
management déquipe commerciale, de communication managériale, de développement d'un réseau
d'U.C. et de gestion commerciale.

Pour préparer létudiant 2 analyser et résoudre des situations complexes, cette pochette propose 7
cas d'une durée de 5 heures, dont 4 cas inédits et les 3 sujets dexamen des premiéres sessions.

Les situations se déroulent dans le cadre d'unités commerciales de distribution ou de service,
physiques ou virtuelles et permettent de couvrir lensemble du référentiel dexamen.
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AVANT PROPOS

Cette pochette, destinée aux étudiants de BTS Management des Unités Commerciales, a
pour objectif de mettre le candidat en situation d’analyse et de résolution de problemes
de management et de gestion, dans le cadre d’'une unité commerciale, dont il serait le
responsable.

Lobjectif est de développer les aptitudes des candidats a :

* Analyser des problémes de management de I'équipe commerciale et de gestion de
I'unité commerciale a partir d’'une situation professionnelle réelle,

* Choisir les méthodes et techniques appropriées et les mettre en ceuvre,

* Proposer des solutions réalistes permettant de résoudre efficacement les problemes
posés,

* Justifier les décisions en mobilisant les savoirs associés.

En conformité avec le référentiel de BTS MUC, les études de cas intégrent des problématiques
de management d’équipe commerciale, de communication managériale, de développement
d’un réseau d’unités commerciales et de gestion commerciale.

Pour préparer I'étudiant a analyser et résoudre des situations complexes, cette pochette
propose 7 cas d’'une durée de 5 heures, dont 4 cas inédits et les 3 sujets d’examen des
premiéres sessions.

Les situations se déroulent dans le cadre d’unités commerciales de distribution ou de service,
physiques ou virtuelles et permettent de couvrir 'ensemble du référentiel d’examen.

Les cas ont été créés a partir de situations réelles, mais les données et mises en situations
ont parfois été modifiées pour des raisons de confidentialité et de simplification.

Cette pochette constitue un outil indispensable pour une préparation efficace de I'épreuve
E4-MGUC Management et Gestion des Unités Commerciales.
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- Miohillier Alpin Créations

Le cadre

Ce cas illustre une stratégie de développement originale menée par une PME francaise spécialisée dans
lameublement et la décoration. Mobilier Alpin Créations a choisi de développer des collections avec une
marque propre « La ligne blanche ». Aprés avoir sous-traité ses collections, elle choisit d'une part d'intégrer
en amont la fabrication des produits 4 sa marque de distributeur, et d'autre part, de développer un réseau de

distribution sélective pour commercialiser ces mémes produits a plus grande échelle.

Les activités

Dans ce cadre Iétudiant est chargé de deux missions :
+ Létude du projet de développement du réseau existant : stratégie de développement, stratégie d'achat et
logistique, fixation des prix, investissement, statistiques,
. o e . Y . . . ’
+ La gestion de la participation a un salon professionnel « Maison et objets » pour recruter dautres

distributeurs : planification, gestion des risques, planning dorganisation, cofits, rentabilité.

2= flleuses cdw [LEmnam

Le cadre

Ce cas présente le développement d'un réseau familial indépendant de boutiques de fleuristes. Dans un
contexte de concurrence accrue des réseaux, la responsable Madame BOCHATON s'interroge sur son

afhiliation A un réseau pour poursuivre le développement de sa structure sur d’autres villes.

Les activités

Dans ce cadre [étudiant est chargé de trois missions :

+ Dadhésion a un réseau : étude des différents réseaux et des modes d’association (partenariat, concession,
franchise), critéres de choix d'un réseau, chiffre d'affaires potentiel

+ Le financement du projet d’'implantation : Besoin en fonds de roulement, investissement, choix de
lorganisme financier, nombre de salariés nécessaires au fonctionnement, résultat prévisionnel

+ La constitution de I'équipe commerciale : annonce de recrutement, choix d'une candidate, planning de

présence
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3= [Lousss 2 JLumettes

Le cadre

Lours 4 lunettes est une enseigne spécialisée dans la commercialisation de jeux et jouets traditionnels, déveil
et éducatifs. Ce cas illustre le développement d'un réseau familial indépendant de boutiques et d'une Unité
Commerciale virtuelle. Dans ce contexte le responsable Célestin MICHEL s'interroge sur le développement

de son site internet.

Les activités

Dans ce cadre létudiant est chargé de trois missions :

+ Le diagnostic de la premiére année d’activité du site : indicateurs, coeflicients saisonniers et
conclusions

+ La gestion du développement du Chiffre d’Affaires : Complémentarité UC virtuelle et physique,
rentabilité d'un site internet, CA prévisionnel, budget de trésorerie, cotit du recrutement

+ La fidélisation de la clientéle : stratégie de fidélisation, club clients, seuil de rentabilité

4= [Uagence bancaite Nova

Le cadre

Lagence bancaire Nova, d'un effectif de 12 personnes, fait partie dun réseau de 5 directions régionales
comprenant 150 agences. Chaque point de vente constitue une unité de gestion autonome, un centre de
profit. La mise en place d'un nouveau systéme d'information commerciale permet de suivre les objectifs et les
réalisations des agences et des collaborateurs au sein du réseau. Lobjectif principal du responsable d’agence

est daméliorer rapidement lefficacité commerciale du point de vente.

Les activités

Dans ce cadre [étudiant est chargé de trois missions :

+ Lorganisation de l'agence : analyse et construction d'un tableau de répartition des activités, améliorations
A envisager et réunion de présentation de la nouvelle organisation

+ Le développement de l'agence : analyse des résultats par rapport au groupe, étude des résultats d'un
chargé de clientéle, segmentation de la clientéle et rentabilité, développement du portefeuille clients

+ La gestion des risques clients : prévention du risque clients, analyse de bilan et calcul de ratios
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5= ILeroy Wiemllin =

Le cadre

Les magasins Leroy Metlin sont des grandes surfaces de bricolage qui offrent un assortiment trés large de
produits et de services organisés en cinq univers : bricolage, construction, jardinage, équipement, sanitaire et
décoration. Lenseigne est leader sur le marché francais dans les domaines du bricolage et de 'aménagement
de la maison. Le cas se déroule dans l'unité commerciale de Bayonne sous la responsabilité de Frank
Dufourq, chef de secteur « monde sol » qui souhaite organiser une opération promotionnelle annuelle sur

les parquets.

Les activités

Dans ce cadre Iétudiant est chargé de trois missions :

+ le recrutement d’'un conseiller de vente pour faire face au surcroit dactivité pendant lopération
promotionnelle : rédaction d'une annonce de recrutement, évaluation des candidats, guide dentretien et
planning de la journée d’accueil et d'intégration

+ la construction du planning de équipe commerciale : planification des tiches, marge de manceuvre,
nombre de conseillers et planning hebdomadaire de présence sur le podium.

+lanalyse des retombées del'opération 2005 afin de préparer l'action promotionnelle en 2006 : construction
d'un tableau de bord, analyse des écarts, comparaison 2 une période hors promotion, propositions pour

améliorer la rentabilité et programme d’approvisionnement.

6= SIVIC =

Callédo

Nouwallles

Le cadre

La Société Industrielle de Matériaux de Construction (SIMC) fournit tous produits destinés a la
construction, la rénovation, 'aménagement de I'habitation. Son réseau est composé de 12 agences réparties
sur 3 départements : les Alpes de Haute Provence, le Vaucluse et les Bouches-du-Rhéne. Lagence de
Manosque occupe la position de leader sur la région mais la concurrence se fait de plus en plus pressante. Elle

doit donc veiller A proposer des prix compétitifs et continuer A entretenir une relation client de qualité.
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Les activités

Dans ce cadre létudiant est chargé de trois missions au secteur « Habitat et environnement» :

+ La gestion du rayon « Jardin » : Evaluation des performances, saisonnalité des ventes, chiffre d'affaires
mensuel prévisionnel et planning hebdomadaire pendant Iévénement « Préparons les beaux jours »

+ Le management de I'équipe commerciale « Jardin » : décisions & prendre en matiére de formation et/ou
de développement de carriére, choix d'un gestionnaire de rayon en adéquation avec le profil de poste, choix
de candidat et guide dentretien.

+ La gestion du risque client : étude de solvabilité (fonds de roulement net global, besoin en fonds de

roulement net global et trésorerie nette), critéres dévaluation du risque client

7=' @Aj[\\/ﬂjj?l‘=

Le cadre

La Camif, est la 3¢me entreprise de vente A distance en France. Son offre multi-canal (catalogue, Internet,
magasins) sadresse aux particuliers (équipement de la personne et de la maison, habitat, alimentation fine)
ainsi quaux collectivités. La Directrice du magasin de Lille, Joélle LONCKE, est a la téte d'une équipe
de 62 salariés. Ce cas se situe au rayon mobilier du magasin dont le chef du rayon veut améliorer les

performances.

Les activités

Dans ce cadre [étudiant est chargé de trois missions :

+ Lanalyse des performances du rayon mobilier du magasin CAMIF de Lille : taux de marque, Comparaison
des performances du rayon mobilier du magasin de Lille A celles des autres magasins et recherche
d’améliorations.

+ Le développement du potentiel de [équipe commerciale : recrutement d’'un collaborateur, formation du
personnel (cott et rentabilité), aménagement du planning hebdomadaire habituel pendant la formation,
participation 4 une opération nationale de stimulation (arguments de motivation)

+ Le délai de récupération et le financement de la rénovation de Iéclairage du rayon : calcul du délai, mode

de financement, cofit d'un emprunt bancaire
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Le guide d’animation

Destiné aux enseignants, le guide danimation propose une méthodologie compléte et originale

pour préparer les étudiants 4 [épreuve E4 - Management et Gestion des Unités Commerciales.

Une pochette de

corrigés (papier)

Un guide

d’animation

Un support

d’animation
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Pour chaque cas, vous disposez de :

+ Une grille récapitulative des activités traitées et des renvois
au référentiel

+ Un corrigé détaillé : chaque question précise le baréme 2
utiliser pour la correction et les réponses attendues

Pour chaque étude de cas, le guide présente

+ Le cadre du cas, les activités proposées a létudiant et les
transversalités avec les différentes matiéres

+ Le déroulement de la séance de correction pour une
exploitation de fagon détaillée : renvoi vers les notions
théoriques a aborder, tout en laissant a I'animateur la liberté
daborder les thémes proposés pour adapter pédagogie et
exploitation au public, supports.

+ Une activité pour aller plus loin et son corrigé

+ Des fiches pour aller plus loin : réglementation, présentation
de concepts, méthodologies...

Sous forme de diaporama PowerPoint permet d'illustrer,
question aprés question, les concepts fondamentaux, les
techniques A mettre en ceuvre et lapplication a la situation
proposée au travers du corrigé.



