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Thème : S421-1 La relation commerciale et les UC 

 

 

Question 1 

Définir les notions de relation commerciale, préciser les enjeux de cette relation 

et précisez les moyens à mettre en œuvre  

 

Question 2 

 

Vous êtes stagiaire chez Gamm Vert à Castelsarrasin. Le directeur vous 

communique les résultats du publipostage du mois de février sur 20 000 clients 

actuels de l’unité commerciale. 

A l’aide de l’annexe 1, vous résoudrez le problème commercial suivant. 

 

 Que pensez-vous de la rentabilité économique de ce mailing ? 

 

Pour comprendre cet échec, votre professeur vous conseille de faire une analyse 

statistique des 20 000 mailings envoyés. Vos résultats sont présentés  

en annexe 2 

 

 Quels sont (ou quel est) les segments les plus rentables ? 

 

 L’année prochaine, à la même époque, Gamm Vert, devra faire la 

promotion du même produit : que proposez-vous au directeur ? 

 

  QUE faire et COMMENT faire pour affiner la segmentation effectuée par 

le stagiaire en annexe 2 ? 

 

 

Question 3 

 

A partir de votre expérience en entreprise et de vos connaissances, montrez 

l’intérêt de la segmentation de la clientèle
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Annexe 1 : mailing du mois de février : 

- Fichier de 20 000 adresses 

- Mailing « One shot » (0,6€ l’envoi unitaire) 

- Taux de retour du mailing : 0,2% 

- Produit : vendu 600€ HT l’unité avec marge de 120€ 

 

 

Annexe2 : le travail du stagiaire 

Segment S1 S2 S3 S4 TOTAL 

Effectifs (nb 

clients) 

2 000 6 000 7 000 5 000 20 000 

Taux de retour 

 

1% 0,05% 0,17% 0,1% 0,2% 

S1 : 82100 Castelsarrasin   S2 : 82200 Moissac   S3 : Saint Nicolas + 

Castelmayran S4 : LavilleDieu 

« …Monsieur, je n’avais que l’adresse des clients, alors j’ai fait une 

segmentation géographique sur code postal….DB » 
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