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Question 1 

 

    Souligner la complémentarité entre les unités commerciales « physiques » 

et « virtuelles » 

 

Question 2  

Le réseau HORSEWEAR commerciale des articles textile d’équitation moyen et 

haut de gamme. Sa clientèle est constituée de cavaliers mais également de 

clients qui recherchent la qualité et le confort des produits d’équitation 

Le réseau HORSEWEAR possède un site marchand www.horsewear.fr 

Depuis 2010, chaque responsable local d’une unité commerciale physique 

HORSEWEAR peut concevoir et envoyer une newsletter à ses clients et 

prospects afin de développer le CA et la marge de son magasin. 

Les coûts du routage professionnel de la newsletter sont de 59 € HT par mois 

(logiciel de e-marketing Sarbacane) 

Les résultats de la première campagne de e-marketing sont faibles : uniquement 

208,11 € TTC de chiffre d’affaires. 

 

Q2-1 A partir de l’annexe 1, calculez le taux de transformation (concrétisation) 

de cette newsletter et estimez la marge brute dégagée. Concluez sur la rentabilité 

de cette opération. 

 

Q2-2 Quelles peuvent être les faiblesses de cette campagne de publicité ? 

Comment corriger les faiblesses de cette newsletter ? (Faites des propositions 

d’améliorations) 

 

Q2-3  Quels indicateurs permettraient de mesurer l’efficacité du site 

www.horsewear.fr   ? 

 

 

Question 3 

 

A partir de votre expérience en entreprise et de vos connaissances, quel est 

l’intérêt d’un logiciel de GRC dans une entreprise commerciale ? 

http://www.horsewear.fr/
http://www.horsewear.fr/


Eléments prévisionnels : 

Annexe 1 :  

Résultat de la première campagne locale de newsletters 

 

AUDIENCE (PAR 

NEWSLETTER) 

LECTEURS TAUX DE CLICS VERS 

SITE MARCHAND 

12 590 5 884 4,30% 
 

NB DE CLIENTS CA TTC TAUX MARQUE 

4 clients 208,11 € 28,5% 

 

 


