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Corrigé du sujet d'examen - E3 - Management et gestion
d'entreprise - BTS COIFFURE (Métiers de la Coiffure) -
Session 2019

I 1. Rappel du contexte

Ce corrigé concerne l'épreuve E3 de Management et gestion d'entreprise du BTS Métiers de la Coiffure,
session 2019. Les étudiants devaient analyser le cas d'un salon de coiffure, BOTANIC, et répondre a des
questions sur son microenvironnement, ses performances et proposer des solutions pour son développement.

I 2. Correction des questions

Question 1

Etudier le microenvironnement du marché de la coiffure en France et identifier les opportunités et les
menaces pour le réseau BOTANIC.

Raisonnement attendu : L'étudiant doit analyser les tendances du marché de la coiffure, en utilisant
les données des annexes, pour identifier les opportunités (croissance de la clientéle masculine, montée
en gamme des services) et les menaces (concurrence des franchises, baisse de la fidélisation des clients).

Réponse modele : Le marché de la coiffure en France présente des opportunités telles que
l'augmentation de la clientéle masculine et la tendance vers des services haut de gamme. Cependant,
BOTANIC fait face a des menaces comme la concurrence accrue des salons franchisés et la volatilité de
la fidélisation des clients, surtout parmi la clientéle féminine.

Question 2

Analyser les performances commerciale et financiére du réseau BOTANIC en 2018.

Raisonnement attendu : L'analyse doit se baser sur les tableaux de bord fournis (annexe 5) pour
évaluer le chiffre d'affaires, le résultat net, et la rentabilité.

Réponse modele : En 2018, le chiffre d'affaires de BOTANIC a atteint 227 900 €, avec une
augmentation de 3,26 % par rapport a 2017. Cependant, le résultat net a chuté de 70,4 % a 14 000 €,
indiquant une baisse significative de la rentabilité. La profitabilité a également diminué, passant de
21,43 % a 6,14 %, ce qui souligne des problemes de gestion des coiits et de performance commerciale.

Question 3

Déduire de vos analyses deux problemes de management auxquels est confronté le réseau BOTANIC.

Raisonnement attendu : L'étudiant doit synthétiser les informations des questions précédentes pour
identifier des problemes de management.

Réponse modele : Deux problémes de management identifiés pour BOTANIC sont : 1) la difficulté a
maintenir la rentabilité malgré une augmentation du chiffre d'affaires, et 2) la gestion des ressources
humaines, notamment le manque de formation continue pour les employés, ce qui impacte la qualité des
services.



Question 4

Evaluer la pertinence de 1'élargissement de 1'offre du réseau.

Raisonnement attendu : L'étudiant doit évaluer si l'introduction de la solution DSH est cohérente avec
le positionnement de BOTANIC et les besoins des clients.

Réponse modele : L'élargissement de l'offre avec la solution DSH est pertinent car elle répond a une
demande croissante pour des soins personnalisés et de qualité. De plus, cette offre unique sur le marché
peut différencier BOTANIC de ses concurrents, renforgant ainsi sa position.

Question 5

Démontrer que le prix d’acceptabilité de la prestation « Nutri Pro » s’éleve a 72 €.
Raisonnement attendu : Utiliser les résultats de l'enquéte pour justifier le prix d'acceptabilité.

Réponse modele : Selon 'enquéte, 140 clients ont indiqué qu'ils ne paieraient pas plus de 72 € pour la
prestation, ce qui en fait le prix d'acceptabilité. Ce chiffre est soutenu par le fait qu'au-dessus de ce prix,
la majorité des clients pergoivent la prestation comme trop chere.

Question 6

Elaborer une proposition de prix argumentée pour la prestation « Nutri Pro ».

Raisonnement attendu : L'étudiant doit calculer le prix de vente en utilisant le colit de revient et le
taux de marge.

Réponse modele : Le colt de revient de la prestation « Nutri Pro » est de 54,96 €. Avec un taux de
marge de 40 %, le prix de vente doit étre de 54,96 € / (1 - 0,40) = 91,60 €. Cependant, pour rester
compétitif et en tenant compte du prix d'acceptabilité de 72 €, il serait judicieux de fixer le prix autour
de 72 € pour attirer davantage de clients tout en maintenant une marge raisonnable.

Question 7

Construire un argumentaire de vente pour les produits DSH.

Raisonnement attendu : L'étudiant doit créer un argumentaire convaincant pour inciter a l'achat des
produits.

Réponse modele : "Découvrez notre gamme DSH, congue spécifiquement pour répondre aux besoins de
vos cheveux. Grace a notre analyse microscopique, nous personnalisons les soins pour chaque client,
garantissant ainsi des résultats visibles et durables. Investir dans ces produits, c'est choisir la qualité et
le bien-étre de vos cheveux."

Question 8

Proposer des actions pour motiver les collaborateurs a vendre davantage de produits additionnels.

Raisonnement attendu : L'étudiant doit suggérer des mesures concretes pour inciter les employés a
vendre.

Réponse modele : Pour motiver les collaborateurs, il serait utile de mettre en place des incitations
financieres, comme des commissions sur les ventes de produits. De plus, organiser des formations
réguliéres sur les produits DSH et leurs bénéfices aidera les employés a se sentir plus confiants lors de



la vente. Enfin, créer un systeme de reconnaissance pour les meilleurs vendeurs peut stimuler
l'engagement de 1'équipe.

I 3. Synthese finale

Erreurs fréquentes : Ne pas utiliser les données des annexes, manquer de clarté dans les réponses, ou
ne pas justifier les choix proposés.

Points de vigilance : Toujours se référer aux documents fournis, respecter la structure des réponses, et
veiller a la cohérence des arguments.

Conseils pour 1'épreuve : Prenez le temps de bien lire chaque question, structurez vos réponses, et
n'hésitez pas a faire des schémas ou des tableaux si cela peut clarifier vos idées.
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