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Vous venez d’être recruté(e) dans le magasin Oxybul Grand Place à Grenoble, en tant que vendeur sous l’autorité du 
Directeur de magasin, Sylvain Crosset. L’équipe est actuellement composée de 5 personnes : 
Sylvain : Dirigeant du magasin 
Orane : Codirigeante du magasin 
Roméo, Alexis et vous : les vendeurs du magasin 
Dylan : le réceptionnaire du magasin 
 
Oxybul est le nom d'un réseau de magasins spécialisés dans la vente de jeux et de jouets pour les enfants de 0 à 12 
ans. Oxybul propose également des livres, du petit mobilier de rangement et une gamme complète de produits et 
accessoires dédiés à la fête (décoration, maquillage, invitation...). 
 
L’enseigne Oxybul éveil et jeux, anciennement Fnac Éveil et jeux, est une marque française de distribution spécialisée 
dans les jeux et jouets ludo-éducatifs. Éveil et jeux est née en 2004 de la fusion des deux filiales :  
- du « pôle jeunesse » de la Fnac : Éveil & jeux créé en 1989 par Margaret Milan avec un catalogue de vente par 
correspondant et  
- de Fnac Junior créé en 1997. 
 
Oxybul Grand Place dégage un CA annuel de 3 708 000 €. 
 
L’enseigne s’engage au quotidien autour de cinq axes : 
 

1) Eveiller et développer tous les talents 
 

 

 

Contexte professionnel 
 



3 
 

2) Rendre ses jeux accessibles à tous 
 

Oxybul Eveil et jeux propose des jeux et jouets 
qui s’adressent également à des enfants 
atteints de différents handicaps et qui leur 
permettent d’éveiller leurs aptitudes, quelles 
que soient leurs fragilités. Pour effectuer notre 
sélection Jeux et handicap, nous nous 
entourons de parents et de professionnels, qui 
testent les jeux et jouets avec les enfants et 
nous donnent leur avis. Ils nous aident à 
choisir leurs produits préférés, et les mieux 
adaptés à leur handicap. 

 
 
 

3) Respecter la planète 
 
En effet, Oxybul est sensible à la réduction des emballages, favorise le recyclage et encourage la diminution du 
gaspillage.  

Pour réduire notre impact sur 
l’environnement, il n’y a pas 36 solutions :  
il faut agir dans le sens d’une économie plus 
responsable et respectueuse des ressources 
!Pour cela, nous réduisons chaque année le 
volume de nos emballages et de nos 
transports, et nous favorisons la fabrication 
française ou européenne lorsque c’est 
possible.  

Avec ÏDTROC, donnez une seconde vie à vos 
articles d’occasion pour enfants! Trier, 
recycler, transmettre et respecter la planète… 
sont des gestes simples et éco-responsables 
que vous pouvez partager au quotidien avec 
vos enfants. Ensemble, agissons pour un 
monde plus responsable ! 

4) Des labels qualité, un système de fidélisation 

Le label « Parents pilotes » garantie la qualité de nos produits : les produits sont testés en situation réelle par les 
parents pilotes et leurs enfants. Nous sélectionnons et/ou développons les produits de notre offre en vérifiant en 
quoi chacun est bénéfique pour le développement de la personnalité et des aptitudes des enfants de 0 à 12 ans. Pour 
cela nous nous appuyons sur les recommandations des parents et la caution des experts et des professionnels de 
l’enfance. Pour autant le jouet le mieux conçu dans la dimension pédagogique n’est rien, s’il ne déclenche pas, avant 
toute chose le plaisir de jouer. 
Une fidélité récompensée par un système avantageux :  
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5) Des marques propres 

Oxybul a créé pas moins de 14 marques propres/univers destinées à garantir un produit pour chaque besoin et 
chaque enfant :  

 
 

 
 

 
 

 
 

Liste des ressources du sujet 
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Activité 3 :  Etablir le prix en fonction de variables commerciales données .................................................................... 5 
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Activité 1 : Gérer l’approvisionnement 

 
Dans le cadre de la préparation des fêtes de Noël, Oxybul Grand place souhaite s’assurer de la disponibilité des 
produits « Top de noël » : le baril de 200 planchettes de KAPLA ainsi que le jeu « Touche et trouve ». L’objectif est 
d’éviter la rupture de stock sur ces produits, dont les ventes augmentent de 5% chaque année pour les KAPLA et de 
3% pour le « Touche et trouve ». 
 
Votre première mission consiste donc à optimiser la commande en fonction des ventes de l’an dernier. 
À partir du dossier ressources mission 1 – activité 1 (documents 1 et 2) et du contexte professionnel : 
 
1.1. Définir la quantité de KAPLA à commander en tenant compte des prévisions de vente pour décembre 2021 et du 
cadencier pour le mois de décembre. Le magasin souhaite travailler à flux tendus (zéro stock en fin de chaque 
période). 
1.2. Contrôler la marchandise à réception : indiquer le cas échéant les éventuelles anomalies relevées. 
1.3. Evaluer la performance des stocks en calculant le stock moyen, le taux de rotation et la durée de stockage pour 
chacun de ces produits. Pour décembre 2021, se baser sur les prévisions de vente et de commande. 

Présenter les résultats sous forme de tableau. 
1.4. Commenter sachant que la moyenne de stockage de ce type de produit est de 10 jours. 
 
Activité 2 : Préparer les commandes des clients issus de l’omnicanal 

 
Ce matin, vous êtes également chargé de préparer les commandes réalisées sur internet par les clients ayant choisi 
l’option Click and collect. En effet, beaucoup de clients préfèrent passer commande sur internet étant donné 
l’affluence en magasin à la période de Noël. Sylvain, le Dirigeant du magasin vous demande donc de gérer ces 
commandes en en prenant connaissance dans le back office du site marchand. Il vous remet pour cela les codes de 
connexion nécessaires et vous demande de réaliser toutes les opérations permettant de délivrer chaque commande 
en magasin en découvrant par vous-même l’interface du back office. 
 
À partir du dossier ressources mission 1 – activité 2(documents 3, 4 et 5) et du contexte professionnel : 
 
2.1. Rédiger une note de service à destination des prochains vendeurs nouvellement embauchés, expliquant les 
différentes étapes du suivi de commande en clic and collect. 
2.2. Rédiger sur le support de votre choix, le message qui sera envoyé automatiquement à Mme Willig lorsque sa 
commande sera prête. 
2.3 Présenter trois points d’attention permettant d’optimiser un service de click and collect et de satisfaire au mieux 
le client. 
 
Activité 3 :  Etablir le prix en fonction de variables commerciales données 

 
Pour Noël, Sylvain souhaite proposer à la vente un nouveau produit qui n’est pas encore 
référencé dans le point de vente : il s’agit de la cafetière à expresso. Ce jouet tout en bois, a été 
conçu par un petit artisan local et Sylvain pense que cela pourrait plaire à la clientèle du 
magasin. Il les achète à l’artisan 197.60€ HT le carton de 12 pièces. Il s’interroge sur le prix de 
vente de ce produit et vous demande donc de l’aider à estimer le juste prix en tenant compte du 
coût d’achat, des coûts d’approvisionnement de 0.12€/pièce et des concurrents. Par ailleurs, il 
doit appliquer obligatoirement un taux de marge de 25% pour être rentable. 
 

À partir du dossier ressources mission 1 – activité 3(documents 6)et du contexte professionnel : 
 
3.1. Calculer le prix de vente du nouveau produit en tenant compte de toutes les données commerciales. 

Justifiez votre réponse et arrondissez vos résultats à deux chiffres après la virgule. 
 

3.2. En déduire la pertinence de proposer ce nouveau produit au regard des objectifs financiers. 
3.3. Citer l’un des autres éléments pouvant être pris en compte dans la fixation du prix de vente d’un produit ou d’un 
service. 

Mission 1 : Réaliser les opérations préalables à la vente 
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Activité 1 : Optimiser l’ergonomie du site marchand 

 
Cet après-midi, Sylvain profite d’un moment de faible affluence pour vous demander de vous concentrer sur le site 
marchand du magasin. Il souhaite bénéficier de votre regard neuf pour tenter d’optimiser le site du magasin. En tant 
que client, il lui est déjà arrivé de repérer certains éléments à améliorer lors de sa navigation. Il vous remet un 
ensemble de ressources sur l’ergonomie d’un site de e-commerce puis vous confie les tâches ci-dessous.  
 
À partir du dossier ressources mission 2 – activité 1(documents 7à 10) et du contexte professionnel : 
 
1.1. Recenser au moins 5 éléments de mise en valeur de l’offre sur la page d’accueil du site marchand d’Oxybul. 
1.2. Proposer deux points d’amélioration pour la fiche produit web. 
1.3. Analyser la performance du site marchand à l’aide aux choix, de deux indicateurs de votre choix et commenter la 

réponse. 
 

Détailler les calculs et les commenter. 
Arrondir les résultats à deux chiffres après la virgule. 

 
Activité 2 : Participer à l’évaluation et à l’analyse des performances d’une action commerciale 

 
Oxybul met en avant une opération commerciale qu’elle renouvelle chaque année : « Une étoile pour un jouet ». 
Cette opération permet à chaque enfant qui décore l’étoile fournie par Oxybul et la ramène au magasin, d’offrir un 
jouet à un autre enfant dans le besoin. Cette année, Sylvain vous confie l’évaluation de cette action commerciale et 
vous demande d’indiquer les apports de celle-ci pour le magasin, ainsi que de définir les indicateurs qui permettront 
de conclure à l’atteinte ou non des objectifs. 
 
À partir du dossier ressources mission 2 – activité 2(documents 7 à 10) et du contexte professionnel : 
 
2.1. Dégager trois objectifs/intérêts de cette opération commerciale pour le point de vente. 
2.2. Indiquer trois éléments/indicateurs sur lesquels le magasin devra se baser pour évaluer l’efficacité ou la 
pertinence de l’opération. 
2.3. Proposer une action de vente au rebond en lien avec cette opération. 
 
Activité 3 : Implanter les produits selon une logique commerciale et/ou d’entreprise 

 
La mise en place de l’opération « Une étoile pour un jouet », 
qui nécessite l’installation d’un sapin en magasin et quelques 
modifications de l’implantation du point de vente, ainsi que 
les fêtes de Noël, vous ont donné l’occasion de proposer un 
nouvel aménagement du point de vente. Aussi, vous avez 
décidé de valoriser plus particulièrement l’univers   
qui est placé juste à côté de l’opération commerciale. 

 
Après ces 10 premiers jours à tester cette nouvelle 
implantation, vous souhaitez analyser les performances de 
cet univers. 

 
3.1. A l’aide d’indicateurs de votre choix, analyser la 
performance commerciale de l’univers  
 

Détailler les calculs et arrondir les résultats à deux chiffres 
après la virgule. 

 
3.2 Conclure sur la pertinence de cette nouvelle implantation 
et proposer d’éventuels réajustements.  

Mission 2 : Valoriser l’offre en magasin et sur le site marchand 
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Document 1 : cadencier produits KAPLA et « Touche et trouve » 

 

Réf Produit 
Vente 

Décembre 2020 

Octobre 2021 Novembre 2021 Décembre 2021 

Stock 
initial 

Livré Ventes 
Stock 
initial 

Livré Ventes 
Stock 
initial 

Livré Ventes 
Stock 
final 

Réf. 
325171 

Touche 
et 

trouve 
35 3 20 23 0 30 28 ? ? ? ? 

Réf. 
501773 

KAPLA 45 1 10 6 5 20 15 ? ? ? ? 

 
Document 2 : bon de commande et bon de livraison KAPLA et « Touche et trouve » 

 
 

  
 

 

    

 

 

 

Réf. 
Produit 

Description Qté Unité 
Prix 
unitaire 
HT 

% 
TVA 

Total TVA Total TTC 
 

325171 
Touche et 
trouve 

20 pcs 13.32 € 20%    53.28 €    319.68 €  
 

501773 KAPLA 38 pcs 34.16 € 20%   259.68 € 1583.02 €  

         

         

     Total HT  1 589.74 €  

     Total TVA 312.96 €  

     Total TTC  1902.70 €  

 

Bon de commande

    
 Date : 14/12/2021  
  123  
 Numéro de client: 456  
  30 jours  
    
 Emis par : Pierre Fournisseur  
 Contact client : Michael Acheteur  
    
    

Bon de commande N° :

Modalité de paiement :

Mode de paiement : CB / Chèque

Téléphone du client : 04 82 95 35 56

Oxybul 

Centre commercial  

Grand Place 

38000 Echirolles 
 

Merci de nous informer au plus vite de toute rupture de stock. 

Destinataire  

Oxybul CENTRALE D’ACHAT 

Rue des mirages 

75000 Paris 

France 

Tél : +33 4 92 99 99 99 
 

 

Oxybul CENTRALE D’ACHAT Coordonnées Détails bancaires 

Rue des mirages Pierre Fournisseur Banque BNP Paribas 

75000 Paris Téléphone : +33 4 92 99 99 99 Code banque 10000000 

France E-mail : Pierre@macompagnie.fr N° de compte 12345678 

N° Siren ou Siret : xxxxxDEVIS n° 123 www.macompagnie.fr IBAN FR2341124098234 

N° TVA intra. : FRXX 999999999  SWIFT/BIC FRHHCXX1001 

  

 

Bon de livraison 
 

   

 Bon de livraison N° : 123 

 Date : 05/12/2021 

 Lieu : Echirolles 

 Numéro de commande : 543 

 Numéro de client : 456 

 Contact client : Michael Acheteur 

 Émis par : Pierre Fournisseur 

   

    

 

 

 

 

 

Réf. produit 
Description 

Quantités 

comandées 
Unité 

Réf. 325171 Touche et trouve 20 20  

Réf. 501773 KAPLA 38 30  

     

Visa du client   Visa du fournisseur 

Reçu le : 05/12   Livré le : 05/12 

Oxybul CENTRALE 

D’ACHAT 

Rue des mirages 

75000 Paris 

France 

Tél : +33 4 92 99 99 99 

Destinataire 

Oxybul 

Centre commercial 

Grand Place 

38000 Echirolles 

Quantités 

commandées 
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Document 3 : le click and collect au front office (le client passe commande) 
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Document 4 : Le click and collect en back office 

 

 

  
Bonjour, 

Je te remercie de bien vouloir suivre les commandes réalisées en clic and collect ! Cela 

va nous faire gagner du temps. Je te laisse te connecter sur Oxatis, dans le back office 

afin de consulter les commandes passées et notamment celle de Mme Willig, reçue ce 

matin. Je n’ai pas vraiment le temps de montrer en détails tout ce qu’il faut faire dans le 

CMS mais tu verras, c’est assez intuitif…Je t’ai préparé des captures d’écran qui 

montrent les différentes étapes à suivre.  Essai de voir comment cela fonctionne par toi-

même et ensuite, rédige une note de service pour les futurs vendeurs. Nous allons avoir 

besoin de renforts ces prochaines semaines, et il faut que toute nouvelle personne 

puisse s’auto-former rapidement. Essai de bien expliquer les différentes étapes pour 

que ce soit le plus clair possible, en partant du moment où le client passe sa commande 

sur le front office…Ce sera la note n°34. 

Je te remercie ! 
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Etape 1 : 

 

 

 

Etape 2 : 

 

 

 

 

 

Etape 3 : Etape 4 : 
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Etape 5 : 

 

 

 

 

 

 

Etape 6 :           Etape  7 :
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Document 5 : Cinq axes pour optimiser la préparation de commande en magasin [Tribune] 

 

https://www.lsa-conso.fr/les-5-etapes-pour-optimiser-la-preparation-de-commande-en-magasin-tribune,374553 

Tribune d'experts, Entreprises, Distributeurs - Publié le 11/03/2021 (extraits du document original) 

Face à la pandémie, nombre de magasins ont mis en place dans l'urgence une offre de click &collect, dans des 
boutiques n'ayant pas été pensées à l'origine pour une telle organisation. Responsable des ventes en Europe du Sud 
chez Fluent Commerce, Thomas Hindré détaille 5 pistes pour optimiser la collecte et la préparation des commandes - 
le "pick and pack" - tant dans l'organisation spatiale que dans celles des équipes.   

 
1. Accélérer le processus de picking 
 
Pour les équipes de vente en magasin, souvent très occupées, il est important d’aller vite. Mais en l’absence de 
préparateur de commande dédié, il est surtout crucial d’accélérer le processus afin d’aider à améliorer l’efficacité 
des employés chargés de préparer les commandes. 
Le premier défi consiste donc à sortir rapidement les stocks de la surface de vente, afin qu’ils ne soient pas vendus 
accidentellement (sous peine d’entrainer des annulations de commande). Les vendeurs disposent alors de plus de 
temps pour jongler entre leurs différentes casquettes, à commencer par l’aide à apporter aux clients du magasin. […] 

 
Une autre option consiste à envisager de faire le picking pendant les heures creuses - avant l’ouverture du magasin - 
afin de laisser plus de temps aux employés pour le réaliser. Ainsi ils peuvent retirer les articles rapidement et les 
emballer plus tard, éliminant le risque de vendre plus que le stock réellement disponible. 
 
2. Optimiser les tâches de picking pour réduire le temps de déplacement 

 
Les tâches de picking peuvent être réparties entre différents membres de l’équipe, en fonction de leur zone par 
exemple. 
En outre, pour les pickings plus importants, il peut être envisagé d’optimiser le parcours du préparateur de 
commande de manière à le guider d’une zone à l’autre en suivant la liste de picking et en empruntant le chemin le 
plus efficace dans le magasin. 
 
La deuxième méthode repose sur le repérage manuel. Pour les petits magasins, l’automatisation n’est pas forcément 
nécessaire. Il est plus facile d’indiquer l’emplacement de chaque article sur la liste de picking afin que les employés 
puissent voir quels articles se trouvent dans la même allée ou la même section du magasin.  
 
3. Constituer une équipe dédiée à l’emballage 
 
Les équipes qui travaillent sur un lieu de vente connaissent parfaitement les produits et savent où les trouver. Ils 
sont donc tout à fait capables d’effectuer le picking car ils sont plus efficaces et moins susceptibles de faire des 
erreurs si un produit est présent à plusieurs endroits. 
 
L’emballage représente toutefois un défi différent dans la mesure où le personnel doit être formé sur la façon 
d’emballer les produits afin de minimiser le risque de dommages pendant le transport. Une personne dédiée sera en 
mesure de préparer les commandes pour l’expédition ou l’enlèvement beaucoup plus rapidement qu’un employé qui 
doit passer de l'arrière-boutique à la surface de vente. Et comme cela ne nécessite pas de connaissances détaillées 
sur les produits ou de compétences en vente, il est possible de solliciter des ressources moins couteuses pour ce 
processus. 
 
4. Faciliter le travail des équipes de vente 
 
Dans un entrepôt moderne et efficace, chaque mouvement au sein du stock est tracé. Les employés suivent des 
processus stricts et scannent les stocks à l’entrée comme à la sortie de chaque site. Les boutiques sont différentes 
dans la mesure ou les emplacements des stocks d’un magasin n’ont pas de codes-barres. Les petits magasins en 
particulier – et très souvent les grands – disposent d’emplacements en fonction des types de commandes – « Click 
and Collect », « Ship From Store », etc.  – qui sont connus et clairement étiquetés. 
 

https://www.lsa-conso.fr/les-5-etapes-pour-optimiser-la-preparation-de-commande-en-magasin-tribune,374553
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Par conséquent, une fois que les employés ont fini de préparer et d’emballer une ou plusieurs commandes, le 
système permettant de les mettre à disposition doit être suffisamment flexible pour qu’il ne soit pas nécessaire de 
scanner ou de préciser un lieu de collecte des colis. La seule information que le système doit comprendre, c’est que 
les commandes sont prêtes et qu’une notification peut ainsi être envoyée au client. 
 
5. Localiser les articles dans des endroits spéciaux en magasin 
 
Un processus de pick and pack efficace exige un niveau élevé de coordination, d’organisation et d’attention jusque 
dans les moindres détails. Les équipes de vente doivent savoir où retrouver les articles, sans quoi ils vont mettre plus 
de temps à effectuer une tâche de picking. Si les numéros d’allée et de rayon sont standard dans un magasin, le stock 
peut, lui, se trouver à d’autres endroits, comme par exemple une zone d’exposition, sur un mannequin ou dans une 
arrière-boutique. 
 
Tout magasin qui envisage de mettre en place un service de « Ship From Store » doit réfléchir à la manière dont le 
personnel trouvera les articles dans ces endroits moins conventionnels. Cela peut nécessiter la mise en place de 
codes spéciaux qui, sur une liste de picking, indiqueraient où les articles peuvent se trouver, même s’ils ne sont pas à 
des emplacements habituels, afin d’améliorer l’efficacité du picking et de réduire les risques d’erreur. 
 
Glossaire :  
 
« Ship from store » : envoyé du magasin 
Pick and pack : pris et emballé 
Picking : désigne le fait d’extraire un produit d’un rayon ou d’une réserve 
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Document 6 : relevé de prix concurrents pour la cafetière en bois 
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Document 7 : page d’accueil site marchand Oxybul 
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Document 8 : guide d’analyse d’un site marchand (page d’accueil, navigabilité et fiche produit) 

 
De manière simple, il est possible d’analyser la construction et l’agencement de l’offre sur un site marchand en 
observant les indicateurs suivants :  
 

 Les conditions de paiement (taux global du crédit, conditions, réserves et délais d’acceptation) sont 
indiquées 

 Le délai de livraison estimé est indiqué  
 Exhaustivité de détails, de caractéristiques sur le produit 
 La disponibilité des produits est indiquée  
 Conservation du panier (même sans inscription, même en quittant le site)  
 Présence d’une zone « coup de cœur » / mettre son produit de côté 
 Les conditions de garantie / remboursement sont indiquées 
 Un email est envoyé lorsque le produit indisponible revient en stock 
 Un email de confirmation de commande et de suivi de commande est envoyé 
 Les produits peuvent être classés par différents critères (prix, taille, marque, ...) 
 Lors d’un achat il est possible de faire un retour en arrière facilement et rapidement 
 Présence de cross selling (une technique commerciale, permettant de proposer au client d'un site, intéressé 

par un produit, un ensemble d'autres produits complémentaires) 
 Les conditions de vente ou d’utilisation sont accessibles depuis toutes les pages 
 Présence de Partage Sociaux 
 Présence d’un Formulaire de contact 
 En cas de rejet des données saisies, les champs erronés sont indiqués à l’utilisateur 
 Les sons et vidéos sont déclenchés par l’utilisateur  
 Présence d’une newsletter + inscription 
 Un lien de désinscription à une newsletter est présent (site ou mail) 
 Moteur de recherche dynamique / suggestion de recherche 
 Les illustrations sont-elles en rapport avec le texte 
 Des produits sont mis en avant 
 Des suggestions de produits ou services sont présents 
 Le site est agréable à l’œil 
 Les contrastes textes/fonds sont-elles bons 
 Les couleurs utilisées sont-elles harmonieuses et logiquement liées 
 Le site est homogène d’une page à l’autre (pas de rupture visuelle) 
 Le nombre de couleurs est limité (correct = 4) 
 L’arborescence est identifiable = l’internaute n’est pas perdu dans le site 
 Le bouton accueil est toujours présent = l’utilisateur n’est pas dépendant du bouton page précédente  
 Le menu est toujours présent 
 Profondeur du site - Le nombre de clics est limité (correct = 3) = l’information est trouvée rapidement 
 Le nombre de rubrique ou de catégorie est bien choisi (correct = 7) 
 Présence d’un moteur de recherche 
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Document 9 : Fiche produit web coiffeuse lumineuse en bois 

 

• Trop facile à utiliser ! 

• De nombreux accessoires 

• Aucun entretien requis 
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Document 10 : les indicateurs de performance d’un site marchand et les données du site OXYBUL

 

 

 

Visiteurs : 
Nombre de visiteurs en 2020 : 6 040 123 
de visiteurs en 2020 
Nombre moyen de visiteurs en 2020 chez 
les concurrents : 7 346 987 de visiteurs en 
2020 
Visiteurs n’ayant vu qu’une page : 
1 221 453 visiteurs 
Nombre de ventes réalisées : 450 342 
 

Durée de visite : 
Durée de visite : 17 min 
Durée moyenne de visite chez les 
concurrents : 14.5 min 
 

Pages les plus visitées : 
1. https://www.oxybul.com/ 
2. https://www.oxybul.com/5-a-8-

ans 
3. https://www.oxybul.com/jeux-d-

imagination/figurines-et-mondes-
imaginaires/5-a-8-ans 
 

Ventes  
 

312 098 paniers validés en 2020 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Source : cnc.fr 

https://www.oxybul.com/
https://www.oxybul.com/5-a-8-ans
https://www.oxybul.com/5-a-8-ans
https://www.oxybul.com/jeux-d-imagination/figurines-et-mondes-imaginaires/5-a-8-ans
https://www.oxybul.com/jeux-d-imagination/figurines-et-mondes-imaginaires/5-a-8-ans
https://www.oxybul.com/jeux-d-imagination/figurines-et-mondes-imaginaires/5-a-8-ans
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Suite document 10 : 

 

Comment interpréter les chiffres obtenus aux différents indicateurs ? 

 

Taux de transformation moyen d’un site marchand :  

« Un rebond correspond à une session avec consultation d'une seule page sur un site ». Voici un exemple 

: 

 « Lorsqu’un utilisateur accède à une seule page de votre site, puis la quitte sans générer aucune autre 

demande au niveau du serveur Analytics pour cette session » 

Le taux de conversion moyen d’un site marchand est autour de 3%. Les sites les plus performants 

peuvent monter jusqu’à 20 % ! 

https://semji.com/fr/blog/taux-conversion-e-commerce-

tendances/#Quest_ce_quun_bon_taux_de_conversion 

https://semji.com/fr/blog/taux-conversion-e-commerce-tendances/#Quest_ce_quun_bon_taux_de_conversion
https://semji.com/fr/blog/taux-conversion-e-commerce-tendances/#Quest_ce_quun_bon_taux_de_conversion


20 
 

 
Document 11 : Opération « Une étoile = un jouet » 
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Document 12 : Données chiffrées par univers du 01 au 10 décembre 2021 

 
 

Univers CA MARGE Linéaire développé 

Sensibul 20 000 16 000 20 

Manibyl 40 000 32 000 35 

Trotibull 15 000 9 500 15 

Buldibull 20 000 16 000 20 

Tempobull 40 000 32 000 35 

Imagibull 15 000 9 500 15 

Artibull 20 000 16 000 20 

Partybull 40 000 32 000 35 

Energybull 15 000 9 500 15 

Freebull 20 000 16 000 20 

Educabull 40 000 32 000 35 

Familybull 15 000 9 500 15 

Explorbull 9 000 6 500 12 

TOTAL 309 000 236 500 292 

 
 
 
 


