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En 1999, M. Chauvin implante à Paris un magasin « Woodwind and Brasswind », spécialiste de la vente d’instruments de musique. Sous le nom de woodbrass.com, l’enseigne évolue vers le multicanal avec la création de son site marchand. Numéro un français et numéro dix mondial de la vente d’équipement musical, elle réalise aujourd’hui 30% de ses ventes en magasin et 70% sur son site marchand.
Le concept woodbrass.com peut se résumer ainsi : 

· un assortiment complet proposant tous les instruments pour tous les styles de musique et pour tous les niveaux de pratique, du débutant au professionnel, avec les prix les plus bas du marché ;
· une équipe de vente composée de musiciens passionnés ;
· la volonté de proposer une offre large de services autour de la pratique musicale.
Dans le cadre de son développement, M. Chauvin décide de renforcer son implantation physique en louant un local commercial de 300 m² à 50 mètres de son magasin historique situé à proximité de la Cité de la Musique. Ce nouvel espace de vente sera uniquement dédié à l’univers « Guitares et amplis ».
Appelé(e) à assister M. Gasquet, directeur du magasin de Paris, vous êtes chargé(e) du développement de ce nouvel espace, et plus précisément des trois dossiers suivants :
Dossier 2 : Constitution de l’équipe du nouvel espace de vente « Guitares et amplis »

Dossier 2 : Constitution de l’équipe du nouvel espace de vente « Guitares et amplis »
(Annexes 6 à 9)

M. Gasquet a décidé de créer un poste de responsable de la gestion du nouvel espace de vente. Il a défini une fiche de poste. Deux possibilités de recrutement s’offrent à lui : promouvoir Sofiane, le vendeur « pilier » du rayon claviers (pianos, synthétiseurs…), ou procéder à un recrutement externe. Il utilise le compte rendu de l’entretien annuel d’évaluation de Sofiane, et a présélectionné deux candidats reçus en entretien.
Le nouveau responsable encadrera trois vendeurs du magasin historique qui seront transférés dans le nouvel espace de vente. 

2.1 Calculez, pour les trois premiers mois d’activité, le volume mensuel d’heures de travail nécessaires pour assurer le fonctionnement optimal du nouvel espace de vente « Guitares et amplis ». Déduisez le nombre de vendeurs nécessaires. Concluez.
Annexe 9 : Activité prévisionnelle du nouvel espace de vente
« Guitares et amplis »
· Le trafic prévisionnel pendant les 3 premiers mois après ouverture du nouvel espace musical est évalué dans le tableau ci-dessous : 
	Mois
	Octobre
	Novembre
	Décembre

	Nombre de visiteurs
	4000
	3200
	4800


· Le taux de transformation observé depuis la création du magasin est en moyenne de 40%. Il ne devrait pas être modifié par son extension.
· Le choix d’un article (guitare, ampli…) est un acte réfléchi qui s’effectue en partie sans l’intervention de vendeurs. Les vendeurs consacrent en moyenne 5 minutes à chaque visiteur non acheteur, et 15 minutes si l’achat est réalisé.
· Les vendeurs seront présents 5 jours par semaine. Ils ont été recrutés en contrat à durée indéterminée de 35 h hebdomadaires (soit 151,67 h mensuelles). Ils consacrent en général 20% de leur temps de travail à des activités ne relevant pas du conseil client (réassort, étiquetage, commandes…) et 80% de leur temps au conseil clients.
· Le manageur consacre la totalité de son temps de travail à la gestion des deux points de vente.
Le nombre de vendeurs nécessaires sera arrondi à l’entier supérieur.
Source : service commercial
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