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Dossier 1

: Présentation de I'offre de service - 21 points

1.1 Les caraciéristiques et avantages de I'offre de service

Caractéristiques

Avantages

Un matériel varié et
professionnel

L.e matériel proposé s’adapte a tout type de public et vous permettra de choisir
votre bateau en fonction de vos golts et de votre niveau.

Un personnel qualifié

Tout notre personnel est qualifié et posséde des brevets. Vous pourrez
naviguer en toute sécurité avec la possibilité de progresser dans votre
domaine.

Accueil d’un public
handicapé

Permet & un public déficient de pratiquer un sport ou une passion comme les
autres. L’association développe l'intégration.

Iintégration des jeunes

Les jeunes pourront se retrouver en groupée et partager un loisir. L’association
permet aux jeunes en difficulté de découvrir un sport nautique encadré par des
professionnels.

Assure une formation

Des spécialistes assurent une formation de qualité. Vous pourrez progresser

qualifiante au niveau technique dans le domaine qui vous intéresse et devenir moniteur.
Organise des L’association organise des compétitions qui apportent aux participants une
compétitions dynamique et un esprit d'équipe.

Entrainements

hebdomadaires des
équipes et des individuels

Des entrainements réguliers permettent d’avoir un suivi personnalisé et
d’atteindre un meilleur niveau.

Site Internet

Le site permet de s'informer sur les activités proposées par la société des
Régates de la Ciotat.

Bulletin de liaison

Les adhérents sont informés des activités et des sorties orgamsées parla
Société des Régates de la Ciotat.

1.2 4 segments de clients. Présentation sous forme de tableau.

Cible de clientéle

Moyens de communication

Groupes

Site internet, plaguette information en office du tourisme, publipostage.

Groupes scolaires

Envois de publipostage dans les écoles, affiches a metire dans les
lycées, écoles ou foyer, contact avec les responsables, courrier aux
professeurs de sport.

Entreprises/Comités d'entreprise

Contact par internet, invitation portes ouvertes, envois de publipostages
avec documentation, contact téléphonique.

Particuliers/ individuels

Publicité radio locale, prospectus, journaux gratuits, magazine
municipal, site Internet.

Handicapés

Plaquettes d'information envoyées aux structures spécialisées, contact
téléphonique, site internet, présence au téléthon.

Jeunes en difficultés

Courrier envoyé aux différentes structures, site internet.

Accepter toute proposition logique
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Dossier 2 : Rentabilité d’une activité nautique - 23 points

2.1 Le résuitat de Pactivité du voilier.

- Calcul du chiffre d’affaires
Nombre de sorties au week-end pour ’année :
8 week-ends en pleine saison (activité école) x 650 = 5 200 € ;mw"‘""’"m ER
13 week-ends en basse saison (activité école) x 550 = 7 150 € CRDP de WO
15 week-ends en activité loisirs x 300 = 4 500 €

~

Pleine saison : 38 (activité école) x 350 = 13 300 € : v A \l[lCE
Basse saison : 72 (activité école) x 300 = 21 600 € RE%ER VE ‘HU SER
Activité loisirs : 44 x 150 =6 600 € E

Chiffre d’affaires : o
5200 + 7 150 + 4 500 + 13 300 + 21 600 + 6600 = 58 350 euros >_

S
eomcmaemmmeeer]

- Calcul du nombre total de jours de location sur I'année :

e Caicul du nombre de jours total de location (week-ends compris) sur 'année
(8+13+15)x2+38+72+44=226

. - Calcul du nombre de journées moniteur facturées sur Pannée :

» Calcul du nombre de journées moniteur facturées (Week—end compris) sur 'année
(8+13)x2+38+72=152

Tableau des calculs adl
Montant En % du CA (au centiéme)
Chiffre d’affaires 58 350 100 %
Charges variables ‘
Moniteur (144 x 152) 21888
Entretien (50 x 226) 11 300
TOTAL 33188 56,88 % | )
Charges fixes . ‘
Amortissement 14 400
Entretien 500
Emplacement dans 2240
le port
TOTAL 17 140 29,37 %
TOTAL CHARGES 50 328 86,25 %
RESULTAT 8 022 13,75 %

2.2 Commentaire des résultats

Le résultat est positif. La société réalise un faible bénéfice a cause des charges qui sont {rés élevées puisqu’elles
représentent plus de 86 % du chiffre d’affaires.

- 2.3 Trois actions correctives

- Augmentation de son chiffre d'affaires en réalisant des opérations de mercatique plus importantes afin
d’accroitre I'activité du voilier.

- Augmentation de ses prix de location mais cette stratégie est risquée car elle peut entrainer une évasion
de la clientéle.

- Diminution de ses charges en favorisant les activités loisirs (sans moniteur).
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L Dossier 3 : Organisation du salon nautique - 17 points

3.1 Trois arguments justifiant la présence de I’association au salon nautique
Développer sa notoriété, élargir sa clientéle, augmenter son chiffre d’affaires.

Accepfer toute réponse logique

3.2 Le planigramme présenté sur annexe 2.

Voir Annhexe B

L ' Dossier 4 : Développement de 'offre de service - 19 points

4.1 Trois services complémentaires avec justification de l'intérét pour I'association.

Présentation

Justification

1 - Possibilité de fournir les
repas sur le bateau

La Société des Régates de La Ciotat propose des services complémentaires qui
lui permettent de se différencier, de ftravailler avec d'autres prestataires de
services et de développer son chiffre d'affaires.

2 - Personnel de bord

Amélioration du confort des clients (boissons, repas, animations, ménage
cabines...).

3 - Navigation de nuit

La SRC propose une offre qui permet de se différencier de la concurrence.

4 - Escale pour visiter une
ville de la cote

Ce service permet a la SRC de cibler une clientéle moins passionnée de voile et
qui recherche d’autres prestations.

§ - Prise en charge des
enfants pendant 'activité
nautique des parents

La SRC compléte son offre de service et fait découvrir ces prestations & un
jeune public.

6 - Location de matériel

La location de maiériel permet de simplifier la vie de la clientéle en lui proposant
un édquipement adapté et, ainsi, de développer le chiffre d'affaires et de
diversifier I'activité de la société.

7 - Soirée & théme

Ce service permet de cibler une ciientéle plus touristique.

4.2 Le corps du courriel a adresser au comité d’entreprise.

Orthographe/ Styie :

Monsieur,

Nous vous remercions de votre demande et ¢’est avec plaisir que nous vous faisons parvenir les renseignements

souhaités.

Type de bateau proposé : le Panaréa (voir descriptif sur site internet hitp://src.club.fr)
Stage embarqué : 2 jours du 29 et 30 ao(it 2009

Nombre de personnes : 15
Prix total : 2 400 €

Ce prix inclut les frais de carburant et de petit matériel (piles, gaz...) mais ni la nourriture ni les frais de port.

Nous restons & votre entiére disposition pour organiser votre séjour dans les meilleures conditions. Nous pouvons,
si vous le souhaitez, établir avec vous un devis personnalisé a votre convenance.

Nous vous rappelons que la réservation définitive du bateau doit se faire 15 jours avant la date demandée.

Nous espérons vous accueillir prochainement.

Cordialement
Paul BERGOIN

- Résponsable de la Société des Régates de La Ciotat

CRDP de MONTPELLIER

RESERVE AU SERVICE| -

BACCALAUREAT PROFESSIONNEL «SERVICES»

Session 2008

Coefficient : 4 Durée : 3 heures

Epreuve E1A1

CORRIGE

Page 4 sur 5




ANNEXE B : PLANIGRAMME SALON NAUTIQUE

Accueil

10h-11h

11H-12h

' Blanchard = Blanchard

12h—13h 13h—-14h

| Blanchard

14h-15h

| Gaard

15h—ql6h

18h-19h

SAMEDI Bénévole
Moniteur Loic Loic Loic Loic Loic Loic
Accueil e T _ g e . :
DIMANCHE Bénévole | Blanchard Blanchard | Blanchard Gaymard » Gaad
Moniteur | Guy Guy Guy Guy Guy Guy
Accueil &
LUNDI Bénévole Malacrida Malacrida Malacrida Malacrida
Moniteur | Loic Loic Loic Loic Loic Loic Loic Loic
Accueil : e e : e B e
MARDI Bénévole Minois
Moniteur | Loic Loic Loic Loic Loic Loic Loic
Accueil [ i e | 0 b i |
MERCREDI | Bénévole Minois Minois | Minois Minois
Moniteur | Robert Robert Robert Robert Robert Robert Robert Robert
Accueil
JEUDI Bénévole Malacrida Malacrida Malacrida Malacrida Malacrida
Moniteur | Robert Robert Robert Robert Robert Robert Robert Robert
Accueil
VENDREDI Bénévole Malacrida Malacrida Malacrida Malacrida
Moniteur | Robert Robert Robert Robert Robert Robert Robert Robert

Utilisation de couleurs, d’une légende, titre.....

e

hargé d’accueil

Bergoin
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