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ÉLÉMENTS de CORRIGÉ

VPEMPTBIS

DOSSIER 1 : Étude générale du marché du tourisme de groupes

1-1 Note structurée sur le marché de groupes

Introduction.
Développement
1- La demande :

• Les types de clientèle: les G.I.R., les groupes constitués, les groupes scolaires...
• Les besoins: de sécurité, d'appartenance
• Les mativations : hédaniste
• Les attentes: culturelles (visites, rencontres avec les populations), inter-personnelles

(relations avec les autres membres du groupe), la catégorie d'hébergement, la
gastronomie, la période (voyage en basse saison)

• Les freins: le prix...

2- L'offre:
• Les opérateurs :

• Les TO généralistes avec une brochure spécifique tels FRAM, National Tours, Jet
Tours....

• Les TO spécialisés dans la production groupes: démarchent la clientèle des CE.
associations et montent intégralement le produit.

• Les autoearistes puisent dans la production des TO et personnalisent le produit en
rajoutant des pré et post acheminement autocar, des soirées spéciales... et
s'adaptent à la demande spécifique de chaque groupe.

• Les produits :
• les longs et moyens-courriers,
• la production France,
• les produits de niche,
• les produits à thème (sports, gastronomie. histoire...)
• les produits techniques: clientèle des personnes handicapées

Transition
Les frontières entre ces différents professionnels et les produits qu'ils proposent sont de plus
en plus floues dans un marché où tous les opérateurs ont fait évoluer leur métier de base : Les
TO deviennent distributeurs, les agences font de la production, chacun est spécialiste mais
aussi généraliste, dans le seul but de capter une clientèle de plus en plus exigeante, dans un
marché de plus en plus perturbé.

3-0pportunité du développement d'un service groupe pour les agences distributrices

Les agences ont intérêt à proposer des voyages pour les groupes et donc créer ou développer un
service groupes pour plusieurs raisons :
Au point de we économique et commercial:

pas de concurrence d'Internet
un marché dessaisonnalisé qui permet de relancer l'activité en basse saison
un client 4C groupe" satisfait reviendra en 4C individuel,.
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Au point de _ organI~ :
- La demande des groupes s'effectue longtlllllps avant la date de départ. ragence peut donc

tl'CMliller à ravancc.

Au point de _ de la trésorerie et du fonca de roulement :
- Les acomptes versis permettent un apport de trésorerie important

Au point de _ de la ren1'Gblllti :
- L'agence mai'trise sa marge. que ce soit dans le cas de la revente de produits TO car les

prix sont nets ou dans sa propre production. Elle choisit donc son taux de marge en
fonction du client. du tlllllpS passé, des charges spécifiques•.

Conclusion

DOSSŒR 2 : Étude de la cllentile potentielle de ragence

2-1 Décrlvu lu thlma du questr-lre.

HabItudes de vayag.: destinations, fréquence. périodes. composition des groupes (personnes
seules. en couple. en famille)
Crftàoa de chobc du voyages : Destination. budget. programme...
Voyages déJà effectu&: pour le dernier voyage par exlllllple: quand. comment. où, pourquoi.
combien...
AttMta : destinations, formules. budget. « voyage idéal »...
Pro,jcts : quand. combien, commentM"

IdentiflcatfOll globale du ad""'-nts : êlge moyen ou tranche d'êlge. situation familiale

2-2 R&l1gez soigneusement 3 questions importantes. (pas de questions CIIIYCI'teI)

En fonction des thlmes cités le candidat devra rédiger des questions soigneusement présentées.
(Valoriser les questions fermées Il choix multiples)

2-3 Propaslz Il M. l>u-.d lu moyens Il prévoir poli' cuMI'_ le t.x de retoIr du
~ru.

- Petit cadeau foumi avec les résultats de l'enquite
- Invitation Il la soirée de présentation des résultats de renquête et de présentation des

produits
- Tirage au sort avec des gratuités sur le prochain voyage acheté
- Tirage au sort avec invitation à un éductour
- etc...
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2-4 Présentez le plan de la lettre d'accompagnement du questionnaire. Précisez qui en
seront les destinataires.

Les destinataires sont les responsables des CE, des associations et des clubs.

Plan de la lettre d'accompagnement :
Introduction: s'adresser personnellement au destinataire, lui rappeler qu'il est organisateur des
voyages des participants et qu'il souhaite leur satisfaction.
1'" paragraphe: présentation de l'agence, ses activités, son savoir-faire et son souci identique à
celui du destinataire de satisfaire les clients.
2- paragraphe: présentation de l'enquête, des objectifs.
Conclusion: souhaiter un futur partenariat
En P.S. : annonce du tirage au sort

DOSSIER 3 : Élaboration et mise sur le marché d'un produit groupes

3.1 Détel'lllinez le prix du transport aérien France - Le Caire par persaMC selon les
données de l'annexe 4.

8 départs passagers du 5 avril au 24 mai =8 rotations commerciales (France - Le Caire)
+ 1 rotation à vide: demie-rotation Le Caire-France le 5 avril (retour de l'avion) et demie­
rotation France-Le Caire le 31 mai (pour aller chercher les passagers portis le 24 mai)
=9 rotations de ravion

CoOt total de l'affrètement: 53000 € x 9 rotations =

Nombre total de sièges pouvant être vendus :
160 sièges x 8 déports =1280 sièges

Coefficient de remplissage: 93 %
Nombre de sièges prévus en objectif de vente:
1280 sièges x 93 %=1190 sièges

477000€

Prix d'un siège par rapport à robjectif : 477000 € =400,84 €
1190 sièges

Ce tarif sera utilisé pour calculer le prix du forfait.

3.2 Ustez et expliquez les éléments dont M. Dumand et le service graupes ont du tenir
compte pour élaborer le prix de vente de ce produit.

- la demande: il faut conna1tre les réactions de cette demande face à un prix qui correspond ou
non au produit proposé. Le prix d'acceptabilité correspond au prix pour lequel le marché potentiel
est maximum.
- Le coOt de revient est un autre élément déterminant puisqu'il s'agit de fixer un prix supérieur
à ce coOt afin de réaliser un profit.
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- la _ pratique une politique de prix qu'il faut contr&/' si rentraprise duire pénétr&/'
le march' ou au contraira se positionner sur du haut d& gamma. lA majaure partie des
entrapriS&S s'aligne sur les prix de la conarrenc&.

3.3 Indiquez si ce pI'Odult doit supporter la TVA. Justifiez Y01l"e réponse en expliquant
brfèvelIIent le principe cie caIc:uI cie la TVA li l'age_ ut procIuctrIce.

Ce produit ne supporte pos la TVA car c'est \1'1& vente hors Union europhnne.
Si l'agence est productrice, elle calcule 10 TVAsur 10 marge réalisk pour les ventes faites dans
rUnion auropUnn-.

3-4-1 PoInts farts du voyage
• Destination
- Un patrimoine culturel trà important
- Sites incontournables pr'ws dans le voyage dont cutains sont clossu au patrimoine

mondial de rUnuco (l.e Caire, Louxor et Vall_ des Rois, Croisiùe sur le Nil)
• Des paysages variu : du&/'ts arides, vallh du Nil et su jardins
- P~iode idiale pour le voyage : printemps, temp~ures agriables en journU et pos trop

fratches 10 nuit
- Une population accueillante

• Produit
- dates de d.rts garanties: vol sp«ial affr't'
- originalit' du produit: croisiùe en felouque, taille du graupe r~uite, authenticit', pos de
tourisme de masse
- voyage en pension compllte du d'j_ du jour 1au ~jeun&/' du jour 8
- encadrement par guide conf~ci&/' francophone
- diff~ents moyens de transport pour les d'Plocements en Egypte : train, felouque, avion

3-4-2 lA llOIlI du pI'Odult

Toute proposition logique sera accaptk
Justification
Les qualitu d'un nom de produit: court, m'morisable, facile à prononcer, agriable à entendre,
faisant rM~ence au produit et à la destination, non contraire aux bannes mœurs ou d&
pr'f~e une expression 'vacatrice: propos&/' une phrose qui r'sume le nom et l'objet du
voyage, par exemple: « Au fil du Nil III felouques .. plut8t qu'un nom simpla.

3-!l PripaI'&Z \lM offre cie vente réglementairc afin cie répondre à la clelllllllde de cotation
du client. Il s'agit de lister taus les "'ments constituant c:&tte offre cie venta.
lA prix cie vente à Indl..- dons roffre si6l&ve à 12!lO_.

Courri&/' commucial d'accompagnement sur popi&/' à en-tête de l'entreprise
+ offre de vente (proposition prialable à la vente du voyage)

Elments devant figur&/' sur l'offre de vente:

Destination: Egypte
Nom du produit: à propos&/' + dur_ 8jours 1 7 nuits
Photos: exemples Pyramides - Nil - Felouque - temple de Karnak_
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Introduction ou produit: quelques lignes rédigées
Programme rédigé: qui reprElld les sites visités et les prestations
(voir brochures pour le style de rédaction)

Corte: de situation + tracé itinéraire
Hôtels de séjour: noms ou au minimum catégorie des hôtels ou Caire et à Louxor

Prix par personne 8 jours/7 nuits EIl pEllsion complète selon plan de vol ou déport de France
Taxes et redevances obligatoires: prix indicatif, à confirmer
Programme basé sur un nombre de 24 participants.

Informations devant figurer sur l'offre de vEllte :

MEIltions obliqotoires Mentions commerciales
Nom du producteur Raison sociale, adresse, licence IdElltité visuelle (logo, slogan...),

téléphone, site Internet...
Formalités police et santé CNI ou passeport Autres rEllseignemEllts pratiques :

décalage horaire, monnaie, longue,
climat....

Composantes du prix Ce prix comprend, ne comprElld pas (à
rédiqer)

Informations assurances - Ce qui est inclus ou pas
- PropOsition assurance facultative

Conditions de vEllte - conditions générales
- conditions particulières

Informations sur les vols - jour de départ et type de .. horaires
comPaGnie

DOSSIER 4 : Analyse de l'évolution de l'entreprise et de la rentabilité du service groupe

4.1 Calculez l'évolution du volume d'affaires en pcIIrCentages. Commentez

1996/1991 716% 4,9 - 0,6/0,6 *100
1999/1996 100% 9,8 - 4,9/4,9 *100
2000/1999 29,59% 12,7-9,8/9,8*100
2001/2000 7,08%
2003/2001 15,44'Y.
2005/2003 16,56'Y.

Dès la création de l'agEllce, la progression du volume d'affaires a été spectaculaire (de l'ordre de
143% par an les cinq premières années) ; de 1996 à 2000, on note une progression d'Ellviron 30%
par an. Depuis 2000, la progression est moins importante soit 7.3% annuel mois par rapport aux
secousses qu'a subi le marché du tourisme, on peut dire que l'agEllce se maintiEllt très
correctemEllt

<4.2 Calculez la part de chaque actfvlté dans l'actfvlté globale de l'agence.Qu'en
concluez-vous ?

IncElltives et groupes: 7,5/18.3*100 =41'Y.
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Voyages d'affaires: 4,57118,3*100 = 25%
Tourisme individuel: 6,23/18,3*100 = 34Y.

Créé en 2001, le service groupes et incentives atteint en 2005 41% de "activité: M. Dumond
commence donc aatteindre ses objectifs et toutes les opérations engagées devraient encore
améliorer ce chiffre. Il ne faudrait cependant pas que cette augmentation soit faite au
détriment de la client~le individuelle qui reste fid~le et qui a contribué afaire la notoriété de
l'agence.

4.3 Pour "année 200!5, présentez le cOlllpte de résultat différentiel, calculez le seuil de
rentabilité en volume d'affaires. Commentez

Volume d'affaires
Charges variables (0,80)
Marge sur caût variable
Charges fixes
Résultat

7,5
6,0
1,5 coefficient: 1,517,5 =0,2
0,7
0,6

Seuil de rentabilité 0,710,2 = 3,5 soit 3 500000 euros

4.4 Calculez le seuil de rentabilité prévisionnel pour 2006.

Nouvelles charges fixes: 0,7*1.15= 0,805
Nouveau seuil de rentabilité: 0,805/0,2 =4,025 soit 4 025 000 euros

Conclusion: le niveau seuil de rentabilité étant bien inférieur au volume d'affaires en 2005,
l'agence peut sans danger embaucher pour faire face ala prévision d'augmentation de l'activit~
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PROPOSITION DE BARÈME

Dossier 1 (20 points)

1-1 Note structurée
1-1.1· Introduction 2 pts
1-1.2 [)emande 4 pts
1-1.3 Offre

1-1.3.1 Opérateurs 3 pts
1-1.3.2 Produits 3 pts
1-1.3.3 Transition 2 pts

1-1.4 Opportunités 4 pts
1-1.5 Conclusion 2 pts

Dossier 2 (15 points)

VPEMPTBIS

2-1 ThMie5
2-2 3 questions
2-3 Amélioration tx de retour
2-4 Plan de la lettre

[)ossier 3 (30 points)

3-1 transport
3-2 élaboration prix de vente
3-3 TVA

3-4.1 points forts
3-4.2 nom

3-5 éléments
informations

Dossier 4 ( 15 points)

4-1 évolution + commentaire
4-2 part activité + conclusion
4-3 cpte résultat + SR
4-4 SR prévisionnel

4 pts
3 pts
3 pts
5 pts

5 pts
3 pts
2 pts
6 pts
3 pts
4 pts
7 pts

4 pts
3 pts
5 pts
3 pts

,
Epreuve à coefficient 3
Total sur 80 points à ramener à 60 points (3/4)
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