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3) de lui indiquer les critères de référencement à retenir pour faciliter la sélection de nouveaux 
partenaires. 

Commissions, qualité de la relation commerciale, nombres de litiges ou d'impayés avec les autres agences, 
qualité des produits (croisiéristes certifiés), cohérence du choix par rapport à la clientèle ciblée et à l'image de 
l'agence .... 

DOSSIER 3 : LES PRIX 

1) Calcul à partir du devis: 

Montant de la marge totale par personne: 89.65 + 368.15 = 457.80 € 

part croisière: 1036/(508+1232.5) = 1036/1740.5 = 0.595 soit 59,5% 

2) Avec quatre personnes: 
Nb de clients dans le devis: 770 / 38.5 = 20 pax 
(20 pax - 4 pax = 16 pax, base de calcul des Fe) 

Taux de marque: 
o Autres prestations: 368.15/1600.65 = 0.23 soit 23% 

Nouveau coût de revient par personne des prestations hors aérien : 
1194 + (770/16) = 1242.12 € 
(total FI + FC/16) 

Nouveau prix de vente du voyage par personne: 
597.65 + (1242.12/0.77) = 597.65 + 1613.15 = 2210.80 soit 2211 € 

3) Marge: 
charges indirectes: charges qui n'entrent pas directement dans le calcul du coût de 
production. Elles comprennent les charges de fonctionnement de l'agence, les coûts de 
distribution, de communication .. . 
exemple: les salaires, les loyers, la publicité, charges téléphoniques, électricité, fournitures ... 
bénéfice = marge - total des charges indirectes 
accepter toute définition littérale de chacun des termes. 

DOSSIER 4 : PREVISIONS DES VENTES (annexe 9 remise avec la copie) 
1) 

(*) Coefficient du trimestre = moyenne du trimestre 1 moyenne générale 

(**) Prévision du trimestre = prévision annuelle * coefficient saisonnier 1 4 
La prévision annuelle 2009-2010 est basée sur une augmentation de 10 % des ventes 2008-2009 
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2) Intérêt et limites: 
Intérêt: 
- analyse 
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- prise en compte de la saisonnalité (variation saisonnière de l'activité oblige à prévoir trésorerie et 
dotation au fonctionnement de l'agence). 

Limites: 
- aucune prise en compte de l'environnement économique et financier 
- on doit anticiper l'évolution de la demande. C'est une analyse linéaire: prudence 
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