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Ce sujet comporte 20 pages
Les pages 5,6,7,8,9 et 10 sont a rendre avec la copie

Compétences évaluées :

Cli:
C21:
C22:
: Animer et encadrer le personnel

: Participer & la gestion de ’entreprise
C43:

C23
C25

Rechercher, sélectionner et traiter les informations
Gérer les produits et les équipements
Planifier les activités

Evaluer le travail du personnel

Baréme :

Question 1 : 8,5 points
Question 2 : 4 points
Question 3 : 9,5 points
Question 4 : 6,5 points
Question 5 : 3 points
Question 6 : 2,5 points
Question 7 : 6 points
Total : 40 points
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Vous venez d’étre embauché(e) dans I’institut « INSTANT BELLE » situé au centre de ville de

Cannes (06400).
La directrice de I’institut, Madame DU BELLAY, vous propose les travaux suivants, vous devez
vous appuyer sur le dossier professionnel (pages 12 a 23).

Question 1 : Choix de P’offre de prestations de votre institut

A la suite de Darticle paru dans la presse professionnelle (document 1, Les Nouveaux
envahisseurs, LES NOUVELLES ESTHETIQUES Octobre 2005) votre responsable vous
demande de lui fournir une piste de réflexion pour développer son activité.

Portez sur votre copie les réponses aux questions suivantes :

1.1) Quel est le marché ciblé ?

1.2) Pourquoi ce marché est-il nouveau ?

1.3) Quelles prestations vous conseille-t-on de mettre en place ?

1.4) En vous aidant de vos connaissances personnelles et du document 2 du dossier
professionnel, proposez (sur ’annexe 1, a rendre avec la copie) le déroulement complet de la

prestation pour répondre a ce nouveau marché. Donnez un nom a cette prestation, précisez son
contenu en termes de techniques de soins et de produits utilisés.

Question 2 : Création d’une cabine soins pour hommes

Au niveau de ’aménagement de votre institut, quels conseils pouvez-vous donner a votre
responsable pour qu’elle s’adapte a ce nouveau marché porteur ? (Répondre sur la copie)

Au niveau de la décoration

Au niveau des facteurs d’ambiance

Au niveau du matériel a utiliser

Au niveau des produits de soins 3 utiliser

Question 3 : Choix d’un nouveau fournisseur

Votre responsable vous demande de recevoir le commercial de la société COLLIN, venu vous
présenter leur soin spécifique « soin homme ». (document 2 du dossier professionnel)

3.1) En vous aidant de ce document ainsi que des tarifs et des conditions générales de vente de
COLLIN (document 3 et 4 du dossier professionnel ), vous compléterez le bon de commande a
faire valider & votre responsable (annexe 2, a rendre avec la copie).
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3.2) Quels produits complémentaires 1’esthéticienne peut essayer de conseiller aux clients venus
recevoir le soin pour homme ? Concevez sur I’annexe 3 (2 rendre avec la copie) la fiche de
prescriptions idéales que les esthéticiennes pourront remettre aux clients apres le soin.

Question 4 : Calcul du prix de vente d’une nouvelle prestation

Votre responsable souhaite connaitre la rentabilité de cette nouvelle prestation « soin homme ».
Elle vous communique les informations suivantes :

Taux horaire avec les charges patronales de I’esthéticienne : 15,000 € de I’heure

Pour un soin prévoir 20 % de temps supplémentaire (installation, rangement cabine...)
Frais forfaitaires et charges fixes (chauffage, assurance, loyer...) 3,000 € par prestation
Consommables jetables 3,000€ par client

Pour les produits, on simplifiera les calculs en prenant 5 ml de chaque produit

4.1) Calculez (sur ’annexe 4, 4 rendre avec la copie) le prix de revient de cette prestation en
consultant les documents 2 et 4 du dossier professionnel.

4.2) En tenant compte des recommandations de votre fournisseur COLLIN (document 2 et 4 du
dossier professionnel), quelle marge bénéficiaire unitaire allez vous réaliser ? (complétez

P’annexe 4)

4.3) Que peut-on faire pour augmenter cette marge ? Donnez 2 exemples précis. (Répondre sur la
copie)

Question 5 : I.’embauche d’une collaboratrice ou collaborateur

Dans le cadre du développement de votre institut, vous comptez procéder au recrutement d’une
nouvelle collaboratrice pour 1’ouverture d’une cabine complémentaire « Homme ».

5.1) Redigez 1’offre d’emploi que vous souhaitez diffuser dans la presse locale.
Vous disposez de 110 caractéres maxi. (Lettres, espaces, points, virgules ou signes)

5.2) Apres diffusion de cette offre d’emploi, vous recevez une dizaine de candidatures. Vous
avez retenu trois candidats que vous venez de rencontrer en entretien individuel (annexe 5, a
rendre avec la copie). Classez par ordre de préférence les trois candidats rencontrés. Justifiez
VOS réponses.

Question 6 : Suivi des documents bancaires

Votre responsable vous demande a la réception de son relevé de compte bancaire hebdomadaire
(document 5 du dossier professionnel) de vérifier les éventuelles anomalies et vous demande
de répondre aux questions suivantes :
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6.1) Dans la semaine du 04 au 08 Avril 2006, il y a eu plus de 450 Euros de paiements en
espéces. Cette somme a-t-elle été déposée sur le compte bancaire de 1’institut 7 Justifiez votre
réponse.

6.2.) Sur I’ensemble des encaissements relatifs a la période du relevé bancaire, précisez sous la
forme de pourcentages les modalités de paiement utilisées par les clients de I’institut.

Question 7: Gestion comptable

Cette nouvelle activité nous laisse envisager un chiffre d’affaires global pour notre institut de
400 000 €.

A partir du tableau de répartition des charges prévisionnelles (document 6 du dossier
professionnel) on vous demande de :

7.1 Complétez le tableau différentiel en annexe 6 (2 rendre avec la copie).
7.2 Calculez le seuil de rentabilité

7.3 Déterminez la date de point mort (seuil de rentabilité/chiffre d’affaires x 12) ’activité étant
régulicre tout au long de I’année.
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Question 1-4 :

ANNEXE 1 (3 rendre avec la copie)

Nom de laprestation : ........c.cooceviviiiiiiiiiiiiiiiniinn

Déroulement du soin.

Etapes

Produits utilisés

Effets recherchés

Durée

Durée totale de la prestation :
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ANNEXE 2 (3 rendre avec la copie)

Question 3-1 :

Attention : les produits sont conditionnés par multiples de 3. Dans un souci de rentabilité, on

privilégiera les produits cabine lorsqu’ils existent.

BON DE COMMANDE

|

Référence Produits Prix achat HT

Quantité

TOTAL

Complétez les rubrigues sujvantes :

Montant total HT de la commande :

Frais d’emballage et d’expédition :

TOTAL HT de la commande ;
TVA 19.6%
Montant TTC :

Montant du chéque d’acompte :

Solde de 1a facture a régler (TTC, TVA 19,60 %) :
Conditions pour appliquer I’escompte :

Précisez le montant de 1’escompte éventuel a déduire :
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ANNEXE 3 (a rendre avec la copie)

Question 3-3 :

Fiche de prescriptions
pour votre visage, messieurs...

A faire le matin sous la douche ;

..............................................................................................................
..............................................................................................................
..............................................................................................................

..............................................................................................................

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------
..............................................................................................................
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------

..............................................................................................................

..............................................................................................................
..............................................................................................................
..............................................................................................................

..............................................................................................................
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Question 4-1 :

ANNEXE 4 (4 rendre avec la copie)

Eléments de calcul

Détails des calculs

Montants HT

Produits
Mousse derma pure
Lotion désincrustante
Tonic phyto pure
Gommage pureté
Modelage douceur
Masque éclat d’eau
Fluide hydra men
Consommables
Forfait

Salaires

...............................

...............................

-------------------------------

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

...............................

Cofit de revient total HT

Question 4-2

Prix vente TTC conseillé par le fournisseur (TVA a 19,60 %)

Prix vente H.T.
Prix de revient H.T.

Montant de la marge
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Question 5-2

ANNEXE 5 (a rendre avec la copie)

Nom

Sylvie DURAND

Alain CORNAUD

Yvette BALANCHE

Formations

BTS esthétique
Formation utilisateur UV

Formation de « masseur »
Bac littéraire
1ére année de Deug langues

CAP esthétique

Formation aux soins corps
(réflexologie, shiatsu...)
Formation épilation orientale

1 an comme conseillére
en parfumerie
6 mois comme animatrice

8 ans a I’étranger comme
barman
2 ans dans un SPA d’hétel

6 ans comme esthéticienne &
domicile
2 ans comme animatrice en

Expériences professionnelles | en maquillage de luxe 4 Bangkok comme | parapharmacie
professionnel responsable de I’institut 1 an en institut spécialisé en
16 mois en institut centre amincissement
ville

Observations relevées lors de Excellente présentation Bilingue anglais Attentive aux questions
Maquillage trés travaillé Calme et reposant Douce dans sa voix

Pentretien

Passionnée par son métier

Votre choix a classer par
ordre de préférence :
1,2et3

Justifications
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ANNEXE 6 (a rendre avec la copie)

Question 7.1
Rubriques Montant Pourcentage
Chiffres d’affaires 100%

Charges variables

Marge sur cofit variable

Charges fixes

Résultat
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Communication présentée

d’ Esthétique Appliquée
(avril 2005, Paris),

par Philippe DUMONT,
Président de Nickel.
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International

-Vousaveztoutes entendu parler

dumouvementdes métrosexuels
dont on nous bassine pas mal a
la télé. Alors, les métrosexuels
grosso modo ce sont des gens
qui surinvestissent compiéte-
ment leurapparence, qui passent
leur vie a se demander a quoiils
ressemblent. Catoucheenvérité
5 & 10 % des hommes, c’est un
toutpetitmouvement. Ce sontdes
gens qui vont a Paris, New York,
Tokyo, pour s’acheter une cein-
ture Prada etune chemise Gucci.
Ce n’est pas trés intéressant, ce
n’est pas avec ¢a que vous allez
gagnervotrevie demain. Enrevan-

~ che, la vérité c’est que mainte-

nant ce mouvement-td touche
absolumenttoutle monde. Main-
tenant, je vois arriver dans mon
institut des chauffeurs detaxi, des

Document 1

-militaires... Ce mouvement de la
~ beauté touche tout le monde

parce que tous ies hommes
aujourd’hui sont concernés, en
tous cas tous les hommes rela-
tivement jeunes sont concernés
et en plus ils ont des demandes
spécifiques. Ce n’est pas glamour,
mais c’est vrai que quand vous
étes un homme que vous avez
du poil quivous pousse dans les
oreilles, que vous avez du poil
entrelessourcils,ilyadeschoses
simples z faire, qui améliorent
I'apparence énormément.

Si je suis 1a aujourd’hui, c’est
simplement pourfaire passerun
message : ouvrez vos instituts,
soyez cool avec les hommes,
parcequec’est unmarchéd’ave-
nir,aconditionde letraiterexac-
tementcommejeviens deledire.

nouveaux
envahisseurs

Les envahisseurs arrivent | Les hommaes

d*horizon sans concassion.

Doc _Sloggx

débarguent en institut ! Dol viennent-ils ?
Qui sont-ils ? Quelle langue cosmétique
étrange parlent-ils et que comprennent-ils
de la votre ?
Que viennent-ils chercher sur la planéte et
gu’avez-veous 3 leur offrir ? Petit tour

"

Question : Je voudrais dire qu’il
fautarréterd’associeresthétique
masculine et sexualité. Moi, je ne
parte pas de sexualité dutoutavec
mes clients, gane me regarde pas.
Jesuis esthéticien, je nesuis pas
sexologue. C’est tout ce que
Javais a dire.

Philippe Dumont : Je suis entié-
rementd’accord avecvous.Cest
une question gqu’'on me pose
toutes les deux minutes. C'est
simple quand j'ai une interview

i Q% ETIIReTT

avecunjournaliste, ladeuxiéme
question, c’est : «Quel est le
pourcentage d’homosexuels
dans votre institut 7».

La vraie modernité aujourd’hui,
c’estquesiles gayssontleaders
sur un truc, c’est bien sur l'es-
thétique, mais ils sont leaders
aussisurde nombreuxsegments,
la mode, etc. Je suis fier d'avoir
une clientéle aussi de gays, ce
sont les plus experts, ceux gui
connaissent le plus, etsiils vien-

Loy



nent chez moi, cC’est qu'il y a de
la qualité pour un bon prix.
Jememoquedesstatistiquessur
les homosexuels, ils viennent
pourdu bien-étre, pourdu mieux-
atre, c’esttout. Et C’est trés bien
pour nous.

Q. : Nous avons ouvert un insti-
tut pourhommesdCambraidans
le Nord. Ca va faire un an qu’il
existe, ilmarche bien, Nous allons
en ouvrir un second. Mais c’est
mal percu par les banquiers, il
faut dire ce qui est, méme si on
a un apport suffisant.

Ph.D.: Le probléme de ce genre
de marché, c’est que vous faites
quelque chose denouveau, toute
le monde a peur de tout ce qui
estnouveau, etlesbanquierss'ils
aimaient les choses nouvelles,
¢a se saurait.

P'ai créé Nickel avec 200 ooo
francs francais, aujourd’hui Nickel
fait7millions d’euros! Maistoute
ma vie {’en ai bavé comme un
malade.C'estvraiqu’onn’estpas
du tout aidés.
Jevaisvousraconteruneanecdote:
quand j’ai ouvert mon institut &
New York, j"ai choisi un emplace-
ment, j’ai fait faire des plans pour
les travaux et je suis allé 3 la
Mairie de New York pour t'autori-
sation, endisant que j'cuvrais un
institut pour hommes. ils m’ont
dit que c’était un «adult stores,
C'est-a-dire une «sexshop».Donc,
mon plana été refusé. J'ai rajouté
des toilettes pour femmes sur e
pian et c’est passé !

Q.: C’estce que;’aifait pourmon
deuxiéme institut. /’ai marqué
«femmes», comme ¢a j’ai eu
moins de soucis.

Ph. D.: Ala fois, ¢’est une super

‘aventure de s’occuper des

hommes parce que c’est un
marché qui bouge aujourd’hui,
qui progresse de 50 a 60 % par
an, il y a plein de gens qui arri-
vent, etc. Mais, d’un autre coté,
onse hat contre des préjugés et
ceuxguienontle plussontsans

_doute les banquiers.

Q. : Bien souvent, ce sont les
femmes qui prennent rendez-
vous pour leur compagnon.
Systématiquement, on leur
propose une prestation, par
exemple unmassage d’une demi-
heure gratuit pour les femmes.
Ph. D. : Les bons pour les soins
etles cadeauxreprésententenvi-
ron 30 % de notre business. lly
a quelques anecdotes crous-
tillantes a ce propos. Souvent,
lafemmequivientacheterlebon
nous demande : «Et 'esthéti-
cienne qui fait tes soins, elle
n’estpastropjolie 7».Onrépond:
«Non, ne vous inquiétez pas,
elle est trés laide». Si l'esthéti-
cienne en question, entend, elte
fait la téte pendant 15 jours !

Q.: J'aiuninstitut mixte d Genéve.
Je ne sais pas comment propo-
ser des épilations aux hommes
qui en ant besoin.

Ph.D.:llfautyallerfranchement
etoubliervos bonnes maniéres.
Avoir des poils dans les oreilles,
dansledos, c’est une horreur.
fautarréterde prendredespincet-
tes. Un homme comprend les
chosesdirectement. ltfautyaller
carrément, étre super direct.
Vous faites un soin «poils dans
les oreilles». Et si vous le faites
avec un peu d*humour, c’est ce
qu’on essaye de faire, ¢a passe
un peu mieux. llestinutile detour-
ner autour du pot. il faut dire
«Attendez, vous avez des poils

danslesoreilles, c’estmoche, et
quandvousneles aurez plus, ce
sera plus beau».

Q.: Quels produits employez-vous
pourvossoinsvisage ? J'aiuninstj-
tut mixte et ce n’est pas évident.
Ph. D. : J'utilise les produits
Nickelparcequece sontceuxque
["ai créés.

Q. : Etes-vous grossiste ?
Ph.D.:Non,jesuisfabricant.}’ai
créémamarque en mémetemps
que moninstitut. Aujourd’hui, on
est quand méme la troisiéme
marque du marché en parfume-
rie, derriére Biotherm et Clarins,
donc ce n’est pas si mal.

Q.: Quelle cire utilisez-vous ?
Ph.D.:Onenabien 4 ou 5 diffé-
rentes. je ne vous ai pas encore
ditqueleshommes étaientméga
douillets et qu’ils avaient tous
leurs petites habitudes. A force
d’entendredes plaintessurtelle
ou telle cire, on en a toute une
batterie maintenant. Mais je suis
incapable de vous dire celle qui
marche le mieux.

Q.: Est-ce gu’il faut avoirunesthe-
ticien plutbt qu’une estheticienne
pour les hommes ?

Ph. D. : Aujourd’hut, en France,
il y a énormément d’esthéti-
ciennesvraimentqualifiées. C'est
beaucoup ptusdurdetrouverun
esthéticien et il y a beaucoup
d’hommes qui seraient embar-
rassés de se faire enlever les
points noirs par un esthéticien.
Et quelle que soit sa préférence
sexuelle, personnellement, je
trouve qu’il est plus logique
d’avoirune esthéticienne femme
pour faire un soin visage. En
revanche, pourunmassage, ¢’est
différent. Par exemple, a New
York,onadesclients quifonti40
kilos de muscles ! Vous avez
plutdt intérét a prendre un
masseur homme. Mais pour les
soinsvisage ettout ce quiestun
peu personnel, je pense gu’une
femme est tout & fait égitime.
Vous devez privilégier ce que
vous savez faire.

Q. : Comment gérez une clien-
tele mixte, féminine et masculine ?
Ph.D.:laseule chose qu'ilfaut,
¢’estaumoinsune cabineapart.
Moi, je ne partage pas mes cabi-
nes avec Une autre marque etje
nepartage pas mes cabinesavec
du soin féminin.

Q.: Comment gérer la clientéle
féminine et masculine ? Les
femmes acceptent mal qu'ily ait
un homme dans leur institut.

Ph.D.:ilyadesidées. Parexem-
ple, a New York, ity a un institut,
Pinstitut Blice, qui est assez
connu. Il organise des «machos
nights». Lemardi etlejeudi,c’est
macho. Ces jours sont aux
hommesetcamarche superbien.

Q. : C’est un peu comme dans

" les hammams ?

Ph. D. : Oui, vous avez un jour
des femmes et un jour des
hommes. C'estune solutionrela-
tivemeritbonnesivous nevoulez
pasvous spécialiseruniquement
sur ’'homme, ce que je
comprends. Et c’est vrai que {a
promiscuité entre les deux
rharche mal:la femme n’est pas
alaise et’homme nonplus,donc
aufinalvous avezperdules deux.
Cest pour cela gue jai fait un
institut ol il n’y a que des
hommes, parce qu’onestquand
méme beaucoup plus a laise.

Q. : Je voudrais savoir si les
hommes sont acheteurs de
produits dans vos instituts.

Ph. D. : Dans ('institut de Paris,
je peuxvousdiretrésclairement
qu’on fait deux fois plus de chif-
fre d’affaires avec les produits
qu’aveclesservices!Cequiveut
dire grossomodo qu’un homme
achéte deux ou trois produits,
torsqu’il sort de cabine. Il faut
savoir qu’it n’y a pas beaucoup
d’espaces ol ils peuvent choisir
leurs produits et se les faire
conseiller.
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factuelle: Vous savezfairebeau: -
. coup:.de choses formndables,'. M :
- gardez-les-pour vous, neiluf- 7
_exphquez pas, faitesvos soins, . Troisié
‘mals: soyez ‘extrémement - I'h
factuelle:Quand thomme entre,_'_ ~d'hu
e o : : .- en cabine; pas de:mathine.(En.
-"jevalsvousparlerd'u drélede- "'lmetquel' CUEIIn'etaltpasbon.'-f‘1toutca5 dansmesmstltuts, ‘ai. etdel’
i _au.l homme etausadevos.i-‘-] ai. continué: ‘mes: recherches .. ‘acceptéle Vapozone 1a hautef ) “discout
|:f .. Uneautrefois, ;arvoulu mefalre.- fréguence; une Iampe loupe.je” rela
n - épiler: Je'suis.donc allé dans un’ ne.veux‘voir aucune autre.
institut ‘et I'ésthéticienne-m? al” machmemag1que L’hommen’y_'_ '
;regardéd'unalrsoup;onn'Uxen' conrialt rien, il estsceptique;. It:
i faut. que:\vous le:convainguie

U est;pas ta peme de
--"-_'ter snmplement a Lid

‘falre manucurer pedncurer,tous:
. , ef : : o les100 metres ityades. manu- -
d .techmque, jene leurdls pas ‘ vnsage sert a enlever les pomts © Cures et des pedlcl._lres ERT
" des mots qu'ils ne peuvert. pas  noirs. i faut résumer parce que .~ dollars;toutle monde enprofite.. -
- ‘comprendre. Je parlé comme tin: ga il peut comptendre: ‘Vous  Si vous allez dans- une réunion "beaucoup,plus legp
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EN INSTITUT

SOIN HOMMES

o ‘ Document 2
FOR M:EN TREATMENT

Durée du soin = 45 mn

POUR H O MM ES Prix recommandé du soin = 49 €

Cible : Tout c?_c;e,.»_w

PHASE N°1 : NETTOYAGE - PURIFICATION

Utiliser la Mousse Dermo-Pure. D’une extréme douceur,
cette mousse nettoyante purifie I'épiderme sans I'agresser.
Appliquer sur le visage et le cou. Faire mousser et masser
en mouvements circulaires. Rincer.

Puis sur visage -humide, appliquer la Lotion
Désincrustante et faire mousser. Tonifier a !'aide de
cotons {dans le sens du poil de la barbe) avec le Tonic
Phyco-Pure.

PHASE N°2 : EXFOLIATION

Procéder a [l'exfoliation avec le Gommage Pureté. Ce
gommage exfoliant combine a la. fois une action
enzymatique et mécanique. Appliquer le gommage au
pinceau en couche fine sur peau séche. Laisser agir 5 mn
(action enzymatique), puis avec les doigts humides
procéder a des mouvements circulaires (action
mécanique). Rincer et tonifier avec le Tonic Phyco-Pure.

PHASE N°3 : MODELAGE

Appliquer le Modelage Douceur généreusement sur le
visage et le cou, puis procéder a des ~manceuvres de
modelage. ‘

PHASE N°4 : REPARATION - TRAITEMENT

Appliquer le masque le plus approprié au type de peau
de votre client (Masque Eclat d’Eau,);

PHASE N°5 : FIN DU SOIN ]
Appliquer le fluide « Hydra-Men » sur

I’ensemble du visage et du cou.
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CONDITIONS GENERALES DE VENTE

1. Clause générale

Les ventes de G.M.COLLIN sont soumises aux présentes conditions
géngrales qui prévalent sur toute condition d’achat, sauf dérogation
expresse et &crite de la part de G.M. COLLIN.

2, Tarifs

Les ventes sont facturées sur la base des tarifs et bardmes en vigueur ;
G.M. COLUIN se réserve le droit de les modifier & tout moment pour les
adapter aux conditions conomiques.

G.M. COLUN propose 3 ses clients divers avantages dans le cadre d accord
de partenariat.

3, Prise de comande

Toute commande comporte un acompte minimal de 30 %.

4, Modification de commande

Toute modification ou résolution de commande demandée par I'acheteur
ne peut &tre prise en considération que si elle est parvenue par &crit avant
I'expédition des produits ; Si G.M. COLLIN n'accepte pas $a modification ou
la résolution, les acomptes versés ne pourront &tre restitués qu‘en produits.
5. Livraison

Les délais de livraison sont indiqués aussi exactement que possible mais
sont fonction des possibilités d'approvisionnement, de production et de
transport du vendeur ; Les dépassements de d&lai de livraison ne peuvent
donner lieu ni 3 dommages et intéréts, ni 3 retenue de paiement ni a
anhulation des commandes en cours,

Les produits sont livrables franco de port pour un montant minimal de
commande de 250 Euros hors taxes ; En dega, des frais de port de 16
Euros hors taxes sont facturés.

6. Réception

Les produits voyagent aux risques et périls du destinataire auquel il
appartient en cas d'avarie ou de manquant de faire toutes constatations
nécessaires et de confirmer ses réserves par acte extrajudiciaire ou par
lettre recommandée avec avis de réception auprés du transporteur dans les
trois jours qui suivent la réception des marchandises. Les frais d'envoi par
express ou contre remboursement sont & la charge du client.

7. Facturatlon et paiement

Les factures sont &tablies du jour de {'expédition ; Toute réclamation les
concemant doit &tre émise dans un délai de 5 jours suivant leur r&ception.
Le défai normal de paiement des factures est de 30 jours fin de mois de
facturation, net et sans escompte, par le moyen précisé a la commande :
chéque, traite acceptée ou LCR, ces conditions n'étant valides qu'en
V'absence de retard ou d'incident de paiement-ant&rigurs.

Si le paiement Intervient par chaque encaissé dans les quinze jours de
I'emission de la facture, le client pourra déduire un escompte de 2 % de
son paiement, Pour des commandes spéciales, des modalités de paiement
particuliéres pourront étre demandées par le client, et acceptées par
G.M. COLLIN.

En'cas de palement différé ou a terme, constitue un pafement, non pas
ta simple remise d'un effet de commerce ou d'un chéque impliquant une
obtigation de payer, mais leur réglement & I'échéance convenue.

En cas de retard de paiement G.M. COLLIN pourra suspendre toutes les
commandes en cours, sans préjudice de toute autre voie d'action ; Des
intéréts de retard pourront 8tre décomptés au taux de l'intérét {&gal majoré.
Tout impayé bancalre & {'&chéance prévue initialement entrafne !'application
d’une pénalité forfaitaire de 32 Euros hors taxe,

Ces pénalités seront exigibles sur simple demande de G.M. COLLIN. Le
défaut de paiement de I'une quelconque des échéances poura entrainer
I'exigibilité de la totalité des &chéances restant dues et la revendication des
biens.

8. Retour

Tout retour de produits doit faire I'objet d'un accord formel et préalabie de
la part de G.M. COLUIN : Tout produit retourné sans cet accord serait tenu &
|a disposition de I'acheteur et ne donnerait pas lieu 3 avoir ; Les frais et les
risques de retour sont toujours a la charge de {'acheteur.

En cas de retour, il est appliqué un abattement minimum de 30 % sur le prix
de vente pour frais de contrdle et conditionnement.

9. Réserve de propriété

G.M. COLLIN conserve la propriété des biens vendus jusqu'au paiement
effectif de l'integralité du prix en principat et accessoires (loi n°80.335 du
12/05/80) ; Ne constitue pas paiement au sens de cette clause la remise
d'un titre créant une obligation de payer.

Les dispositions ci-dessus ne font pas obstace, des (a livraison, au transfert
a l'acheteur des risques de pertes ou de détériorations des biens ainsi que
des dommages qu'ils pourraient occasionner, Lacheteur est autorisé, dans
le cadre de I'exploitation normale de son &tablissement & revendre les
marchandises livrées, mais il ne peut ni les donner en gage ni en transférer
la proprigté a titre de garantie ; En cas de vente J'acheteur s'engage a régler
immédiatement & G.M. COLLIN la partie du prix restant due,

St Facheteur est déclaré en redressement Judiciaire, les commandes en
cours seront automatiquement annulées ; Si des marchandises ont &té
livrées et demeurent impayées, G.M. COLLIN se réserve expressément le
droit de les revendiquer conformément 2 Ia loi.

10. Réseau de distribution ’

Nos produits sont destings & des professionnels agréés et ils ne peuvent
sans I'accord préalable et &crit de .M. COLUN :

- 8tre vendus au public pour les produits cabine, *

- Blre transmis aux fins de revente, 8 qui que ce soit, de quelque maniére
que ce soit,

- Blre vendus sous une présentation autre que celle d'origine.

H1, Garanties

Nos produits ont &té fabriqués avec le plus grand soin et leur utifisation est
précisee par des notices, si néanmoins il existait un doute sur leur qualité
ou en cas d'incertitude quant aux techniques et domaines d'applications, if
convient de contacter immédiatement G.M. COLLIN.

12, Attribution de juridiction

Les tribunaux de Paris, sigge social du vendeur, seront seuls compétents
pour connattre des litiges de toute nature concernant ces opérations de
vente.
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Document 4

- ; gl 2 e
Produits Référence Présentation Pm;_r?‘?gat P"-i)irz‘g"c Référence Présentation Pn{)_({_rA%hat
enml INDICATIF

LES NETTOYANTS

Eau d'Ecfat D&maquitiante VC85201 Fl. 200 11,00 22,00

Demagquillant Phyco-Marin VC40302 Fl. 200 8,25 16,50 CC40302 Fi. 1000 18,00

Brume Phyco-Marine VC40401 Fl. 200 8,25 - 16,50 CC40401 Fi. 1000 18,00

Lait Démaquillant " VC06202 Fl. 200 8,25 16,50 CCoe202 Fl. 1000 18,00

Tonic Floral VC06302 - Fl. 200 8,25 16.50 CC06302 F. 1000 18,00

Démaquitlant Douceur Yeux VC35202 F. 200 8,50 17,00 CC35202 Fl. 500 11,50

Hydro-Nettoyant VC40203 T 150 9,00 18,00

Gel Doux Moussant VC06904 T. 150 8,00 16,00

Soin Gommant VC40602 T.50 12,00 24,00 CC40602 T.150 15,50

Soin Phyco-Eclat VC40702 T.50 12,00 24,00 CC40702 T.150 15,50

Gommage Pureté V(82401 T.50 12,00 24,00 €C82401 T. 150 15,50
1 PEAU DESHYDRATEE

Creme Hydracine VC06402 T.50 13,75 27,50

Fluide Phyco-Hydratant VC41402 T.50 14,00 28,00 CC41402 T 150 17,00

Concentré Eclat d'Eau V(84301 Fl. 30 16,00.- 32,00 CC84301 T.100 16,50

Masque Eclat d'Eau V(84001 T.50 13,00 26,00 CC84001 T 150 16,00
2 PEAU SECHE -

Créme Gelée Royale VC09402 P.50 17,50 35,00

Créme Phyco-Hydra-Nutri VC41701 P50 18,00 36,00

Crame Vison VC09502 P.50 19,50 39,00 €C09502 T. 150 19,50

Huile Régénératrice VC09602 Fl. 15 14,00 28,00 €C09602 Fl. 30 14,75
3 PEAU MIXTE/GRASSE |-

Mousse Dermo-Pure VC82101 Fi. 100 8,50 17,00

Tonic Phyco-Pure VC40502 Fl. 200 8,25 16,50 CC40501 Fl. 1000 18,00

Formuie Phyco-Pure VC41502 T 50 12,50 25,00 CC41502 T. 150 14,75

Concentré Phyco-Clarifiant V(42203 Fl. 30 14,50 29,00

Lotion Phyco-Clarifiante VC43302 Fl. 200 10,00 20,00

Stiliigel VC16903 T10 8,25 16,50 _

Lotion Désincrustante VC16402 Fi. 200 8,25 16,50 _

Masque Dermo-Pure V(82301 T.50 11,50 23,00 €C82301 T.150 15,75
4 ANTI-AGE
A Demaquiilant Morpho-Skin VC85401 Fl. 200 11,25 22,50 €C85401 FL. 500 14,50
& Tonic Morpho-Skin V(85501 Fl. 200 11,25 22,50 CC85501 Fl. 500 14,50

Sérum Morpho-Skin V(84601 Fl.30 . 32,50 65,00

Creme Morpho-Skin VC84701 P.50 29,00 58,00 CC84701 T.150 27,00
4 Masgue Morpho-Skin V(85301 T.50 16,00 32,00 €C85301 T 150 21,50

Soin Phyco-Hydratant VC40902 P50 21,00 42,00 CC40902 T 150 19,75

Créme Orchidéa V(02402 P 50 22,50 45,00 €C02402 T.150 20,50

Creme Traitement Cellulaire VC02604 P.50 25,50 51,00

Soin Phyco-Structure VC41202 P.50 -25,50 51,00 CC41202 T. 150 21,50

Créme 2000 C V(50502 P. 30 21,00 42,00 CC50502 T 150 22,00

Créme Jeunesse 3D VC43802 T.30 19,50 39,00

Gel Collagéne Natif . V(02803 P.50 20,50 41,00 €C02803 T. 150 21,00

Sérum Bio-Actif VC02904 Fl. 30 19,50 39,00

Emulsion Phyco-Structure VC41802 Fl. 30 18,50 37,00

Concentré ADN marin VC42003 Fl. 30 20,50 41,00 CC42003 T.50 18,00
4 PEAU MATURE

Hydra-Extreme Créme de Jour VC43502 T.50 18,00 38,00

Nutri-Extréme Créme de Nuit VC43402 P. 50 24,50 48,00

Sérum Lift-Extréme VC43702 Coffret 30x 0.5 35,00 70,00

Masque Extréme VC43602 T.50 15,00 30,00 CC43602 T 150 18,50
5 PEAU EXGGEANTE B

Chromo-Science® Fontaines Vie VC70201 Coffret 7 x & 67.50 135,00

Sérum Caimo-Derme V(84101 Fl. 30 26,00 52,00 CC84101 T.100 20,00

Creme Calmo-Derme V(84401 P.50 23,00 46,00 CCB4401 T.150 21,50

Créme Hydrogénée VC06503 P. 50 18,50 37.00 CC06503 T 150 19,00

Concentré Phyco-Oxygénant VC42103 Fl. 30 18,50 37,00

Créme Phyco-Tenseur VC41302 P.50 23,50 47,00

Créme Topo-Elastine - VC12203 P.50 23,50 47,00

WhitEvidence S&rum Dépigmentant V(60402 T 15 15,50 31,00

WhitEvidence Créme Blancheur V(60302 P.50 20,00 40,00

Gel Relax'Yeux VC81001 T15 13,00 26,00 CC81001 T.50 12,50

Créme Jeunesse Yeux V81101 T15 16,00 32,00 ccat101 T.50 14,75

Baume L&vres 3D VC81201 T15 11,00 22,00 : .
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Produits Référence Présentation

INDICATIF

Référence

Présentation

Traitements Professionnels Visage

Chromo-Science® Soin de Vie CC70101 125,00
Algomask Soin Vivifiant CC27903 Coffret 12 soins 64,00
Traitement Dermo-Pure _ o €C82001 Coffret 15 soins 49,00
Soin Collagéne 2000 C Réserves a Fusage CC50102 Coffret 3 soins 52,50
Soin Jeunesse 3D professionne 80103 Coffret 6 soins 62,00
Morpho-Skin Soin Peeling CC85101 Coffret 1 soin 15,00
Collagéne Marin Phyco-Structure CC43102 Coffret 6 soins 66,00
Hydro-Lifting Soin Intégral €C27109 Coffret 12 soins 106,00
WhitEvidence Soin Eclaircissant €C60102 Coffret 3 soins 52,50
Produits Professionnels Visage 1
Modelage Douceur ' ~ o €C80202 T 150 13,50
Vitaliseur Phyco-Structure Reéservés a l'usage CC42503 12x3 m 18,00
WhitEvidence Masque Immédiat professionnel CCB4202 T.150 16.50

Bt

Velouté Hydra-Douche

VC23502 T. 200

Gel Moussant Exfoliant VC21404 T. 200
Voile Beauté Hydratant VC21503 Fi. 400
A Créme Mains Morpho-Skin VC24101 T75
Zoom Minceur VC23401 FI. 125
Gel Minceur 3 en 1 VC21203 T 150
Créme Propil VC19204 T. 150
Sublim'Bust Cocktail 3D VC23801 Fl.125

Traitements Professionnels Corps

Gommage aux Sels Marins

Pate Sudacream
Fondant Minceur
Concentré Chaud
Baume Anti-Eau
Concentré Froid
Poudre Algo-Marine
Traitement Propil

Sublim'Bust Cocktall 3D

Sphéres Maxi-Buste

Sublim’Bust Formule Active

Huile de Modelage

Réservés & I'usage
professionnel

'SOLAIRE.

Soin Précufseur de Mélanine V(25603 T 150

Soin Extréme IP 20 VC26004 T.50
4 Soin Haute Protection SPF 15 V(28401 T. 150
A Voile Protecteur SPF 6 VC28301 T 150

Soin Réparateur VC25803 T. 150

Spray Auto-Bronzant VC25504 Fi. 200

VCE5202
VCE5302 T.50

Baume Aprés-Rasage
Fluide Hydra-Men

11,00
14,50
12,50
10,50
13,00

12,00

22,00
28,00
24,00
21,00
26,00

24,00

€C22801 P. 500
CC21902 P400g
C€C22902 P 500
CC23002 Fl. 100
CC23102 P. 500
CC23302 Fl. 100
CC23201 3Kg
CC19104 Coffret 10 soins
€C23801 T 150
CC24001 T.50
CC23901 T 150
CC21701 FI. 500

A Nouveautés fin 2005/2006.
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Document 5

Relevé et information bancaires hebdomadaire

Du 8 avril 2006-01-17

Compte courant professionnel en euros N° 0002590901

Concernant INSTANT BELLE Sarl 8 CANNES

Date Date Valeur Opération Débit Crédit
Solde débiteur au 01/04/2006 318,20
02/04/2006 | 01/04/2006 | Virement loyer M.Duchien 1 000,00
02/04/2006 | 02/04/2006 | Abonnements services bancaires sur internet dont TVA 2,95€ 14,95
03/04/2006 | 05/04/2006 | TPE628574371 Remise CB 31 106,20
03/04/2006 | 05/04/2006 | TPE628574371 Remise CB 32 68,40
03/04/2006 | 05/04/2006 | Commission TPE628574371 remise CB 31 1,04
03/04/2006 | 05/04/2006 | Commission TPE628574371 remise CB 32 0,67
03/04/2006 | 06/04/2006 | Remise chéques 041664 234,12
03/04/2006 | 02/04/2006 | Prélévement honoraires comptables 543,58
04/04/2006 | 07/04/2006 | Remise chéques 041665 1 134,00
05/04/2006 | 07/04/2006 | TPE628574371 Remise CB 33 202,50
05/04/2006 | 07/04/2006 | TPE628574371 Remise CB 34 121,30
05/04/2006 | 07/04/2006 | Commission TPE628574371 remise CB 33 1,98
05/04/2006 | 07/04/2006 | Commission TPE628574371 remise CB 34 1,19
06/04/2006 | 07/04/2006 | TPE628574371 Remise CB 35 111,00
06/04/2006 | 08/04/2006 | TPE628574371 Remise CB 36 324,00
06/04/2006 | 08/04/2006 | Commission TPE628574371 remise CB 35 1,09
06/04/2006 | 08/04/2006 | Commission TPE628574371 remise CB 36 3,18
07/04/2006 | 08/04/2006 | TPE628574371 Remise CB 37 45,00
07/04/2006 | 09/04/2006 | TPE628574371 Remise CB 38 25,45
07/04/2006 | 09/04/2006 | Commission TPE628574371 remise CB 37 0,44
07/04/2006 | 09/04/2006 | Commission TPE628574371 remise CB 38 0,25
07/04/2006 | 09/04/2006 | Remises virements salaires 1710,60
07/04/2006 | 06/04/2006 | Remises chéques 041663 435,00
07/04/2006 | 10/04/2006 | Frais virements télétransmission dont TVA 4 19,60%=0,12€ 0,72
07/04/2006 | 07/04/2006 | Dépdts especes 220,00
08/04/2006 | 07/04/2006 | TPE628574371 Remise CB 39 457,50
08/04/2006 | 10/04/2006 { TPE628574371 Remise CB 40 345,20
08/04/2006 | 10/04/2006 | Commission TPE628574371 remise CB 39 4,48
08/04/2006 | 10/04/2006 | Commission TPE628574371 remise CB 40 3,38
Total des mouvements 3605,75 | 3 829,67
Solde au 08/04/2006 223,92
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Document 6

Répartition des charges
Montant des
Nature des charges charges en % du : ;
e doaffairos Charges fixes Charges variables
Consommation de
M.P et autres 50% | 200 000 100% 200 000
approvisionnement
Services extérieurs | 10% 40 000 40% 16 000 60% 24 000
Impdts et taxes 5% 20 000 60% 12 000 40% 8 000
Salaires et 15% | 60 000 10% 6 000 90% 54 000
traitements
Charges sociales 8% 24 000 10% 2 400 90% 21 600
Dotations aux | 46, | 46 000 100% 40 000
amortissements
Charges 2% | 8000 100% 8 000
financiéres
TOTAUX 392 000 84 400 307 600
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