Présentation à l’Oral (environ 10-15 minutes)

Bonjour, je suis Cécile Douriez et je suis actuellement en deuxième année de BTS esthétique.
J’ai réalisé mon dossier d’étude à caractère professionnel dans un institut situé à Pont-de-briques, « Fleur de peau », où J’ai eu l’occasion d’effectuer un stage de 4 semaines.

Mon dossier se compose tout d’abord d’une présentation rapide de l’entreprise, sa situation ainsi que ces techniques commerciales. Nous verrons ensuite les observations que j’ai pu avoir lors de ce stage afin d’améliorer la rentabilité de l’institut, puis les principes essentiels du projet comme par exemple les coûts, las aspects comptables ou encore la communication effectuée. Puis pour finir, nous pourrons conclure sur la rentabilité du  projet. 
Vous pouvez aussi voir que j’y ai annexé différents documents que nous verrons au fur et à mesure de la présentation.

(Je commence à ouvrir mon dossier page 1) 

Cet institut se situe donc à Pont-de-briques, en centre ville, en face d’une boulangerie et pas loin d’un Intermarché, c’est donc un emplacement avantageux pour l’institut car il y a beaucoup de passages. Aussi ma responsable, Mme Bouclet, travaille seule depuis 2005 mais arrive tout de même à effectuer un chiffre d’affaire d’environ 56 600 € HT.

(Je montre le plan de l’institut avec l’annexe 1 pour qu’ils visualisent)

C’est un institut quand même assez grand d’à peu prés 85m². Il est constitué de 4 cabines dont une inutilisée reliée tout de même à un vestiaire et une douche comme vous pouvez le remarquez sur le plan. (Si tu montres le plan c’est surtout pour voir l’emplacement de celle inutilisée)

(Je reviens à la page 1)

L’institut propose les prestations habituelles comme la manucurie, l’épilation, les soins visage/corps ainsi que du Cellu M6, tout cela additionner à des ventes produits de la marque Sothys.
La clientèle est essentiellement composée de femmes actives âgées de 30 à 45 ans recherchant de la détente, avec un panier moyen de 47€ TTC environ.

(Je tourne jusqu’à la page 3) 

Lors de mon stage, j’ai pu étudier la répartition du chiffre d’affaires et j’ai constaté que certaines prestations ne rencontraient pas beaucoup de succès. C’est le cas du Cellu m6 qui ne générait que 2 % du CA, la manucure qui représentait 11% et les soins corps qui n’atteignaient que 13% du CA.
Après en avoir parlé avec ma responsable, j’ai estimé que ça ne serait pas utile de développer le Cellu M6 car ce n’était pas le but recherché par les clientes. De plus, ça n’aurais pas été intéressant pour nous également de développer la manucurie car il y a une trop forte concurrence dans les alentours.
J’ai donc choisi de redynamiser les prestations soins corps. Or Mme Bouclet étant seule et ne pouvant embaucher, il fallait trouver une prestation qui ne demanderait pas sa présence permanente. Après quelques recherches, mon choix s’est arrêté sur l’installation d’un hammam ou d’un sauna. 

(Je tourne les pages jusqu’à l’annexe 2)

Comme vous pouvez le voir en annexe 2, j’ai fait passer un sondage à 100 clientes de l’institut qui ont plébiscité le hammam à 65 %. 
Donc le hammam c’est un bain de vapeur à 50 °C, saturée à 100% d’humidité. Il a une action thermique dû à la chaleur permettant une dilatation des ostias, une sudation et donc une meilleure élimination des toxines. On a aussi une action chimique dû à la vapeur d’eau permettant une imbibition hydrique de la couche cornée mais aussi un dégagement des voies respiratoires. Le hammam permet donc de nettoyer et d’hydrater profondément la peau tout en  procurant une sensation de bien-être.

(Revenir page  4)

Cette prestation Spa donnerait une valeur ajoutée à l’institut, qui n’était d’ailleurs pas développée dans le secteur sauf à la piscine municipale qui se situé à moins de 7 kilomètres. Mais la clientèle de cette dernière restait très différente de la nôtre.

Ensuite, il ne restait plus qu’à trouver un emplacement pour son implantation : j’avais donc le choix entre la cabine inutilisée de 10 m² ou la partie du personnel de 15m². Cette dernière à l’avantage d’être plus grande mais à un gros inconvénient, celui de se trouver loin de la cabine soin corps et donc une gêne pour la clientèle. J’avais choisi par conséquent d’installer le hammam dans la cabine inutilisée afin de privilégier le confort des clientes. 

Mon projet final est donc la création d’un hammam afin de dynamiser les soins corps pour augmenter le chiffre d’affaires mais aussi d’avoir une prestation exclusive face aux  concurrents.

(Je tourne à la page 5)

Il a fallu choisir entre 2 types de hammam : le hammam prêt à poser et le hammam traditionnel. Malgré les nombreux avantages du hammam traditionnel, j’ai constaté que le hammam prêt à poser était plus avantageux au niveau de l’installation car elle est plus facile et plus rapide et elle permettait de ne pas fermer l’institut. 
Par la suite, il m’a fallu trouver un fournisseur. Le choix s’est fait entre « Bien-être & confort » ou « Home Wellness ». Pour les départager, je m’étais basée sur les délais de livraison et le mode de règlement et j’ai finalement pris, avec l’accord de ma responsable, « Bien-être et confort » qui restait le plus avantageux sur ces points ainsi que sur le rapport qualité/prix du hammam.

(Je tourne page 6) 

Afin de fixer le prix de la prestation j’ai évalué tout d’abord le coût de revient sur une séance de 30 minutes de hammam. On constate qu’il est de 2, 25 euros. 
J’ai pu alors fixer le prix de vente selon 3 critères : un prix supérieur à 2,25 € pour ne pas être en déficit, un prix qui se positionne selon le prix psychologique évalué grâce au sondage (entre 10€ et 25€) puis un prix équivalent à la concurrence qui se situe à plus de 7km de l’institut. J’ai donc estimé le prix de la prestation à 17€ TTC avec un coefficient multiplicateur de 7,55. 

(Je tourner page 7) 

Au niveau de la répartition du budget du hammam, Mme Bouclet a eu un apport personnel de 6000€ dont 4000€ obtenu grâce à la vente du Cellu M6 qu’elle a décidé d’arrêter. Ce dernier a pu être compléter grâce à un emprunt bancaire de 4200€ sur 4 ans ce qui lui revient au final à 4628,23€ soit 428,23€ d’intérêts en plus. 
Le hammam a ensuite été commandé le 25 juin afin d’être opérationnel début Septembre 2013. Sa durée de vie étant estimée à 10 ans, j’ai fais un prorata temporis afin d’évaluer son amortissement. 

(Je tourne page 8) 

Grâce au sondage, j’ai pu estimer la fréquentation du hammam, concluant à environ 1361 séances par an. Mais sachant que ce chiffre n’était qu’une prévision j’ai préféré le revoir à la baisse et choisi de faire a peu près 4 séances par jour, ce qui revient à environ 960 séances par an. 
À partir de cette estimation, j’ai conclue que le coût total du projet revenait à 12 280,41€ HT. Pour savoir si mon projet était rentable, j’ai établi un tableau différentiel permettant de calculer le seuil de rentabilité, en fonction du CA, des coûts variables, de la marge sur les coûts variables, et des coûts fixes. 

(Je tourne page 9) 

Donc selon mes calculs c’était à partir de 1 297,18€ que la prestation était rentable et que l’institut pourrait établir des bénéfices. 
Afin de redynamiser les soins corps, j’ai fait une offre promotionnelle de -30% sur la séance de hammam si elle était associée à un soin corps comme un gommage. 
Comme vous pouvez le voir à l’annexe VI, j’ai donc commandé chez un imprimeur des flyers pour les distribuer dans les commerces environnants et en mettre à disposition dans l’institut, ainsi qu’une PLV qui a été placé dans la vitrine. Cela a permis d’attirer les clients et de les informer sur la nouvelle prestation à venir. 

(Je tourner page 10) 

Pour finir, le hammam à bien été livré dans les délais, le 11 Août, et la prestation a pu débuter le lundi 2 Septembre 2013. 
Je suis revenu plus tard à l’institut et j’ai pu constater que le hammam avait eu du succès car il y a eu 56 rendez vous en 4 semaines, comprenant ainsi 20 nouvelles clientes qui sont revenues par la suite reprendre rendez-vous et plus particulièrement pour le gommage. Aujourd’hui le hammam réalise une moyenne de 3 rendez-vous par jour, et la gérante Mme Bouclet a crée des forfaits regroupant une séance de hammam et un soin corps, et envisage de mettre en place des soins duo afin de conquérir une nouvelle clientèle masculine.

