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Le concept du centre auto Norauto est d’associer un atelier de réparation automobile avec ou sans rendez-vous à un magasin destiné à l’équipement automobile et aux pièces détachées.
Créateur et leader des centres auto en France, Norauto s’inscrit dans une démarche de performance et anticipe les attentes de l’automobiliste.

Face au lancement de véhicules sur-équipés, Norauto développe ses prestations et garantit 100% de l’entretien courant. L’arrivée de produits de haute technologie nécessite un niveau de professionnalisme élevé. Le groupe investit en formation et en équipement pour assurer une technicité de pointe.

L’unité commerciale d’Angers – Grand Maine est située sur la périphérie ouest d’Angers et a ouvert ses portes en 1988. Elle profite de l’attractivité du centre commercial et du parc de loisir du lac du Maine. Elle dispose d’une superficie de 1 500 m² et d’un parking pouvant accueillir une soixantaine de véhicules.

L’unité commerciale compte un peu plus d’une quarantaine de  salariés affectés dans 4 secteurs différents :

· Le secteur confort (6 salariés)

· Le secteur vente de pièces détachées (12 salariés)

· Le secteur atelier (17 salariés)

· Le secteur administration (7 salariés)

Dossier 1 : Performances commerciales et opération de promotion  

Dossier 2 : Organisation et gestion du temps de travail

Dossier 3 : Projet d’investissement

NB : bien qu’inspirés d’un cas réel, pour des raisons de confidentialité et de simplification, les lieux et les données chiffrées sont fictifs.

DOSSIER 1 : PERFORMANCES COMMERCIALES ET OPERATION DE PROMOTION
(ANNEXES 1 à 3 )

Mr Ritournel vous demande d’analyser les résultats des différents secteurs du magasin pour les mois de juin de 2008 à 2010.

1.1
Calculez sur 3 ans les performances des secteurs et du magasin et analysez :

· la réalisation des objectifs ;

· la contribution des secteurs par rapport au magasin en terme de chiffre d’affaires ;
· l’évolution du chiffre d’affaires et de la marge ;

· le taux de marque.
Pour compenser la variation de chiffre d’affaires du secteur «Equipement-Confort», l’unité commerciale a décidé de mettre en place un challenge auprès de l’équipe commerciale, couplé avec une opération de communication locale.
1.2. Présentez les différentes étapes nécessaires à l’organisation du challenge.

1.3. Préparez  l’organisation et le contenu de la réunion de présentation du challenge à l’équipe commerciale.
1.4. Calculez le coût prévisionnel de la campagne de communication locale.

Le taux de marque moyen sur le secteur « Equipement Confort » est de 40%.
1.5. Calculez le chiffre d’affaires supplémentaire à réaliser pour couvrir le coût de la campagne de communication. 
DOSSIER 2 : ORGANISATION ET GESTION DU TEMPS DE TRAVAIL 
(ANNEXES 4 à 7)

L’atelier dispose d’une équipe de 17 personnes en CDI à 35 heures.
Le temps de travail est annualisé et varie de 32 à 40 heures par semaine, chaque journée de travail comporte 8 heures d’activité.

M. Ritournel souhaite connaître le volume d’heures nécessaire à l’atteinte de ses objectifs.

2.1.
Calculez sur le volume horaire de travail nécessaire au bon fonctionnement de l’atelier pendant les 4 semaines du mois juin 2010. Commentez les résultats obtenus.
2.2.
Proposez pour chacune des semaines du mois de juin 2010 les différentes solutions d’organisation du travail envisageables.

La mise en œuvre d’une nouvelle procédure de proposition de devis a créé un véritable bouleversement organisationnel. 
2.3.
Quelles sont les difficultés rencontrées par l’équipe après un mois d’utilisation du nouveau système ?
En raison de ces difficultés, Norotau décide de créer un poste de gestionnaire de devis.

Pour occuper ce poste, M. RITOURNEL décide de promouvoir en interne un technicien de l’atelier.
2.4. Définissez les modules de formation nécessaires pour développer les compétences managériales et commerciales nécessaires pour le technicien retenu.
DOSSIER 3 : PROJET D’INVESTISSEMENT 
(ANNEXES 8 à 12 )

Norauto commercialise toute l’année des remorques porte-moto et des remorques utilitaires ou bagagères. Actuellement il n’existe pas de lieu dédié à leur stockage, elles sont entreposées la nuit dans l’atelier. Chaque matin, 2 ouvriers doivent les sortir afin de libérer l’espace atelier.
3.1.
Présentez les risques et les conséquences de cette organisation.
3.2.
Calculez le nombre d’heures annuel nécessaire pour rentrer et sortir les remorques. Estimez le coût annuel en personnel de l’organisation actuelle pour l’unité commerciale.

Norauto Angers – Grand Maine loue actuellement une partie du bâtiment à une autre enseigne. L’unité commerciale envisage de récupérer 160 m² afin d’agrandir sa surface de vente pour y exposer les remorques.

3.3.
Calculez le montant de l’investissement et l’annuité d’amortissement linéaire.

3.4.
Etablissez le tableau de remboursement d’emprunt par annuités constantes.

3.5
Estimez les conséquences chiffrées du projet sur les charges et les produits de l’entreprise pour les 5 années à venir.

3.6.
Conseillez le responsable de Norauto sur l’opportunité de mener à bien ce projet.
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ANNEXE 1 : EXTRAIT DU SYSTEME D’INFORMATION COMMERCIALE
	Chiffre d'Affaires - Mois de Juin 2008, 2009, 2010

	
	
	
	
	
	

	Niveau
	Chiffre d'Affaires
	C.A.H.T Objectif
	Chiffre d'Affaires
	C.A.H.T Objectif
	Chiffre d'Affaires

	 
	HT Juin 2010
	Juin 2010
	HT Juin 2009
	Juin 2009
	HT Juin 2008

	01 MAGASIN
	    348 580.49 € 
	    342 800.00 € 
	    339 277.31 € 
	         365 900 € 
	    365 535.24 € 


	0101 PNEUS
	    113 151.92 € 
	      93 700.00 € 
	     95 617.01 € 
	         102 400 € 
	    100 904.21 € 

	0102 EQUIPEMENT CONFORT
	    104 421.36 € 
	    120 000.00 € 
	    115 084.09 € 
	         132 000 € 
	    133 637.52 € 

	0103 ENTRETIEN - REPARATION
	    128 014.96 € 
	    126 500.00 € 
	    125 591.02 € 
	         129 000 € 
	    128 735.42 € 

	0104 2 ROUES, PIECES ET EQUIPEMENT
	       2 992.25 € 
	        2 600.00 € 
	       2 985.19 € 
	            2 500 € 
	       2 258.10 € 


	Marges - Mois de Juin 2008, 2009,  2010

	Niveau
	Marge
	Marge Objectif
	Marge
	Marge Objectif
	Marge

	 
	HT Juin 2010
	HT Juin 2010
	HT Juin 2009
	HT Juin 2009
	HT Juin 2008

	01 MAGASIN
	    101 874.56 € 
	    106 600.00 € 
	    101 762.15 € 
	    111 400.00 € 
	    111 267.47 € 

	0101 PNEUS
	     15 535.58 € 
	      13 000.00 € 
	     16 906.56 € 
	      19 000.00 € 
	     17 305.88 € 

	0102 EQUIPEMENT CONFORT
	     29 341.85 € 
	      36 400.00 € 
	     32 006.78 € 
	      35 000.00 € 
	     35 502.26 € 

	0103 ENTRETIEN - REPARATION
	     56 300.62 € 
	      56 600.00 € 
	     52 426.43 € 
	      57 000.00 € 
	     57 882.52 € 

	0104 2 ROUES, PIECES ET EQUIPEMENT
	          696.50 € 
	          600.00 € 
	          422.38 € 
	          400.00 € 
	          576.80 € 


ANNEXE  2 : RÈGLEMENT DU CHALLENGE 

Article  1 :

Norauto Angers Grand Maine organise un challenge portant sur le « secteur Equipement-Confort ».

Article  2 : La période

 Le challenge se déroule du 21 juin au 10 juillet  soit sur 3 semaines de 6 jours ouvrés .

Article  3 : Les participants

L’ensemble de l’équipe commerciale du secteur présente sur la période.

Article 4: Le principe

Des objectifs d’équipe sont fixés.

· L’équipe doit réaliser au cours de l’opération:
	
	Semaine 1
	Semaine 2
	Semaine 3

	Augmentation de Chiffre d’affaires
	15%
	25%
	20%


Article 5 : Le suivi

Le suivi sera effectué par le responsable de Norauto Angers Grand Maine

Article 6 : Les récompenses

	Niveau d’atteinte des objectifs
	De 90 % à 100%
	De 100% à 110%
	Supérieur à 110 %

	Bons d’achat pour chacun membre de l’équipe  
	De 30 €
	De 50 €
	De 70 €


ANNEXE 3 : DESCRIPTION DE LA CAMPAGNE DE COMMUNICATION LOCALE
· Extrait du plan promotionnel 2010
	Jour
	2010
	presse
	Distribution
	N°
	 Les supports et 

	 
	 
	locale 
	prospectus
	semaine
	programmes à la semaine

	
	
	
	
	
	

	lun
	21-06-10
	 
	 
	 
	DISTRIBUTION 10000 Exemplaires

	mar
	22-06-10
	3/4 Page
	10000 
	 
	PARU VENDU 

	mer
	23-06-10
	 PARU-VENDU
	 Exemplaires
	 
	

	jeu
	24-06-10
	 
	 
	 
	3/4 page

	ven
	25-06-10
	 
	 
	 
	 

	sam
	26-06-10
	
	 
	 
	 

	dim
	27-06-10
	 
	 
	27
	 

	lun
	28-06-10
	1 Page OF
	 
	 
	1 page OUEST-France

	mar
	29-06-10
	1 Page OF
	 
	 
	(76mm sur 2 colonnes)

	mer
	30-06-10
	1 Page OF
	 
	 
	

	jeu
	01-07-10
	1 Page OF
	 
	 
	 

	ven
	02-07-10
	 1 Page OF
	 
	 
	 

	sam
	03-07-10
	 
	 
	 
	 

	dim
	04-07-10
	 
	 
	28
	 

	lun
	05-07-10
	3/4 Page
	 
	 
	 

	mar
	06-07-10
	 
	 
	 
	TOP ANNONCES

	mer
	07-07-10
	 
	 
	 
	

	jeu
	08-07-10
	 
	 
	 
	3/4 page

	ven
	09-07-10
	 
	 
	 
	 

	sam
	10-07-10
	 
	 

	 
	 


OF : Ouest France

EX : Exemplaire

· Tarifs des supports publicitaires utilisés
	Prospectus
	· Coût d’achat : 0,0959 € HT l’unité ; 

· Coût de distribution : 3,22 € HT pour 100 exemplaires.



	Paru Vendu
	3/4 page : 650 € HT

	TOP ANNONCES
	3/4 page : 500 € HT

	Ouest France
	Module 1 : Format 76 mm X 5 Colonnes

· 2 à 4 parutions : 713 € HT la Parution

· + de 5 parutions : 425 € HT la Parution

Module 2 : Format 76 mm X 2 Colonnes

· 2 à 4 parutions : 399 € HT la Parution

·  + de 5 parutions : 239€ HT la Parution




ANNEXE 4 : TEMPS DE TRAVAIL ET RATIO CIBLE

VOLUME HORAIRE DE TRAVAIL DISPONIBLE EN JUIN 2010
	[image: image1.png]


             

                      Semaines

Personnel
	23
	24
	25
	26

	Grégory
	38 h
	38 h
	38 h
	38 h

	Guillaume
	36 h
	32 h
	40 h
	CP

	Emmanuel
	32 h
	32 h
	CP
	40 h

	David
	32 h
	32 h
	40 h
	40 h

	Gilles
	32 h
	40 h
	CP
	40 h

	Jacky
	40 h
	32 h
	40 h
	40 h

	Cédric
	32 h
	CP
	40 h
	40 h

	Vincent
	32 h
	40 h
	40 h
	CP

	Ludovic
	32 h
	32 h
	40 h
	40 h

	Fabien
	32 h
	40 h
	40 h
	40 h

	Christophe
	32 h
	40 h
	40 h
	40 h

	Jean
	36 h
	40 h
	40 h
	CP 

	Jérémy
	38 h
	40 h
	32 h
	40 h

	Paul
	32 h
	32 h
	40 h
	40 h

	Arthur
	38 h
	36 h
	F
	36 h

	Bertrand
	40 h
	36 h
	40 h
	38 h

	Roger
	F
	34 h
	32 h
	38 h


	Nombre de personnes disponibles
	16
	16
	14
	14


CP : Congé payés
F : Formation

CHIFFRE D’AFFAIRES ET RATIO CIBLE EN JUIN 2010
	Semaines
	23
	24
	25
	26

	CA Atelier Année N – 1
	11 724 €
	14 173 €
	12 809 €
	14 449 €

	CA Atelier Objectif
	12 000 €
	14 000 €
	12 900 €
	14 600 €

	Ratio Cible *
	22 €
	22 €
	22 €
	23 €


* Ratio cible : Chiffre d’affaires moyen horaire prévisionnel dégagé par collaborateur.

ANNEXE 5 : ANCIENNE PROCEDURE D’ETABLISSEMENT DES DEVIS  

La prise en charge d’un client se fait par un collaborateur technicien automobile au pôle réception atelier. Ce dernier établit en accord avec le client un bon de travail papier sur lequel sont inscrits les travaux et réparations à effectuer ainsi que les différents points de contrôle.

Chaque bon de travail est affecté d’un numéro puis accroché sur un tableau.

Lorsqu’un ou plusieurs points de contrôle détectent un problème, ils sont indiqués sur le bon de travail.

Dès que  le client vient récupérer sa voiture, l’ouvrier responsable lui fait un compte rendu et fait établir la facture au service réception.

Si certains points de contrôle vérifiés ont mis en évidence la nécessité d’une autre réparation, le réceptionnaire propose au client l’établissement d’un devis. 

Avec ce système, le taux d’acceptation des devis était souvent proche de zéro, le client souhaitant repartir en général avec sa voiture et réfléchir chez lui à l’opportunité d’effectuer ou non la réparation proposée.
ANNEXE 6 : NOUVELLE PROCEDURE D’ETABLISSEMENT DES DEVIS  

La nouvelle organisation se traduit par la disparition du bon de travail papier et mise en place d’une procédure de création automatique de devis en temps réel.
Pour cela, chaque salarié de l’atelier dispose maintenant d’un PDA* (on Personal Digital Assistant, littéralement assistant numérique personnel, aussi appelé organiseur).

La prise en charge du client se fait toujours par un technicien au pôle réception atelier, qui établit le devis et le bon de travail initial sur l’ordinateur. Si le client accepte le devis, le bon de travail est transmis à l’atelier sur le PDA de l’ouvrier responsable de la réparation.

Lorsqu’un problème est détecté sur un point de contrôle, la nouvelle procédure est la suivante.
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* PDA : C’est un ordinateur de poche composé d'un processeur, de mémoire vive, d'un écran tactile et de fonctionnalités réseau dans un boîtier compact d'extrême petite taille.
ANNEXE 7 : COMMENTAIRES SUR LA NOUVELLE ORGANISATION

	Services concernés
	Commentaires du directeur de centre et  des encadrants concernés

	Réception
	Le métier de réceptionnaire évolue : il n’y a plus de validation, ce qui nous fait gagner un temps précieux.

Mais les erreurs de facturation sont plus fréquentes de la part de l’atelier.

En contrepartie, il faudra dégager un réceptionnaire pour « gérer les devis » qui sont de plus en plus nombreux.

Le risque c’est de n’avoir plus le temps de gérer les devis demandés directement par le client lui-même, l’atelier ne pourra pas tous les absorber.

	Atelier
	Il faut que le responsable de l’atelier soit en permanance les yeux sur l’ordinateur, donc moins de présence sur le terrain.

Les outils informatiques sont de plus en plus lourds à manipuler.

Le bon de travail électronique n’est pas flexible, on ne peut pas le modifier, aucun ajout n’est posible après validation avec le client.


ANNEXE 8 : PROFIL DE POSTE TECHNICIEN AUTOMOBILE

	Finalités du poste
	Il effectue les réparations, révisions, contrôles périodiques de véhicules automobiles particuliers ou industriels selon les règles de sécurité et la réglementation.

Il peut effectuer des dépannages et des essais de véhicules sur route.

Il peut coordonner une équipe.



	Nature et étendue des activités
	· Réaliser les opérations d'entretien du véhicule ou les interventions de service rapide

· Détecter les dysfonctionnements et déterminer les solutions techniques de remise en état du véhicule et des équipements

· Changer ou réparer les moteurs, boîtes de vitesse, embrayages, suspensions, démarreurs, ...

· Tester le véhicule et réaliser la mise au point et les réglages

· Renseigner les supports de suivi d'intervention et transmettre les informations au service concerné

· Utilisation de logiciel de détection de panne

· Utilisation d'équipements de contrôle de géométrie (marbre, pont de mesure, ...)

· Utilisation de matériel de levage

· Utilisation de logiciels de Gestion de Maintenance Assistée par Ordinateur -GMAO-

· Principes de fonctionnement d'un moteur

· Hydraulique

· Pneumatique

· Technologie des équipements électriques (circuits, alternateur, ...)

· Technologie des équipements électroniques

· Règles de sécurité

	Formation initiale et/ou expérience nécessaire
	CAP mécanicien en maintenance de véhicules

BEP maintenance de véhicules automobiles

BAC Pro maintenance automobile spécialité voitures particulières

BAC Technologique systèmes motorisés

	Viviers et évolutions possibles
	- viviers : mécanicien / Electricien

- évolution : chef d’atelier

	Aptitudes et qualités requises
	· esprit de méthode

· sens de l’organisation

· souci de la qualité

· bon rythme de travail

· réactivité

	Indicateurs de performance économique
	· ratio : CA/heure travaillée

· taux de retour




Source : Répertoire ROME

ANNEXE 9 : PROFIL DE POSTE « GESTIONNAIRE DES DEVIS ATELIER »

	Finalités du poste
	Il est l’interface entre l’atelier et la clientèle atelier. Il respecte les procédures et les méthodes de vente et anime sur le terrain l’équipe de production. Il donne le rythme et organise l’activité de la journée en atelier.

	Nature et étendue des activités
	· Activés commerciales : 

· Il fait des propositions commerciales suite aux devis proposés et effectue des relances téléphoniques auprès de la clientèle.

· Il applique les procédures liées à la vente.

· Activités managériales :

· Suite aux réponses des clients il organise en temps réel la journée de l’atelier

· Il donne le rythme de l’activité

· Il gère le planning du personnel

· Connaissances techniques :

· Il vend et maîtrise les produits et les prestations basiques de l’offre Norauto (pneu basique/ électronique embarquée/ batterie et charge/ huile, filtration et prévision/ freinage/ plaques minéralogiques/ climatisation...)

· Connaissances bureautiques :

Maîtrise des outils informatiques, de la messagerie électronique, de gestion de planning et du système eTC.

	Formation initiale et/ou expérience nécessaire
	· A partir du niveau Bac

· Formation aux produits et aux services, à la prise en charge du client et à la vente.

	Viviers et évolutions possibles
	· vivier : vendeur expert

· évolution : adjoint chef d’atelier

	Aptitudes et qualités requises
	· sens du commerce et du client

· réactivité

· sens de l’organisation

· aptitudes relationnelles et managériales

· pédagogue

· Connaissances techniques automobile

· Bon rythme de travail

	Indicateurs de performance économique
	· Taux de transformation des devis

· Taux de refus

· Ratio : CA/heure travaillée

· CA et marge réalisés


Source : Répertoire interne Norauto
ANNEXE 10 : HORAIRES ET PLAN DE L’UNITE COMMERCIALE

	Jours
	Horaires

	Lundi
	9 H – 19 H

	Mardi
	9 H – 19 H

	Mercredi
	9 H – 19 H

	Jeudi
	9 H – 19 H

	Vendredi
	9 H – 19 H

	Samedi
	8 H 30  – 19 H

	Dimanche
	Fermé


Quantité moyenne stockée : 45 remorques

Volume horaire nécessaire au déplacement, et à la mise en valeur des remorques :

· le matin : 15 minutes

·  le soir : 15 minutes.
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Surface envisagée pour l’exposition des remorques








ANNEXE 11 : EXEMPLE D’UNE FICHE DE PAIE D’UN OUVRIER CHARGÉ DU DEPLACEMENT DES REMORQUES

	 
	 
	 
	 
	FICHE DE PAIE
	 
	 

	 
	
	
	
	Période du 01 juin 2010 au 30 juin 2010
	 

	Rue de la Bigaro - 49 100 ANGERS
	
	Mr Bertrand MOUCHON
	
	 

	N° SIRET : 48145134613186
	N° APE : 453227
	
	
	
	 

	Emploi Cov Col : OPERATEUR SERVICE RAPIDE
	
	HORAIRE :
	        35,00 € 

	Emploi Norauto : Monteur
	
	 
	
	Taux horaire :
	          9,36 € 

	Affectation : 010070 MONT
	 
	 
	
	Salaire mensuel :
	    1 420,00 € 

	Désignation
	Nombre
	Taux ou %
	Montant 
	Montant
	Cotisations patronales

	
	ou Base
	
	à ajouter
	à déduire
	Taux ou %
	Montant

	SALAIRE DE BASE
	      151,67   
	 
	    1 420,00 € 
	 
	 
	 

	REMUNERATION BRUTE
	 ………………………. 
	  1 420,00 € 
	 

	ASS Maladie sur Brut
	   1 420,00   
	0,50   
	 
	      10,65 € 
	    12,800   
	      181,76 € 

	ASS Vieillesse
	   1 420,00   
	     6,650   
	 
	      94,43 € 
	  8,300   
	      117,86 € 

	ASS FNAL Plafonnée
	   1 420,00   
	 
	 
	 
	      0,100   
	          1,42 € 

	Accident du travail
	   1 420,00   
	 
	 
	 
	      0,150   
	        16,33 € 

	Solidarité autonomie
	   1 420,00   
	 
	 
	 
	        0,300   
	          4,26 € 

	Taxe Transport
	   1 420,00   
	 
	 
	 
	      1,800   
	        25,56 € 

	A.F au tx normal
	   1 420,00   
	 
	 
	 
	      5,400   
	        76,68 € 

	Contrib. Forfait Soc
	      242,82   
	 
	 
	 
	       2,000   
	          4,86 € 

	Réduction Fillon (TEPA)
	 
	 
	 
	 
	 
	-     301,04 € 

	CSG Rev Tot Déduct
	   1 435,05   
	     5,100   
	 
	      73,19 € 
	 
	 

	ASS Vieillesse sur brut
	   1 420,00   
	0,100   
	 
	        1,42 € 
	  1,600   
	        22,72 € 

	ASS FNAL Déplafonnée
	   1 420,00   
	 
	 
	 
	      0,400   
	          5,68 € 

	Assedic RAC / A
	   1 420,00   
	2,400   
	 
	      34,08 € 
	      4,000   
	        56,80 € 

	Fond Nat Garant SAL
	   1 420,00   
	 
	 
	 
	      0,200   
	          2,84 € 

	Retraite IRSCAM TA
	   1 420,00   
	  3,000   
	 
	      42,60 € 
	      4,500   
	        63,90 € 

	AGFF IFRSCAM TA
	   1 420,00   
	0,800   
	 
	      11,36 € 
	      1,200   
	        17,04 € 

	IPSA Suppl
	   1 420,00   
	 
	 
	 
	    0,180   
	          2,56 € 

	Cotisation APASCA
	   2 859,00   
	 
	 
	 
	      0,080   
	          2,29 € 

	CESA
	   1 420,00   
	 
	 
	 
	      0,080   
	          1,14 € 

	IFC
	 
	   2 859,00   
	 
	 
	 
	      0,900   
	        25,73 € 

	Prevoy IPSA
	   1 420,00   
	0,510   
	 
	        7,24 € 
	1,540
	        21,87 € 

	Mutuelle
	 
	 
	 
	 
	      12,50 € 
	 
	        35,00 € 

	COTISAT SALARIALES
	………………………………………..
	   287,47 € 
	 
	 

	Chèques Déjeuners
	        14,00   
	       2,000   
	 
	      28,00 € 
	      2,000   
	        28,00 € 

	CSG TOT Non Déductible
	   1 435,05   
	       2,400   
	 
	      34,44 € 
	 
	 

	C.R.D.S
	 
	   1 435,05   
	       0,500   
	 
	        7,18 € 
	 
	 

	AUTRES RETENUES
	………………………………………..
	     69,62 € 
	 
	 

	FSV / Contr. Patronales
	        56,87   
	 
	 
	 
	      8,000   
	          4,55 € 

	COTISAT PATRONALES
	…………………………………………………………………….
	     417,79 € 

	 
	
	
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	Net à payer
	
	 1 062,91 € 
	 

	 
	 
	 
	 
	en Euros
	VIREMENT
	 


ANNEXE 12 : FINANCEMENT DE L’INVESTISSEMENT

Dépenses d’investissement

	Eléments
	Montant TTC

	Travaux de fermeture
	4 083,42 €

	Elévation d’un mur en blocs béton cellulaires
	15 291,47 €

	Système de sécurité
	2 847,36 €

	Calfeutrement sous-toiture
	503,10 €

	Mise aux normes électriques
	 1 812,56 €


L’unité commerciale a décidé d’amortir ces travaux d’aménagement sur une durée de 10 ans en appliquant la méthode de l’amortissement linéaire.

Conditions d’emprunt
Montant emprunté de 20 000,00 €

Taux d’emprunt : 3,5 %

Durée : 5 ans

Modalités de remboursement : annuités constantes
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Conditions de location

Loyer actuel mensuel : 350 €

Surface de location : 600 m²

Le nouveau loyer sera calculé au prorata de la nouvelle surface de location

Agrandissement de l’écran tactile du PDA


Réparations à effectuer :


Ex : montage roue + équilibrage


Points de contrôle à vérifier


Point 1		OK


Point 2		OK


Point 3		Non OK


Point 4		Non OK


……..





Les points de contrôle Non OK déclenchent automatiquement une procédure de création de devis sur l’ordinateur de l’atelier avant même que la réparation initiale ne soit terminée.





Répa……………….





Le responsable d’atelier est chargé de contacter le client par voie de mail, SMS, ou téléphone pour l’avertir et lui proposer un devis. Le client peut accepter et la nouvelle 


réparation est effectuée immédiatement.





160 m² 





MAGASIN





ATELIER





SURFACE RESTANT LOUEE 





Autre enseigne





NORAUTO
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