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Classe concernée : bac pro services


MISE EN SITUATION PROFESSIONNELLE


LIEU : CENTRE SPORTS ET FORME


THEME : LA RECONQUETE DES CLIENTS - ACCUEIL

CONDITIONS :


( avant la séquence : donner la fiche de présentation du Centre aux élèves afin qu’elles prennent connaissance du lieu d’évolution (situation, activités, planning cours)


( pendant la séquence : je joue le rôle de la responsable Mme DUPUY. Je distribue les rôles de chacune en début de séquence et donne les documents nécessaires à leur travail. Les élèves prennent des notes, posent des questions éventuellement. En cas de besoin, elles savent que je suis dans « mon bureau », de même que je peux leur rendre visite pour demander un travail supplémentaire ou faire le point.

1 groupe : reconquête des adhérents – lettre commerciale 


( je présente le problème : 

· les statistiques réalisées sur la fréquentation de notre centre révèlent une baisse de fréquentation

· besoin de reconquérir des adhérents

· cibler les anciens adhérents de plus de 55 ans et leur proposer un abonnement au 2/3 du forfait actuel qui est de 900 € à condition de respecter certaines plages horaires : mardi matin, jeudi toute la journée, vendredi matin et certaines activités : les cours collectifs, espace cardio et l’espace détente

( je demande de préparer une lettre commerciale attrayante qui sera envoyée par publipostage

1 groupe : fidélisation de la clientèle – calculer le budget pour une réception

( je présente la situation : 

· d’après l’enquête menée auprès des abonnés sur leur disponibilité en  semaine et le midi, un certain nombre serait intéressé sur ce créneau

· pour les remercier et les fidéliser : organisation d’un repas accueil au sein du centre et sur l’horaire de midi en toute convivialité

( je demande de préparer cette réception et d’évaluer son coût sachant que notre budget ne doit pas dépasser  1800 € pour 150 personnes. Dire que les premières démarches ont été faites et donner les documents (animation, décoration, traiteur). Dans un premier temps faire le calcul selon ce qui est souhaité, si dépassement budget, faire propositions.

1 groupe : satisfaction de la clientèle – note d’information


( je présente le problème :

· relevé de la boîte à suggestions : nombreuses plaintes sur la tenue et la conduite de certains adhérents

( demander de faire une note en reprenant les consignes à respecter concernant la tenue vestimentaire, le respect des locaux, l’attitude à observer, les effets personnels à apporter pour l’aqua fitness et l’espace détente

1 élève : accueil

( réception d’appels pour connaître les horaires d’ouverture ou les activités….


( accueil en face à face

( la présentation des activités n’est pas entièrement satisfaisante, en vue d’une campagne publicitaire, demander à l’élève de repenser la présentation et de mettre en avant les éléments importants. Ajouter possibilités séance d’essai.
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