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NOM ENTREPRISE
NLS BOAT

Personnalisation et cohésion Originalité et mémorabilité

Facilite la reconnaissance de notre
marque sur le marché 

Fusion initiale : Norah, Louisa/Laeticia,
Sullivan

Créer un sentiment d’appartenance

Renforce la collaboration

Engagement envers notre activité

Offre sonorité distinctive

Cohésion au sein de l’équipe Unique
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“Des Coques Fiables, Des Voyages Inoubliables”

Gages de sécurité en
mer

Contribue à la préservation
de l’environnement marin

SLOGAN

Traduit notre engagement envers
la qualité des produits

Offrir expérience
mémorable 

Engagement envers la durabilité
Utilisation de matériaux de première

qualité
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LOGO

Renforce la mémorabilité
de notre entreprise 

Créer une esthétique attrayante 

Chaleureuse

Représentation mer,vague,”coucher de soleil” 

Design soigneusement élaboré 
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ORGANIGRAMME
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Produit Gamme Phase de vie

Pech 4 Bas de gamme Déclin

Prom 5.5 Milieu de gamme Maturité

Stan 8 Haut de gamme Croissance

Stratégie de l’entreprise
NLS BOAT

3 DAS:
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DÉCISIONS MARKETING

Marque: 17000 à 100000€
Pech 4: 900 à 3500€
Prom 5.5: 2500 à 7000€
Stan 8: 5500 à 20000€
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Commerciaux:

Délais de paiement:
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DÉCISIONS RESSOURCES HUMAINES

Service administration finance:

Masse salariale:
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Coeff icients saisonniers 
Part de marché

01

POTENTIEL DE
VENTES

02 03

La répartit ion entre les
différents modèles

LES HEURES
MACHINES

Les quantités
d’approvisionnement

MATIÈRES
PREMIÈRES

DÉCISIONS DE PRODUCTION
- APPROVISIONNEMENT
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POTENTIEL  DE  VENTES Jui l let Août Septembre

stan 8 :  180 ventes - coef 1 ,97 - 0,2208 % de part de marché 
180*1 ,97 = 186 ventes par tr imestre
1/6 de 186 = 31
donc 41/3 = 13 ,6 soit  14 unités par mois

prom 5,5 :  1080 ventes - coef 0,9 - 0, 1496 % de part de
marché

1808*0,9 = 972 ventes par tr imestre
1/6 de 972 = 162 
donc 145,41/3 = 48,47 soit  49 unités par mois

pech 4 :  900 ventes - coef 1 ,44 - 0,1909 % de part de
marché 

900*1 ,44 = 1296 ventes par tr imestre
1/6 de 1296= 216
donc 247,4/3 = 82,46 soit  83 unités par mois 11



LES HEURES MACHINES Jui l let Août Septembre

Notre stratégie :  
se développer sur Stan 8
maintenir  Prom 5,5

Donc décision stratégique :
70% Stan 8 
30% pour Prom 5,5 

Stan 8 
Moulage  :  
556*0,7 = 389,2
398,2/28 = 13 ,9
Finit ion :  
492*0,7 = 344,4
344,4/28 = 12 ,3
--> Donc 12 Stan 8

Prom 5,5
Moulage :  
556-336 = 220
220/12 = 1_,3
Finit ion :  
492-336 = 156
156/14 = 1 1 , 14
--> Donc 11  Prom 5,5 12



MATIÈRES PREMIÈRES Jui l let Août Septembre

Objectif  de production :  
Stan 8 :  14+12 = 26
Prom 5,5 = 49+11  = 60
Pech 4 = 83

Ordre d’approvisionnement
mensuel :

40m3 de bois 
65 tonnes de plastique
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TABLEAU DE BORD
Organisation :  

 Indicateurs clés 
 Gestion des ressources humaines 
 Gestion des Stocks  
 Gestion Atel ier  
 Marketing de vente 
 Gestion des cl ients  
 Gestion f inancière et comptable 
 Gestion des coûts  
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TABLEAU DE BORD
CA :  

Janvier 1  1 12 300€
Juin :  1  878 200 €

10% :  commerciaux
9% :  Approvisionnement 
17% :  Administration f inance
14% :  services production 
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TABLEAU DE BORD
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TABLEAU DE BORD

17

Avec 8,43%



TABLEAU DE BORD
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TABLEAU DE BORD
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SIG/CAF 

CA 
Connu pas mal de

fluctuations

passant d’une croissance
13% a une légère baisse de

0,4% 

Tendance globale à la baisse au
cours des 3 derniers trimestres 

EBE

Afficher forte
croissance T+1 de

90% 

Baisse de 57% T+4 
Capacité d’endettement de

3,42%  

Ratio d’endettement de 0,3 %

Stabilité financière malgré les
fluctuations

CAF
Malgré toute les baisses des t

indicateurs financiers nos chiffres
restent positif 

Caf légèrement diminuée mais
reste positive avec 790 000€
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Indicateurs 
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NOTRE ORGANISATION
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CONCLUSION

l

 Atteinte de notre objectif, lorsqu’on regarde les résultats comptables cumulés, nous sommes 2e quasiment à égalité
avec l’entreprise numéro 3 

 un écart de 19 000€.
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CONCLUSION
Stratégie :

Focus sur les produits qui rapportent le plus.
Chiffre d'affaires en hausse.

Choix Marketing  :

Prix plus élevés justifiés par meilleures gammes.
Pub renforcée pour être plus connue.
Embauches 

Limites : 

Plus de temps pour notre première prise de
décison pour le trimestre 1  

Perspective à venir : 

continuer de se concentrer sur les stan 8
L’argent dans la pub
Maintien prom 5
Lissage des prix 
Gérer nos stocks de matières premières
(bois)
Meilleurs objectifs 
Gestion des clients
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