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Plamsports (SARL) est un équipementier sportif 
implanté à Mions dans le Rhône (69). Cette entreprise, 
créée il y a sept ans, est en forte croissance depuis 
quelques années. Les premières années, son chiffre 
d’affaires moyen s’élevait à 300 000 €.  Aujourd’hui, il 
représente 750 000 € et l’entreprise se fixe l’objectif à 
court terme d’atteindre 1 000 000 €. 

L’entreprise s’est spécialisée dans la distribution de produits pour les sports 
collectifs « majeurs » essentiellement auprès des clubs sportifs : Rugby, Handball, Volley Ball, 
Basket Ball et Football.  Ce dernier sport représente 80% de son activité. 

Pour cela, elle propose une diversité de produits  textile et matériel sportif (cônes, panneaux 
de baskets...), sérigraphie, récompenses et trophées, produits paramédicaux, objets 
publicitaires... Ces produits sont mis en avant dans le showroom de l’entreprise à Mions (69). 

Implantée historiquement sur le département du Rhône, l’entreprise a engagé un fort 
développement commercial régional avec l’extension au département de l’Isère en 2016. Par 
ailleurs, Plamsports a su créer des partenariats avec les grandes marques internationales en 
devenant, par exemple, distributeur officiel des marques Uhlsport ou Puma pour le football, 
ou encore distributeur officiel d’Hummel pour le handball. 

 
La répartition du chiffre d’affaires par famille de produits se décompose de la façon 
suivante : 

 Textile ou « pack joueur » (tenue sportive complète du licencié) : 60 % du CA 
 « Hors pack » (ex : médailles, petits matériels d’entraînement…) : 40% du CA  

Les trois associés ayant tous une activité commerciale dense, ils envisagent un plan de 
recrutement : 

 Une assistante administrative qui viendra en soutien de l’administration des ventes, 
 Un commercial pour accompagner la croissance de leur entreprise. 

Par ailleurs, un investissement dans une machine de flocage de tee-shirt est programmé.    

Vous êtes chargé(e) d’apporter les éclairages nécessaires sur plusieurs dossiers :  

 L’analyse du marché du sport 
 Le développement commercial sur le département de l’Ain 
 La visibilité de l’entreprise sur Internet 
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DOSSIER 3 : LA VISIBILITÉ DE L’ENTREPRISE SUR INTERNET 

L’entreprise PLAMSPORTS envisage de créer un site internet marchand pour permettre aux 
adhérents des clubs sportifs de profiter de son catalogue produits en ligne.  
 

3.1 Argumentez à destination de la direction de Plamsports, l’intérêt ou non de créer un site 
internet marchand. Justifiez votre réponse.  

 
3.2 Dans l’hypothèse de la validation du projet de création du site par l’entreprise, présentez 

les modes de financement envisageables pour l’entreprise ainsi que leurs avantages et 
inconvénients. 

 
En complément du site internet, les dirigeants souhaitent étudier l’intérêt des réseaux 
sociaux  pour leur démarche commerciale.  

 
3.3 Expliquez aux associés les avantages d’utiliser  les réseaux sociaux  pour le 

développement commercial de l’entreprise en illustrant chacun d’eux par un exemple  
pour l’entreprise Plamsports. 

 

PARTIE 2 

 
Vous êtes contacté(e) par un enseignant du lycée professionnel voisin de l’entreprise 
Plamsports. L’enseignant a déjà abordé le recrutement de la force de vente. Il souhaite 
maintenant traiter la partie  « Négocier » du référentiel du baccalauréat professionnel 
Vente. A ce titre, et en tant que professionnel de la vente, vous vous préparez à intervenir 
dans cette classe. 

 
1.1 Exposez les éléments théoriques de votre séance liés aux étapes de l’entretien de vente 

tels que vous pourriez les présenter à cette classe de baccalauréat professionnel vente. 
 
1.2 Au vu des évolutions numériques actuelles, vous abordez avec ces élèves les nouveaux 

outils  utilisés par la force de vente des entreprises. Pour cela, vous insistez 
particulièrement sur les apports du numérique dans la connaissance client ou prospect. 
Exposez les points abordés de manière structurée. 
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Annexe 4 : Nombre de licences sportives délivrées en 2015  pour 100 habitants selon le département 
du lieu de résidence

 

 

Annexe 5 : Le sport sur ordonnance 

Dès aujourd'hui (1er mars 2017), le sport peut être prescrit sur ordonnance pour les affections de 
longue durée (ALD) 

Le sport sur ordonnance se développe depuis plusieurs mois en France, à l'échelle locale. Reconnu 
par la loi du 26 janvier 2016, il prend aujourd'hui, 1er mars, une dimension nationale. En effet, il 
peut maintenant s'appliquer aux patients souffrant d'affections de longue durée (ALD) sur tout le 
territoire. Son financement reste cependant bancal, en l'absence de modèle économique global. 

Sport sur ordonnance : jour J.! Le décret faisant suite à la Loi Santé de janvier 2016 et prévoyant que 
« dans le cadre du parcours de soins des patients atteints d'une affection de longue durée (ALD), le 
médecin traitant puisse prescrire une activité physique adaptée à la pathologie, aux capacités 
physiques et au risque médical du patient », entre en vigueur aujourd'hui (1er mars). C'est une 
avancée importante pour l'insertion de la pratique sportive dans un processus médical, que certaines 
communes expérimentent depuis 2012, à l'initiative de la ville de Strasbourg. 

Rhône  

Isère 

Ain 
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Annexe 10 : Explosion du sport  à la télévision 

Le volume horaire et les droits des programmes sportifs à la télévision se sont envolés ces 
dernières années avec l'arrivée de nouvelles chaînes comme beIN Sports et SFR Sport. 

"Plus haut, plus fort, plus vite". La devise des Jeux olympiques (JO) pourrait également s'appliquer à 
la diffusion du sport à la télévision française. Création de nouvelles chaînes, hausse du volume 
horaire des programmes sportifs, envolée des droits : la télévision a connu de profondes mutations 
ces 20 dernières années, révèle une étude du CSA . Ce qu'il faut retenir sur le sujet en [trois] 
graphiques. 

Explosion du nombre de chaînes 
La montée en puissance de la diffusion du sport à la télévision s'explique en premier lieu par la 
hausse spectaculaire de l'offre. Entre 1995 et 2016, le nombre de chaînes diffusant des programmes 
sportifs est passé de 7 (3 payantes, 4 gratuites) à 37 (25 payantes, 12 gratuites) ! 

 

L'arrivée de chaînes comme beIn Sport ou SFR Sport sur ce créneau a totalement bousculé Canal +, 
qui a fait du sport l'un de ses produits d'appels depuis son lancement en 1984. Les chaînes gratuites 
ne sont pas en reste. En diffusant des "petits sports" comme le biathlon ou des programmes 
longtemps délaissés comme le Tour d'Italie (cyclisme), la chaîne l'Equipe a par exemple vu son 
audience progresser de façon significative ces derniers mois. 

Envolée du volume horaire des programmes sportifs 
La hausse du nombre de chaînes a entraîné mécaniquement une explosion du volume horaire des 
programmes sportifs. Entre 2000 et 2016, ce volume a été multiplié par 4 ! Rien qu'en 2014 et 2016, 
le nombre d'heures de programmes sportifs diffusé à la télévision est passé de 159.029 à 211.677.  

95% des heures de sport diffusées en 2016 l'ont été par des chaînes payantes. Il faut dire que celles-
ci se consacrent quasi exclusivement au sport, contrairement aux chaînes généralistes et aux semi-
généralistes. 
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Le football se taille la part du lion 
C'est tout sauf une surprise : le football est de loin le sport le plus diffusé sur la télévision gratuite 
(17,1%, en volume horaire). Il devance le cyclisme, largement diffusé pendant l'été à l'occasion du 
Tour de France (11%), et la pétanque (9,2%), retransmise sur L'Equipe et France 3. A eux-seuls, 10 
sports ont représenté 85% du volume horaire des retransmissions sportives sur la télévision gratuite 
en 2016, souligne le CSA. 

 

[...] 

Source : www.lesechos.fr  / 5 juillet 2017 
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