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A - Présentation de l’entreprise

[bookmark: _Toc353541917]1 - Fiche d’identité de l’entreprise
Coordonnées 
· Nom de l’entreprise :	MOREAU-DAVID
· Activité :	Vente et installation de menuiseries PVC et aluminium
	Fabrication et pose de gouttières
· Forme juridique :	SARL
· Siège social :	Z.I. Les Bourrelières - 85320 MAREUIL SUR LAY DISSAIS
· Showroom :	Magasin CONFORT MENUISERIE
	104 av du Mal de Lattre de Tassigny - 85400 LUCON
· Téléphone :	02 51 97 21 46 / 02 51 56 03 52
· Télécopie :  	02 51 97 27 78 / 02 51 56 06 27
· Mail :	contact@moreau-david.com	
· Site Internet :	www.moreau-david.com	

Présentation
· Gérants :	M. Hervé MOREAU
	M. Gérard DAVID
· Date de création :	18 mai1998
· Capital :	7 622 €
· Siret :	418 677 90 200029
· Chiffre d’affaires :	2 millions d’euros
· Nombre de salariés : 	11
· Franchise :	DAL’ALU 
· [image: ]Logo :	



· Réseau :	Les Menuisiers PéVéCistes Deceuninck 
· [image: ]Logo : 


[bookmark: _Toc353541918]
2 – Activité de l’entreprise

Confort Menuiserie est spécialisée dans la vente et l’installation de produits en PVC et aluminium, (portails, clôtures, fenêtres, portes d’entrée, portes de garage), de motorisation (pour portails, volets et portes de garage), d’appareils de vidéosurveillance et d’interphone.
La zone de chalandise a été fixée à 50 kilomètres autour du siège social, où se trouve l’entrepôt des produits ainsi que le matériel et les véhicules. 
C’est donc essentiellement sur le secteur sud de la Vendée (à partir de La Roche sur Yon, les Sables d’Olonne, etc.) allant jusqu’au Nord de la Charente-Maritime (Marans, Charron, etc.) que l’entreprise intervient.


[bookmark: _Toc353541919]3 - Réseau de distribution :

3.1 - Rapport avec les fournisseurs :
[bookmark: _GoBack]Le réseau Deceuninck, extrudeur de profilés PVC pour portes et fenêtres, envoie pour fabrication aux assembleurs affiliés au réseau qui ensuite distribuent aux magasins pour finir par la vente aux particuliers. 

3.2 - Rapport avec les clients :
La grande majorité des clients étant des particuliers, le contact se fait le plus souvent par prospection (porte à porte), par relation (bouche à oreille) ou par leur passage au magasin. 

3.3 – Nos concurrents :
Concurrents directs : Notre principal concurrent est C.D.H, entreprise qui propose les mêmes produits que Confort Menuiserie basée sur la commune de Chasnais, à 5 minutes de Luçon.
Concurrents indirects : Notre principal concurrent indirect est Bigmat à Luçon, spécialisé dans la négoce de matériaux de construction. Produits similaires (de qualité moindre) à des prix plus attractifs.


[bookmark: _Toc353541920]4 – Organigramme de la SARL Moreau-David au 12 février 2013
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[bookmark: _Toc353541921]B – L’ANALYSE COMMERCIALE

Les principaux clients sont des particuliers à hauteur de 95 %, les 5 % restants sont des constructeurs d’habitations. 

[bookmark: _Toc353541922]1 – Moyens de communication : 
Pour se faire connaître du plus grand nombre, la société utilise plusieurs sortes de moyens de communication, à savoir :
· Un site Internet 
· Affiche publicitaire (annexe)
· La distribution de tracts dans les boîtes aux lettres lors du porte à porte
· Un mailing et annonce radio pendant les opérations commerciales 
· Un e-mailing aux clients et prospects enregistrés dans la base de données 
· La participation aux foires et salons du département 

[bookmark: _Toc353541923]2 – La démarche qualité :
Une production 100 % française : Avec son unité de fabrication installée à Roye, dans le département de la Somme (80), l’ensemble des produits de la marque les Menuisiers PéVéCistes Deceuninck est 100 % « made in France ».
Les tests de certification : Le PVC est contrôlé quotidiennement par les experts du laboratoire interne de Deceuninck. Toutes les propriétés des matières premières, des profits extrudés et des systèmes, des profils extrudés et des systèmes pour menuiseries y sont testées avec rigueur et selon les normes les plus exigeantes édictées par les divers instituts nationaux et étrangers.


[bookmark: _Toc353541924]C - L’ANALYSE FINANCIERE

[bookmark: _Toc353541925]1 - Répartition des ventes en 2011


[bookmark: _Toc353541926]2 - Evolution du chiffre d’affaires sur les 3 dernières années

[bookmark: _Toc353541927]3 – Bilan fonctionnel
BILAN FONCTIONNEL AU 31/03/2012

[image: ]
FRNG et BFR permettent de déterminer les équilibres entre les différentes masses afin d’apprécier la solvabilité de l’entreprise.

Fond de roulement net global   = 	 121 393 € 
Besoin en fonds de roulement   =	 70 813 € 
Trésorerie nette   = 	 50 580 €
[bookmark: _Toc353541928]D – DESCRIPTIF ET ANALYSE DES RISQUES DE LA PME

[bookmark: _Toc353541929]1. Les risques repérés

· Risques humains : 
Les risques les plus fréquents au sein de l’entreprise sont les chutes et les accidents dus aux charges lourdes.
Ces risques sont susceptibles d’entraîner un accident du travail. Dans ce cas, l’absence d’un employé causerait une réduction d’effectif et donc une perte de travail si celui-ci n’est pas remplacé. Des poursuites judiciaires, en cas de défaut de formation par exemple, pourraient être engagées à l’encontre de l’entreprise.

· Droit du travail et réglementations :
Un tableau d’affichage obligatoire a été mis en place dans le vestiaire, il contient :
· Les horaires 
· Les numéros d’urgence (pompiers, police, SAMU, médecine du travail, etc…)
· Les consignes incendie


[bookmark: _Toc353541930]2. La politique de gestion des risques 

	POLITIQUE DE GESTION DES RISQUES
	DESCRIPTIF
	RISQUES CONCERNÉS

	ASSURANCE
	· Assurance multirisque 
	· Incendie
· Dégât des eaux 
· Responsabilité civile

	
	· Assurance automobile
	· Accident, vol et dégradation

	EXTERNALISATION
	· Entreprise de nettoyage 
· Entreprise de maintenance informatique
	
· Malveillance, virus

	PRÉVENTION
	· Affichages obligatoires
· Formations 
· Protocole de sécurité
	· Risques humains

	MESURES DE PRÉVENTION
	· Equipement de protection
· Extincteurs
	· Chute
· Manutention (charge lourde)

	STRATÉGIE
	· Stratégie de différenciation
· Image de marque de la franchise 
	· Nouveaux concurrents
· Pertes de parts de marché 



[bookmark: _Toc353541931]PROJET DE PERENNISATION DE L’ENTREPRISE


OUVERTURE D’UN NOUVEAU MAGASIN


[bookmark: _Toc353541932]Identification du besoin de l’entreprise

Depuis son installation sur un axe stratégique de Luçon, la clientèle n’a cessé de s’accroitre. Cependant, se situant dans le l’extrême sud de la Vendée, elle ne bénéficie que très peu de la clientèle se trouvant plus au nord du département, aux alentours des Sables d’Olonne, alors que l’un des commerciaux vit et connait donc parfaitement le secteur.

Il y a donc :

· Un manque de visibilité 
· Une perte de clientèle

[bookmark: _Toc353541933]PESTEL (diagnostic externe)

	FACTEURS
	OPPORTUNITÉS
	MENACES

	ÉCONOMIQUE
	· 
	· Baisse du pouvoir d’achat (document INSEE en annexe)

	SOCIO-CULTUREL
	· Besoin d’un meilleur cadre de vie et de plus de sécurité
· Tendance du bien être due, entre autres, à la télévision (émissions de déco)
	

	TECHNOLOGIQUE
	· Innovation = meilleure qualité de produits (isolation, esthétique, etc.)
	· Différentes technologies employées à la réalisation des produits souvent non comprises par les clients

	ÉCOLOGIQUE
	· Produits recyclés
· Mise en place de prime écologique pour la rénovation d’habitat
	· Influence du climat sur les ventes

	LÉGISLATIF
	· Crédit d’impôt qui est un bon argument de vente grâce au remboursement de l’État
	· Disparition annoncée des crédits d’impôts en 2013 

	OFFRE
	· Peu de concurrents sur le même positionnement (gamme)
	- Concurrence (= dense sur le type de produits) 

	DEMANDE
	- Nombre de clients potentiels :
 Fontenay le Comte : 15043
 Les Sables d’Olonne : 14918
- Pouvoir d’achat important sur le secteur des Sables d’Olonne
	



[bookmark: _Toc353541934]SWOT (diagnostic interne)

	
	FORCES
	FAIBLESSES

	ORGANISATIONNELLE
	Global
· Situation géographique de l’entreprise
· Deux showrooms 
· Notoriété de la société
· Franchise et réseau reconnus
· Produits de fabrication française = gage de qualité
· Garanties plus longues que les concurrents
· Equipe de pose propre à l’entreprise expérimentée grâce aux formations proposées par le réseau Deceuninck (pour les menuiseries) et la franchise Dal’Alu (pour les gouttières)
	Global
· Deux magasins sous deux enseignes différentes (Dal’Alu et Deceuninck) ce qui provoque la confusion des clients
· Secteur des Sables d’Olonne non exploité
· Notoriété limitée à une zone précise (zone de chalandise)

	COMMERCIALE
	Produits
· Proposition d’un large éventail de produits haut de gamme
Communication 
· Site Internet mis à jour régulièrement
· Publicités fréquentes grâce au réseau Deceuninck
· Participations aux salons et foires
	Prix
· Souvent plus élevés que les concurrents dus à une meilleure qualité de produits
Commercial
· Communication parfois difficile entre les différents services
· Le commercial qui connait le secteur des Sables d’Olonne à exploiter mais pas de magasin pour l’accueil clients



[bookmark: _Toc353541935]La problématique

« Comment élargir le secteur d’activité sur le secteur des Sables d’Olonne afin de développer la clientèle ? »

[bookmark: _Toc353541936]Les objectifs

	Objectifs généraux
	Objectifs opérationnels

	· Élargir la zone de chalandise
· Développer la clientèle
	· Trouver l’emplacement du nouveau magasin
· Recruter un(e) assistant(e) commercial(e)
· Recruter un ou plusieurs commerciaux

	Objectifs à court terme
	Objectifs à moyen terme
	Objectifs à long terme

	· Évaluer les besoins sur le nouveau secteur
· Évaluer le nombre de clients potentiels
	· Maintenir l’activité de l’entreprise
	· Point de vue qualitatif :
· Devenir LA référence en termes de produits de qualité sur le nouveau secteur
· Point de vue quantitatif :
· Augmenter le CA et le nombre de clients



[bookmark: _Toc353541937]Les moyens disponibles

	Humains
	· M. David, gérant
· Mme Laboureux, comptable

	Financiers
	· ???

	Commerciaux
	· Réseau Deceuninck = Notoriété

	Matériels
	· Pack Office
· Gantt Project

	Organisationnels
	·  ???


1. 
[bookmark: _Toc353541938]Les contraintes

	Humaines
	· Recruter un(e) nouvel(le) assistant(e)
· Recruter un ou plusieurs commerciaux

	Financières
	· Coût du nouveau site
· Coût du ou des nouveaux salariés

	Matérielles
	· Trouver un terrain ou un bâtiment déjà existant 

	En termes de risques
	· Concurrence sur le nouveau secteur

	Organisationnelles
	· Gérer entre le travail quotidien et le travail demandé pour la réalisation du projet

	Légales
	·  ???

	Commerciales
	·  ???



[bookmark: _Toc353541939]LES PRÉCONISATIONS 

[bookmark: _Toc353541940]Présentation des préconisations

	Préconisations
	Descriptif
	Avantages
	Inconvénients
	Techniques et outils d’évaluation

	Recrutement d’un commercial sur le secteur des Sables d’Olonne
	
	Prospection simplifiée grâce à la connaissance du secteur par le commercial
	Pas de point de vente ou exposer les produits
	???

	Ouverture d’un nouveau magasin sur la commune des Sables d’Olonne
	Nouveau point de vente avec showroom

	· Visibilité sur un secteur plus étendu
· Reconnaissance de la marque 
	Coût de lancement
	???

	Faisabilité juridique pour l’ouverture du nouveau magasin
	Est-il possible d’ouvrir ce magasin ?
	Ne pas lancer un projet si nous n’avons pas les autorisations nécessaires
	
	???

	Étude de faisabilité financière
	La situation financière de l’entreprise permet-elle d’envisager l’ouverture du magasin ?
	
	
	???



[bookmark: _Toc353541941]Solution retenue 

La solution la plus adaptée à la demande de Monsieur David est donc l’ouverture d’un nouveau magasin sur la commune des Sables d’Olonne.

· Justifications : 
· Besoin d’élargir la zone de chalandise 
· Répercussions attendues :
· Augmenter le CA
· Elargir le secteur d’activité
· Gagner en visibilité 


[bookmark: _Toc353541942]DESCRIPTIF DES ACTIVITÉ RÉALISÉES 

	ACTIONS
	PERSONNES CONCERNEES
	DESCRIPTION

	Réunion




	· Gérard DAVID, gérant
· Hervé MOREAU, gérant
· Syndie LABOUREUX, comptable
· Moi-même

	Définir un plan d’actions afin de réaliser ce projet

	Étude de faisabilité juridique




	
	Évaluer la faisabilité juridique du projet. C’est-à-dire si l’ouverture du nouveau magasin est possible et sur quel secteur

	Étude de faisabilité financière




	
	Afin d’évaluer la faisabilité financière de l’entreprise et à l’aide des états financiers de 2012 de l’entreprise, j’ai calculé :
· Les SIG de l’entreprise 
· La CAF de l’entreprise 
· Le bilan fonctionnel qui détermine la trésorerie nette de l’entreprise


	Évaluation des coûts de lancement




	
	Calcul des frais engendrés par l’ouverture du magasin, à savoir :
· Loyer du local
· Aménagement
· Salaires
· Véhicules commerciaux
· Communication
· Impôts / Taxes


	Établissement d’un prévisionnel de ventes
	
	· Étude de la concurrence
· Étude de marché


	Établissement d’un prévisionnel de résultat




	
	Afin d’évaluer la rentabilité du projet, j’ai établi :
· Un tableau des Cash-flows
· Les SIG de l’entreprise après le projet 

	Rencontre avec la banque pour la faisabilité

	· Banque CIC 
· Gérard DAVID, gérant
· Moi-même
	Demande d’emprunt pour financer l’ouverture du nouveau magasin





MÉMO !


0 – Présentation d’un tableau de bord de l’entreprise avant projet
· Faisabilité juridique ?????????

0a. SIG de l’entreprise avant
0b. CAF de l’entreprise avant 	OK
0c. Bilan fonctionnel & Trésorerie avant  Ratio


1a. Coût de lancement = frais engendrés par l’ouverture y compris l’aménagement (récup. Doc réseau)

1b. Prévisionnel de ventes
· Etude de la concurrence
· Etude de marché

1c. Prévisionnel de résultat
· Plan de trésorerie
· SIG de l’entreprise après


2 – Préconisations + rencontre banque pour faisabilité





· SOLDE INTERMÉDIAIRE DE GESTION

	
	Du 01/04/11
au 31/03/12
	Du 01/04/10
au 31/03/11

	
	
	

	MARGE COMMERCIALE
	-
	-

	Production vendue
	1 935 835
	1 781 614

	Consommation de matières et sous-traitance
	948 484
	801 817

	MARGE DE PRODUCTION
	987 351
	979 797

	
	
	

	CHIFFRE D’AFFAIRES H.T.
	1 935 835
	1 781 614

	
	
	

	MARGE BRUTE GLOBALE
	987 351
	979 797

	Autres achats et charges externes
	345 215
	402 451

	VALEUR AJOUTÉE
	642 136
	577 345

	
	
	

	Subventions d’exploitation
	787 
	1 600

	Impôts, taxes et versements assimilés
	14 540
	6 843

	Charges de personnel
	617 417
	543 872

	
	
	

	EXCEDENT BRUT D’EXPLOITATION
	10 965
	28 230

	
	
	

	Reprises s/ charges et transferts
	12 338
	8 556

	Autres produits
	759
	1 770

	Dot. amortissements et provisions
	34 123
	26 015

	Autres charges
	5 608
	243

	
	
	

	RESULTAT D’EXPLOITATION
	-15 670
	12 298

	
	
	

	Produits financiers
	431
	428

	Charges financières
	8 333
	8 914

	
	
	

	RESULTAT COURANT AVANT IMPÔTS
	- 23 571
	3 813

	
	
	

	Produits exceptionnels
	7 439
	1

	Charges exceptionnelles
	5 913
	1 522

	Résultat exceptionnel
	1 526
	-1 521

	Impôts sur les bénéfices
	-533
	

	
	
	

	RESULTAT DE L’EXERCICE
	- 21 512
	2 291



· CAPACITE D’AUTOFINANCEMENT 
	
	Mars 2012
	Mars 2011

	Résultat
	- 21512
	2291

	681. Dotations aux amortissements et aux provisions - Charges d'exploitation
	34123
	26015

	781. Reprises sur amortissements et provisions
	12338
	85560

	CAF
	273
	19750
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Actif stable Capitaux stables

Immobilisations incorporelles 4 421 Capitauxpropres et résultat 44 139

Immobilisations corporelles 189 697 Amortissements et dépréciations 187 340

Immobilisations financières 3 677 Emprunts 87 708

TOTAL 197 795 TOTAL 319 187

Actif circulant Dettes ciculantes

Stocks et en-cours 184 100 Dettes fournisseurs 236 818

Avances et acomptes 1 021 Dettes fiscales 64 726

Créances 251 135

Avances et acomptes reçus sur 

commande en cours

91 462

Disponibilités 50 579 Emprunts divers 7 035

Charges constatées d'avance 34 598

TOTAL 521 433 TOTAL 400 041

TOTAL GÉNÉRAL 719 228 TOTAL GÉNÉRAL 719 228
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