D’Ocres Décoration


Marchés dans le cadre du projet à Saint-Antonin.














Cette note donne des indications sur les marchés concernés, directement ou indirectement, par le projet sur Saint-Antonin-Nobleval, dans le Tarn-et-Garonne, de Bruno Mohamed. Elle examine successivement le marché de D’Ocres Décoration, celui des chambres d’hôtes et celui de la formation aux techniques de décoration.





Activité de D’Ocres Décoration.





L’activité traditionnelle de D’Ocres Décoration s’exerce dans le bâtiment, dans les domaines de la plâtrerie, de la décoration des murs et des sols. L’entreprise a choisi de se placer sur une niche du marché, avec des prestations que nous appelons à valeur ajoutée, c’est-à-dire des prestations qui ont de la valeur pour les clients parce qu’elles comprennent une part de conception de décoration et/ou l’utilisation de techniques rares.





Le marché d’ensemble est celui des logements individuels. Nous pouvons l’apprécier par les données sur les permis de construire concernant les logements individuels commencés. Nous avons calculé les tendances sur 5 ans et 3 ans par ajustement d’une droite de régression. L’évolution moyenne du marché est ensuite rapportée à la valeur de la dernière année, ce qui donne un pourcentage d’évolution moyenne du marché sur 5 ans ou 3 ans. L’étude est faite pour le Tarn, le Tarn-et-Garonne, l’Aveyron et la Haute-Garonne, ces deux derniers départements pouvant éventuellement concerner l’entreprise.





Sur 5 ans (1997 à 2001), les permis de construire des logements individuels commencés augmentent en moyenne de 7,4% dans le Tarn, de 9,6% pour le Tarn-et-Garonne et de 4,1% pour l’ensemble des départements étudiés. Sur 3 ans (1999 à 2001), ces tendances sont respectivement de 10,7% (Tarn), 7,9% (Tarn-et-Garonne) et 3,1% (les quatre départements). Ces données sont récapitulées dans le tableau ci-dessous :





�
Part des permis de construire en 2001�
Tendances sur 5 ans (1997 à 2001)�
Tendances sur 3 ans (1999 à 2001)�
�
Tarn�
21,3%�
7,4%�
10,7%�
�
Tarn-et-Garonne�
13,6%�
9,6%�
7,9%�
�
Aveyron�
11,2%�
3,4%�
-1,2%�
�
Haute-Garonne�
53,9%�
1,6%�
-0,1%�
�
Ensemble�
100,0%�
4,1%�
3,1%�
�



Il s’agit d’un marché en croissance sur une période longue, avec une diminution de la croissance sur les années les plus récentes. La croissance est plus importante dans le Tarn et le Tarn-et-Garonne que dans les autres départements.





Nous avons examiné l’évolution de D’Ocres Décoration pour la même période, à partir des factures de fin de chantier (donc sans prendre en compte les acomptes), en distinguant :


Les prestations standards exécutées seules ;


Les prestations standards pour des chantiers comprenant aussi des prestations à valeur ajoutée ;


Les prestations à valeur ajoutée, qui comprennent la conception de la décoration, les techniques rares comme patines, cires, etc.





Le tableau ci-dessous donne la ventilation des facturations par exercice, l’année est celle de la clôture de l’exercice (qui est au 30 septembre) :





Année�
Facturation totale�
Prestations à VA�
Prestations standards chantiers à VA�
Prestations standards seules�
�
1997�
149 984�
101 076�
29 078�
19 830�
�
1998�
267 888�
164 975�
77 997�
24 915�
�
1999�
303 605�
165 307�
105 248�
33 050�
�
2000�
553 005�
326 496�
170 480�
56 029�
�
2001�
452 181�
264 420�
174 906�
12 855�
�



Sur l’ensemble de la période, la part de chaque type de prestation est la suivante :


Prestations standards : 8,5%


Prestations standards sur chantiers à VA : 32,3%


Prestations à VA : 59,2%





La part des prestations standards a toujours été faible sur les 5 années étudiées : toujours moins de 15%. Elle a fortement chutée pour le dernier exercice. Ce n’est pas le marché visé par l’entreprise, et il est préférable qu’elle se développe sur les chantiers à VA.





La tendance sur 5 ans, calculée avec la même méthode que pour les permis de construire, est une augmentation de 19,7%, et de 16,4% sur 3 ans. La tendance est encore plus forte pour les chantiers à VA, et plus encore pour les prestations standards pour les chantiers à VA. Les deux types de prestations doivent être liés pour des raisons de qualité, de réponse aux besoins des clients. Les pourcentages d’augmentation sont les suivants :





�
Tendances 5 ans�
Tendances 3 ans�
�
Prestations à VA�
18,5%�
18,7%�
�
Prestations standards chantiers à VA�
23,1%�
19,9%�
�



Nous pouvons constater que D’Ocres Décoration a trouvé sa niche de marché, que l’entreprise a encore un potentiel de développement sur cette niche, que ses résultats passés ont probablement été limités par une insuffisance des moyens de production. Cette conclusion est encore renforcée par le fait que la stagnation observée pour l’exercice 2000/2001 est due à des problèmes de santé du chef d’entreprise. La tendance sur 3 ans calculée sur les exercices terminés entre 1998 et 2000 donne un taux de croissance de 26% environ. Traduit en chiffre d’affaires, cela donne 22 K€ de plus par an et laisse prévoir une facturation de 130 K€ pour l’exercice 2001/2002. La facturation des 4 premiers mois de l’exercice est déjà 70 K€, la facturation prévisible en tendance pourrait donc être dépassée.





Le positionnement sur cette niche de marché implique d’être en avance sur les modes. Bruno Mohamed est conscient de cette exigence qui demande de renouveler régulièrement les prestations proposées.





Chambres d’hôtes.





Dans l’immeuble acquis à Saint-Antonin-Nobleval, il est prévu de proposer 5 chambres d’hôtes ou un hébergement équivalent. Le nombre de chambres d’hôtes labellisées Gîtes de France est faible dans le Tarn-et-Garonne, il est de l’ordre d’une cinquantaine.





Saint-Antonin-Nobleval est cependant l’un des sites touristiques majeurs du département. Ses capacités d’hébergement sont les suivantes :


Environ 30 chambres d’hôtel, de niveau de confort très différent, dont la moitié d’un niveau équivalent à celui d’une chambre d’hôtes 3 épis ou 3 clés ;


Une dizaine de chambres d’hôtes à Saint Antonin et dans les environs.





Selon l’Office de Tourisme, cette capacité d’hébergement est insuffisante. De nombreuses demandes ne peuvent être satisfaites. Cela a notamment été le cas en 2002 aux vacances de février.





La clientèle des chambres d’hôtes ressemble à celle des hôtels d’un niveau de confort équivalent. Il s’agit d’une clientèle de cadres moyens et supérieurs et de professions libérales, essentiellement pour ses loisirs et occasionnellement pour des déplacements professionnels. La durée moyenne des séjours est courte, deux nuits environ. Il s’agit pour une part d’une clientèle de passage qui n’a pas réservé.





La part des étrangers, essentiellement des anglophones, avoisine les 30%, pour les niveaux de confort les plus élevés. La clientèle des chambres d’hôtes se distingue de celle des hôtels en ce qu’elle recherche un contact personnel plus approfondi et un cadre différent.





Le nombre de nuitées était de 110 par an au niveau national en 1996 pour les chambres d’hôtes. L’Office de Tourisme annonce de 80 à 140 nuitées par an. Cette fourchette est large parce qu’elle prend en compte les variations liées aux saisons touristiques, mais également les périodes d’ouverture des chambres, leur prix (le rapport qualité prix apparent) et les possibilités de repas.





Le nombre de nuitées par chambre va principalement dépendre des éléments suivants :


La durée de l’ouverture des chambres d’hôtes, notamment l’ouverture en saison froide ;


La présence d’une table d’hôtes est un atout, probablement moins nécessaire dans une commune comme Saint-Antonin-Nobleval qui dispose de plusieurs restaurants ;


Le prix : pour un prix par nuitée de l’ordre de 40 € à 45 €, une différence de l’ordre de 2 ou 3 € permet d’assurer un taux d’occupation supérieur. 





A Saint-Antonin-Nobleval, il est possible de réaliser plus de 100 nuitées par an et par chambre si l’offre est correctement positionnée.





Pour de chambres d’hôtes de caractères, avec un niveau de confort et de prix nettement supérieur, de l’ordre de 70€ à 80€ par nuit, le marché est nettement plus restreint. Le taux d’occupation sera très probablement plus bas, et il est nécessaire de trouver le moyen de la faire venir. 





Stages de formation.





Actuellement, les projets de stages de formation s’adressent à deux clientèles différentes :


Les professionnels (principalement ceux classées en plâtrerie et en peinture, également une partie des entreprises générales du bâtiment) qui souhaitent proposer des prestations à valeur ajoutée pour mieux valoriser les heures de travail ;


Les particuliers qui peuvent souhaiter apprendre les techniques ou apprendre à concevoir leur propre décoration.





Les besoins des professionnels portent sur l’apprentissage de techniques, si elles sont susceptibles de leur permettre de vendre des prestations valorisant mieux leurs heures de travail. Il s’agit d’un besoin précis, conjoncturel, lorsque des modes se généralisent. Ces professionnels vont, une fois formés, être directement en concurrence avec D’Ocres Décoration. Ceci est cohérent avec la stratégie de l’entreprise lorsque la mode se généralise, et que de ce fait le coût de sa mise en œuvre baisse. Cette clientèle peut être identifiée par les prescripteurs que sont les négociants en matériaux : ils ont d’ailleurs besoin de former les artisans pour pouvoir vendre. La clientèle atteinte par ces prescripteurs sera plus naturellement une clientèle régionale, pour des raisons de relations personnelles plus faciles à établir.





En Midi-Pyrénées, le nombre de personnes travaillant dans des entreprises classées en plâtrerie, revêtement des sols et des murs et peinture était de 6 600 environ en 1998, il était de 4 900 en Languedoc-Roussillon et de 9 000 en Aquitaine. Ce n’est qu’une toute petite partie de ces effectifs qui sont concernés par les formations envisagées.





Ces professions sont cependant en recherche de professionnels qualifiés. Les mentalités évoluent, les chefs d’entreprise sont maintenant un tiers environ à envisager de recourir à la formation professionnelle (Etude CARIF-OREF CGPME sur l’évolution de l’emploi et des qualifications en Midi-Pyrénées dans les entreprises de moins de 10 salariés – juin 2001).





En ce qui concerne les particuliers, il s’agit d’un loisir classé dans la catégorie du loisir culturel. La demande est en développement, mais il s’agit d’une demande très variée, regroupant des activités disparates. La mise en place des 35 heures libère du temps pour ce type de loisir. Il est envisageable de proposer des dates en dehors des vacances scolaires et des longs week-end.





La demande peut se porter sur l’apprentissage de techniques. Il est cependant peu probable que ceci corresponde à un réel besoin. Rares seront ceux qui auront une maîtrise technique suffisante à l’issue d’un stage. L’offre est d’ailleurs faible, elle s’appuie souvent sur une réputation acquise par ailleurs. 





L’offre est en revanche plus importante sur des stages de décoration, qui peuvent être variés dans leur contenu, contenu qui dépend largement de la personnalité et des goûts du formateur.





Internet est un moyen au bon rapport prix/efficacité pour toucher la clientèle des particuliers et celle des professionnels au-delà de la région. D’Ocres Décoration en a une première expérience, par les stages proposés sur le site. Les dernières statistiques de fréquentation du site montre que 2 visiteurs par jour consultent la page sur les stages. Une cinquantaine de demandes de renseignement sont parvenues par e-mail, ce qui donnerait un taux de demande de l’ordre de 10% des personnes qui consultent, ce qui est beaucoup. Un site conçu pour avoir un bon référencement dans les moteurs de recherche devrait permettre d’accroître les demandes d’information et les inscriptions, une fois l’offre mise en place. Ceci demande à être confirmé, nous n’avons pas, dans le cadre de cette mission, examiné la construction technique du site.





Le site internet, avec le taux de fréquentation actuel, est en tout cas un bon moyen pour adapter le contenu des stages aux demandes des clients potentiels.





D’Ocres Décoration est en mesure de proposer des stages de contenu différent. Cette écoute des demandes et des besoins des clients est donc indispensable dans la phase de mise au point, Il est d’ailleurs fortement conseillé d’avoir une attitude d’écoute en permanence.





Les prix pratiqués pour ce type de stage (week-end ou semaine) sont d’environ 100 € par jour de formation et par personne.





Le marché pour ces stages de formation peut exister pour D’Ocres Décoration, à condition de conduire une politique de communication permettant de développer l’image et la notoriété de l’entreprise, et à condition d’écouter les demandes des clients pour mettre au point un contenu qui correspondent à leurs attentes.





Il y a besoin d’avoir le même type de compétences que celles qui ont permis à D’Ocres Décoration de se développer sur son marché traditionnel.





Le 19 février 2002


Gérard LANOYE
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