












































FLIP DESIGN





Proposition pour une action


"Accompagnement-expert"


dans le cadre de Leader II


"Tarn des Talents









































	Gérard LANOYE


	Février 2001





�
FLIP DESIGN





Proposition pour une action


"Accompagnement-expert"


dans le cadre de Leader II


"Tarn des Talents











1. La situation actuelle.





FLIP a comme activité principale la fabrication de plans de cuisine en lamellé-collé. Cette activité a représenté en 2000 près de 90% du chiffre d'affaires qui est de 4 600 000 F H.T. environ, soit approximativement le même niveau que celui atteint en 1999.





Cette stagnation correspond à une nouvelle progression de l'activité en lamellé-collé. L'activité traditionnelle de fabrication de tables en bois massif et de finition de chaises a en revanche vu son chiffre d'affaires diminué de moitié. Le niveau atteint rend plus difficile la gestion de la production au point que l'entreprise se pose la question d'arréter la production, la marge dégagée étant par ailleurs plus faible que pour l'activité lamellé-collé.





FLIP vend aux cuisinistes haut de gamme. Elle est représentée par des V.R.P. multicartes ou des agents commerciaux qui peuvent n'avoir qu'une seule des deux cartes : lamellé-collé ou tables et chaises.





Une petite partie de la vente est faite en Belgique (moins de 5%).





FLIP posséde des atouts sur ce marché du plan de cuisine :


les plans produits sont des plans hauts de gamme ;


l'entreprise maîtrise la fabrication sur mesure et est capable de gérer la relation avec la clientèle ;


les finitions proposées sont de qualité ;


la gamme des essences est large ;


l'image de l'entreprise paraît bonne.





Cependant, le produit lui-même est insuffisamment connu. Une partie des prospects doute de sa résistance dans le temps dans l'environnement d'une cuisine. La communication vers le client final mérite d'être améliorée pour lever ces handicaps.





La relation avec les représentants a longtemps souffert d'un suivi presque inexistant et de l'irrégularité du règlement des commissions. De premiers efforts ont été faits par l'entreprise qui fait les réglements à l'échéance normale et envoie un tableau de bord mensuel avec les informations de base sur leur secteur. Ils sont tenus au courant des problèmes rencontrés avec les clients et sont impliqués dans leur résolution lorsque c'est nécessaire. Ils ne reçoivent en revanche pas d'autre appui dans leur action commerciale.





Ils ont d'ailleurs des résultats très inégaux qui sont dans un rapport de 1 à 3 sur un critère de chiffres d'affaires par habitant. A lui seul, cet élément d'information conduit à penser qu'il existe des marges de progression pour l'entreprise sur ce marché.





Les orientations stratégiques retenues sont d'ailleurs de développer le chiffre d'affaires sur le marché du lamellé-collé en dynamisant l'équipe de vente et en proposant de nouveaux produits (par exemple des tables en lamellé-collé) dont la mise au point a commencé.





La recherche de nouveaux couples produit/marché sera entreprise dans les années à venir, au plus tôt en 2002, dans le but de renforcer la sécurité de l'entreprise.





2. Notre proposition.





Notre proposition est faite dans l'esprit de l'accompagnement-expert du programme Leader II "Tarn des Talents" : accompagner l'entreprise dans la recherche des solutions les plus adaptées, apporter les outils correspondant aux objectifs, les adapter ou en concevoir avec elle qui permette de répondre aux problèmes du moment et à ceux prévisibles pour l'avenir.





L'accompagnement a pour but :


de permettre à FLIP d'avoir une équipe de commerciaux dynamiques, efficaces, en mesure d'atteindre des objectifs raisonnés de développement du chiffre d'affaires de leur secteur commercial ;


d'améliorer la notoriété et l'image de l'entreprise par des actions de communication adaptées ;


de lui permettre d'avoir un traitement efficace des informations dont elle a besoin sur le plan commercial.





Parmi les solutions envisagées, les outils et méthodes à mettre en place, seront privilégiés ceux qui correspondent le mieux à la culture, aux compétences et aux moyens présents dans l'entreprise ou qui lui sont accessibles. FLIP doit en effet être en mesure de maîtriser ces outils et méthodes pour les utiliser à l'avenir dans des situations analogues.





Une étape indispensable est le diagnostic des secteurs commerciaux. Les différences constatées peuvent être dues aux performances des commerciaux, elles peuvent aussi provenir d'autres causes comme la concurrence, les particularismes régionaux, les revenus, etc. Nous élaborons des outils de diagnostic adaptés à l'entreprise, nous les utilisons pour un premier diagnostic. Il manquera des informations. Pour une part, ce sont les commerciaux qui sont les mieux placés pour les apporter. Pour une autre part, ces informations peuvent être élaborées dasn l'entreprise, notamment en utilisant l'outil informatique. D'autres informations enfin sont à collecter auprès de tiers. Nous prévoyons l'organisation de la collecte et du traitement de ces informations.





Les premiers résultats du diagnostic amènent à envisager de réorganiser les secteurs commerciaux, à rechercher les solutions les plus adaptées : aménagement des zones, recherche de nouveaux représentants,etc. Les choix ne peuvent cependant être faits qu'à l'issue d'une négociation avec chacun des représentants. Cette négociation porte officiellement sur les objectifs de vente. Une grille est établie pour conduire la négociation, elle comprend notamment des questions pour compléter les informations, fixer des objectifs commerciaux réalistes et/ou aménager les secteurs. Elle permet également de convenir des actions d'accompagnement conduites par le siège.





C'est une première étape en vue de la constitution d'une équipe de vente. La dispersion géographique, la multiplicité des cartes dont disposent les représentants sont des obstacles à un fonctionnement d'équipe. La politique de communication est conçue en tenant compte de ces obstacles. Des solutions sont recherchées pour multiplier les occasions de rencontre, pour multiplier aussi les occasions de stimulations pour développer puis entretenir la motivation. Elle est également conçue en tenant compte des besoins d'information pour que les commerciaux soient plus efficaces mais aussi pour que l'entreprise connaisse mieux son marché. Des aspects comme l'information sur la concurrence mais aussi la réaction des clients sur les nouveaux produits proposés sont obligatoirement pris en compte.





Comme pour le diagnostic, les procédures de collecte et de traitement de l'information sont conçues pour être maîtrisées par FLIP.





La prospection a besoin d'être mise en place en tenant compte du réseau de commerciaux qui sont multicartes et où la carte FLIP est une carte d'appoint sur le plan de leurs revenus. Les solutions sont à trouver pour qu'elle puisse être pour eux une carte stratégique. Le siège doit leur fournir un appui qui peut varier selon le secteur, et dont les outils sont à concevoir.








�
3. BUDGET ET DELAIS





Le temps nécessaire en jours de consultants est le suivant :





Diagnostic des secteurs commerciaux ; grille de diagnostic, diagnostic à partir des informations disponibles�
1 jour�
�
Grille de négociation des objectifs commerciaux par secteur, recherche de solution pour aménager les secteurs commerciaux�
1 jour�
�
Objectifs et méthodes de communication entre le siège et les commerciaux. Organisation de la collecte et du traitement des informations pour la communication interne�
2 jours�
�
Choix des méthodes de prospection, outils pour les conduire�
1 jour�
�
Objectifs de la politique de communication externe, outils de choix des actions de communication, préparation�
1 jour�
�
Conception de la méthode de fixation des prix et outils�
2 jours�
�
Total en jours de consultants�
8 jours�
�



Les journées de consultant sont facturés sur la base de 4 000 F H.T. par jour auquel s'applique le taux de TVA selon la législation en vigueur au moment de la réalisation de l'étude.





L'accompagnement demande 8 jours de consultant soit un montant de 32 000 F H.T..


�
4. Conditions générales.





Les prestations sont réalisées pour le compte de FLIP S.A.R.L., représentée par Agnès VALENTIN, gérante, dénommée ci-après le client. La proposition est réputée acceptée par la signature de la Fiche Action-Convention du programme Leader II "Tarn des Talents" par les trois parties : AGATE, FLIP S.A.R.L. et ACTION RESEAU.





Au démarrage de l'intervention, ACTION RESEAU facturera à FLIP S.A.R.L. un acompte de 20% du montant de l'accompagnement. Le solde sera facturé à l'issue de l'intervention pour le montant non pris en charge dans le cadre de la Fiche Action-Convention citée ci-dessus.





Les honoraires sont facturés H.T. et avec l'application de la T.V.A. selon la législation en vigueur, soit 19.6 % au moment de la rédaction de la proposition.





Le client s'engage à régler les factures à réception.





Le 20 février à Vaour,





�
�
Pour ACTION RESEAU,


le gérant,


Gérard LANOYE�
�
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