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Ce rapport présente les principaux résultats et les conclusions tirées au cours de l'intervention d'ACTION RESEAU à la société FLIP avec l'appui financier du programme Leader II "Tarn des Talents" piloté par AGATE.





L'accompagnement-expert de FLIP s'est déroulé en 8 journées entre le 6 avril et le 25 juillet 2001. Au cours de ces journées, il a été possible d'accomplir certains travaux d'analyse et de réalisation. Il a également été possible de mettre en place certains outils qui pourront servir pour les analyses à réaliser et les décisions à prendre dans l'avenir. Surtout, il a été possible d'établir une liste d'actions à mettre en œuvre pour améliorer l'efficacité commerciale de l'entreprise.





Cette liste est complétée par une liste d'idées d'actions, à envisager de mettre en œuvre si la situation s'y prête ou qui demandent à être évaluées plus précisément.





FLIP dispose d'un progiciel de gestion qui a permis d'avoir des informations satisfaisantes pour réaliser une première étape d'analyse. Par ailleurs, un certain nombre d'outils de communication interne existaient déjà. C'est en s'appuyant sur cet acquis que nous avons pu progresser ensemble. Les actions prévues vont nécessiter des moyens surtout en temps de travail. Une bonne organisation du travail et quelques investissements informatiques devraient permettre de les réaliser en les étalant dans le temps.





En parallèle avec l'accompagnement expert, la cci est intervenu pour mettre en place une méthode d'établissement des prix de revient, principalement la collecte et l'exploitation des temps par tâche. Cette information était la principale donnée manquante.





L'accompagnement-expert a eu lieu alors que l'entreprise vivait des événements importants, notamment : chnagement de fournisseur de lamellé-collé en hêtre à cause de problèmes persistants dans la qualité des produits du précédent fournisseur, bilan réalisé pour la première fois par un expert-comptable qui a entrainé des rectifications importantes et la constation d'un actif net négatif malgré un résultat "nromal" positif.





Ce rapport reprend avec quelques variantes la structure de la proposition :





Objectifs de l'entreprise


Diagnostic des secteurs commerciaux


Négociation des objectifs commerciaux


Objectifs et méthodes de communication avec les commerciaux


Collecte et traitement des informations pour la communication interne


Méthodes de prospection


Communication externe


Méthode et outils pour la fixation des prix


�Objectifs de l'entreprise.





Les objectifs de l'entreprise en rapport avec l'action commerciale sont principalement :





Augmenter le résultat :


En augmentatn le chiffre d'affaires sur les produits ayant une bonne marge


En fidélisant la clientèle


En sélectionnant une "bonne" clientèle


Préparer une sécurité pour l'avenir :


En rendant FLIP moins sensible à une baisse du pouvoir d'achat





FLIP a constaté une baisse régulière de son chiffre d'affaires en tables et chaises ces dernières années. La marge réalisée sur les chaises est faible, ce n'est pas le cas pour les tables qui ont une marge proche de celle des plans en lc.





Actuellement, FLIP doit choisir entre relancer les tables et chaises avec un coût commercial minimum, laisser mourir tout doucement cette gamme de produits ou l'arréter. Beaucoup d'éléments entre en ligne de compte pour ce choix, il ne faisait pas l'objet de la mission d'accompagnement-expert.





�Diagnostic des secteurs commerciaux.





Diagnostic chiffré réalisé au cours de l'accompagnement.





L'utilisation par FLIP d'un logiciel de gestion commerciale depuis de nombreuses années permet d'avoir des informations sur le chiffre d'affaires réalisé par grande catégorie de produit et par secteur géographique. 





Nous avons pu calculer les critères suivants :





Chiffre d'affaires pour 1000 habitants :


lc


tc


total


Pourcentage du chiffre d'affaires en lc


Augmentation annuelle moyenne du CA en lc pour 1000 habitants :


Sur 5 ans


Sur 3 ans


Chiffre d'affaires rapporté au revenu des ménages





Les résultats sont repris dans le tableau ci-dessous :





Mettre le tableau de diagnostic





Les résultats sont bons dans l'absolu et en évolution pour Delaunay et Thivind. Thuet, Schmitt et Peyrard ont des résultats absolus moyens ou faibles mais une bonne croissance du CA. Les résultats de Pinto sont moins bons alors qu'il s'agit de secteur avec a priori un bon ppotentiel (Paris et PACA). Pour Contrastin, le CA est en baisse.





Amélioration du diagnostic.





Récupérer les chiffres de population de la Belgique.





Le diagnostic doit également porter sur la manière dont chaque représentant remplit son rôle. Avoir une idée de la personnalité de chacun est utile pour adapter les objectifs et la relation à chacun.





Le diagnostic chiffré peut être complété avec d'autres indicateurs, et en cherchant à donner aux commerciaux des informations qui leur seront utiles (cf. collecte et traitement des informations pour la communication interne).


�Négociation des objectifs commerciaux.





Calcul des tendnaces.





Un modèle de classeur Excel a été créé pour calculer les tendnaces sur les 3 ans et les 5 ans qui précèdent et faire les prévisions sur la base de ces tendances. Il est conçu pour permettre de faire les tendances par département et les transmettre aux représentants.





Nous l'avons utilisé pour faire les prolongements de tendances par secteur et pour l'ensemble de FLIP pour l'année 2001.





Sur le passé le CA en lc a augmenté en moyenne de X KF par an. En 1997 et en 2000, l'augmentation du chiffre d'affaires a été presque 2 fois plus importante qu'en 1998 et 1999 :





1997 : c'est l'année de la sortie de la documentation technique et du dernier salon où FLIP avait un stand


2000 : sorite de la plaquette en septembre, les VRP et les agents commerciaux ont commencé à être payés sans retard





Les tables et chaises ont vu leur chiffre d'affaires baisser régulièrement. Depuis 1999, la baisse est équivalente à l'augmentation du CA en lc. En 1999, la baisse a surtout affecté les chaises, en 2000 les tables.





Les objectifs sont établis sur la base des prévisions :





�
Objectif 2001�
Rappel 2000�
�
Lamellé-collé�
4 660 KF�
4 090 KF�
�
Tables�
320 KF�
380 KF�
�
Chaises�
180 KF�
180 KF�
�
Total�
5 160 KF�
4 650 KF�
�



Pour chaque représentant, en tenant compte du passé et du potentiel, les objectifs dans la négociation sont les suivants :





Delaunay : faire au moins aussi bien qu'en 2000


Schmitt et Thivind : faire ce que donne la prolongation de tendance


Contrastin : renverser la tendance, donc augmenter le CA


Tous les autres : faire mieux que la tendance





Améliorations.





Modifier le tableau de bord pour indiquer séparément le CA en chaises et celui en tables.
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