PARTIE 1 : ANALYSE COMMERCIALE ET STRUCTUREE DE L’UNITE COMMERCIALE DANS SON CONTEXTE LOCAL
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1-Analyse commerciale et structurée actuelle de l’unité commerciale dans son contexte local.

1.1Analyse de l’unité commerciale sur son marché

A)
STRUCTURE

L’unité commerciale dans laquelle j’ai effectué mon stage est « Alifax » C’est un point de vente, mais également  le siège social ainsi que  le siège du service Internet, dans le cadre d’un réseau de 3 franchises du même nom. L’entreprise exerce dans le domaine du commerce de produits électronique. Ce point de vente est géré par la SA ALIFAX dont le siège social est situé au 9 rue La Fayette 75009 Paris. Elle a été créée en 1982. 

	Année
	2005
	2006
	Evolution
	%

	Chiffre d’affaire
	14 600 000€
	13 575 000€
	-1 025 000€
	-8.53%


L’entreprise est composée de 25 salariés répartis de la manière suivante : 

-Mr Robert Vainchtein : Directeur général 

-Mlle Alexa Rousseau : Assistante du directeur générale

-Mr Christian Chanconie : Directeur du magasin, il est  responsable  du magasin, il assure l’interface avec les fournisseurs. Il est responsable du recrutement et supervise le responsable du magasin

-Mme Jeannine Dore : Chef comptable : Elle s’occupe des règlements des factures, des différents fournisseurs, de tenir la comptabilité de l’entreprise.

-Comptables : Ils assistent le chef comptable dans ses taches.

-Mme Carla Loza : Responsable des achats : Elle s’occupe de passer commande auprès des différents fournisseurs, de réceptionner les commandes et de rentrer toutes les informations numériques liées au produit.

-Mr Guillaume : Magasinier : Celui-ci organise le stock, les réservations des produits, les virements de dépôt a dépôt, et emmène les produits au vendeur, il s’occupe aussi du S.A.V

-Mr Benoît Legrand : Responsable du magasin : Il mets les produits en linéaires, fais passer les directives du directeur du magasin, vent en vente-conseil et gère l’équipe commerciale.

-Les vendeurs : Ils s’occupent de renseigner le client et de leur vendre des produits

-Mme Sonia Djelloul : Responsable du service Internet : Elle s’occupe de géré le service, les litiges avec nos transporteurs et forme les nouveaux employés du service. 

-Les internautes : Ils s’occupent de gérer les commandes, de les expédier et de renseigner les clients

-Le livreur, il s’occupe de livrer les clients, d’apporter les produits au service technique de Sony et de faire des réglages techniques sur différents produits

B)
L’OFFRE DE L’UNITE COMMERCIALE

Aspect qualitatif : 

La gamme : elle est composée de 6 familles de produits  qui concerne les produits multimédias.

La marque de produits proposée est essentiellement  SONY car il s’agit d’une marque à forte connotation de recherche et développement.  Peu d’autres marques sont proposées (et  quasiment exclusivement sur commande à part BOOSE (temps d’attente trop long) et APPLE ( produit d’impulsion).Les autres marques alternatives sont liées soit à des absences de SONY soit à leur image de leader sur le marché. Ce sont dans la famille des téléviseurs  PIONNEER (écrans Plasma) car Sony ne propose pas ce genre de produit, SAMSUNG (c’est un produit d’appel) ainsi que  BOOSE (home cinéma) car il s’agit du leader. 

Dans la famille informatique, les marque vendues sont  FLY BOOK (qui propose des ordinateurs de petite taille) & APPLE (pour les I-Pod et les ordinateurs) 

C’est une gamme large et profonde  dans l’informatique grâce à APPEL  et plus étroite dans les autres domaines.  

Les produits complémentaires 

L’entreprise en plus de ses principaux univers vend des produits complémentaires qui sont proposés par la caissière, Ce sont:

 - des Memory Stick,

-  des houses, 

-  des supports d’enregistrements, 

-  des protections d’écran,

-  des kits d’accessoires,

Cependant différentes clés USB sont mises en présentoir à la caisse afin de susciter des achats impulsifs pour ces produits à l’esthétique novateur visant les jeunes gens.

 Les commandes : La  livraison de produit Sony est spécifique aux accords passés entre les 2 entreprises. Les livraisons sont effectuées quotidiennement en 1 ou 2 fois. Alifax décide des produits qui lui seront livrés et de la quantité, les commandes sont dues soit à des demandes spécifiques de client soit à des prévisions  établies par le magasin et ne peut choisir la date de livraison que dans la limite de disponibilité des produits commandés. L’entreprise ne peut refuser des livraisons que dans des cas exceptionnels tels que des annulations qui n’ont pas étés prise en compte par la Sony ou lorsqu’un produit est détérioré. L’entreprise ne peut agir sur la gamme qu’en ne mettant pas les produits en rayon et en ne les proposant pas au client. Elle a cependant la possibilité de retourner les invendus et les produits avec « panne au déballage » en accord avec le fournisseur. Alifax gère ses stocks grâce au logiciel spécialisé SAGE 

- Pour commercialiser la marque Sony, Alifax achète ces produits directement à Sony France et bénéficie de réduction.

Alifax n’as pas de prix imposé pour commercialiser ces produits.  

Aspect quantitatif :

L’assortiment est un assortiment classique pour ce type de point de vente. En voici le détail ci-dessous : 

	UNIVERS
	NOMBRE DE REF
	CA 2006

(Evolution 2005)
	PART DANS LE C.A

	Téléviseur
	70
	+15%
	6 000 000€

	Appareil Photo
	150
	+7%
	2 500 000€

	Vidéo
	350
	-11%
	750 000€

	Audio, Hi-Fi
	300
	-6%
	1 950 000€

	Informatique
	30
	+2%
	875 000€

	Produits complémentaires 
	473
	+1%
	1 500 000€


C- zone de chalandise 
 Pour le magasin Alifax la zone de chalandise s’étend sur toute la France métropolitaine, la Belgique et la Suisse grâce à son service Internet. La zone de chalandise du magasin comprends les galeries Lafayette, les gares du Nord, de l’Est et Saint Lazare.

[image: image1.png]AL[FAXuF R



Les zones sont découpées selon des courbes isochroniques :

La 1ère : 0 à 5 minutes

La 2ème : 5 à 10 minutes

La 3ème : 10 à 15 minutes

La concurrence

Alifax compte 3 concurrents dans sa zone de chalandise

· Surcouf : Est réputé pour ses produits informatiques.

-
 Rue du commerce: Est un site connu pour ses « cassage de prix » et son offre diversifiée. 

-
La Fnac: Est connue pour la diversité de ses produits.

D) Demande locale

L’entreprise existe depuis une vingtaine d’année, l’aménagement et les choix de matériaux du magasin en font un lieu attrayant, dédié à la technologie. Sa clientèle est très homogène composée de particuliers, d’habitués, d’entreprise, mais aussi de personnes venant visiter ou acheter dans d’autres magasins.

1) Quantitatif  

	Univers
	Segment principal en %
	Produit acheté en priorités

	Téléviseur
	25%
	32 pouces

	Appareil Photo
	17%
	DSC série T

	Vidéo
	22%
	DCR série SR

	Audio, Hi-Fi
	12%
	DAV

	Informatique
	8%
	VGN

	Produits complémentaires 
	16%
	MSX


2) Aspect qualitatif  

Les motivations d’achat sont :

· Le contact personnalisé : chaque client sera renseigné par un vendeur de l’univers concerné.

· La recherche de nouveauté : l’unité commerciale cherche à renouvelé le plus possible ses produits.

· La qualité des produits et des informations: qui sont d’une grande marque connue et dont le magasin est connu comme une enseigne spécialisée 

· Le positionnement prix bas de l’entreprise

1.2
Analyse de l’unité commerciale dans le contexte de son réseau

A) La structure du réseau

Alifax fait parti d’un réseau de 5 magasins. Le premier magasin a été créé 15/07/1982 par R.Vainchtein, celle-ci est une S.A à conseil d’administration au capital social de 2.531.340,00€. Une S.A à conseil d’administration est.  Les conditions de la franchise sont de posséder un capital suffisant soit 150 000€, de trouver un emplacement avec un fort taux de passage, de suivre une formation de 1 mois au siège social afin de connaître les produits et le fonctionnement du magasin, mais la décision finale appartient au directeur général. 

B) La place de l’UC dans le réseau

L’unité commerciale de la rue Lafayette est le premier magasin qui fut crée au nom d’Alifax, celui-ci à été réaménagé afin d’être plus attractif et d’attirer l’attention des passants. C’est un magasin vitrine qui sert de modèle pour les nouveaux franchisés. Le chiffre d’affaire 2006 à subi une baisse de 8.53% par rapport à celui de 2005. La marge commerciale de l’entreprise sur ses produits varie entre 10 et 20% du prix de vente public.

1-3 Conclusion

L’unité commerciale a des avantages certains, tel qu’un bon emplacement, une apparence attrayante, une offre diversifiée et un positionnement prix bas. Il n’en demeure pas moins qu’un diagnostic de son assortiment apparaît nécessaire. 

PARTIE 2 : DIAGNOSTIC DE L’UNITE COMMERCIALE
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2-Diagnostic  partiel de l’unité commerciale

L’entreprise Alifax est une entreprise qui se situe sur le marché de la vente de produit électronique. Cette unité commerciale reste un magasin avec une offre attrayante : la clientèle est très homogène avec des exigences précises, ce qui est habituel dans ce marché, le stock comprends 900 références et est approvisionné quotidiennement. Son marché est disparate et l’entreprise est donc confrontée à un environnement concurrentiel du même type. Une plus grande lisibilité de ses domaines d’activité stratégique passera par un diagnostic de son activité. Dans ce contexte et en s’appuyant sur divers documents (disponibles en annexe) nous pouvons retenir les principaux éléments d’un bilan dans les tableaux qui suivent.

2.1 Diagnostic

A) diagnostic interne 

	Critère
	Force 
	Faiblesse

	Produit

Produits complémentaires

Prix

Commercialisation 

Communication


	-L’entreprise propose 900 références. C’est une gamme large. Les plus porteurs étant téléviseurs et appareils numériques 

-Alifax compte 473 références, avec un choix très diversifié. Cette offre complémentaire est présente sur tous les segments. Dans des choix différents.  

Les prix de tous nos produits sont étudiés sur la base du prix d’achat et sur les prix pratiqués par nos concurrents afin que nous soyons le plus concurrentiel possible en nous plaçant au prix les plus bas.

Le marchandisage est proposé par les marques et le magasin respecte ces préconisations. L’utilisation de matériel de présentation qualitatif est un avantage. 

Des travaux et un réaménagement complet du magasin on étés effectués en 2006 ce qui  relance le CA.

-Alifax avertit ses clients des nouveautés et des promotions en cours par le biais de communication utilisant les SMS ainsi qu’une newsletter . Alifax à aussi mis en place un blog permettant de communiquer sur les nouveautés. Les supports de communication lui sont fournis.

Alifax peut compter sur Sony pour les articles et les publicités dans la presse ainsi que pour les supports de présentation.
	- Les produits sont des produits de marque qui ne son t pas toujours disponibles. 

- Il y a un manque de lisibilité dans l’offre qui perturbe les clients

Les prix sont considérés comme un frein et minore en gamme l’achat

- L’implantation en centre ville génère des coûts importants.  

- La logistique liée au site Internet est un frein majeur pour les commandes.

-Les newsletters ne sont pas régulières, moins de 1 par trimestre, les autres sont envoyées lors de promotion.

-Aucun autre moyen de communication n’est mis en place.

	Finances :


	Le développement en réseau permettra de disposer de revenus complémentaires
	Le résultat reste limité ( 13 900 000€) et a baissé de 5% en 2006 à cause de la faible rentabilité du magasin la possibilité d’investissement reste limitée.

	Ressources humaines


	-Le personnel est   « âgé » en général de 25 ans en moyenne et il s’agit d’early adopters férus de NTIC 

-Le taux d’encadrement est de 1 responsable pour 3 vendeurs ce qui permet d’atteindre facilement des objectifs
	-Le personnel est récent dans l’entreprise avec une ancienneté moyenne de deux ans et un taux de turn-over élevé.




B) diagnostic externe

	Critères
	OPPORTUNITES
	MENACES

	MACRO ENVRIONNEMENT

Socioculturel

Démographique

Economique 

Technologique 


	Le marché de l’électronique est tiré vers le haut par de nombreuses innovations technologiques (Blu-Ray) et par les baisses de prix. 

Le consommateur nomade est attaché à son individualité par les NTIC 

Le développement du marché des célibataires assurent une multiplication des foyers et des équipements

La baisse des prix des produits favorise un développement du marché qui dépasse à présent les early adopters sur plusieurs segments

Le Blu-ray  et les LCD développent le marché 
	L’utilisation d’Internet limite la variété de supports de communication

Le grand nombres de sites se spécialisant dans le cassage de prix de produits électroniques

Le vieillissement de la population et le fait que les personnes âgées restent attachées aux anciens modèle et réfractaires aux avancées technologiques.

La précarité de l’emploi suppose un déplacement des dépenses vers des produits de première nécessité

-Les nouvelles technologies peuvent rapidement être dépassées.

	MICRO ENVIRONNEMENT

Fournisseurs :

Clients : 

Concurrents 



	- En ce qui concerne les fournisseurs, Alifax se fournit directement auprès de Sony, Samsung, Boose et Piooner.

-Alifax est classifier comme « revendeur agrée » auprès de Sony  ce qui lui donne certains avantages tels le fait d’être prioritaire lors de rupture de stock et lors de réservation de nouveaux produits.

- L’activité économique du quartier est en constante augmentation depuis des années ce qui à aussi augmenté le taux de passage, ainsi que le nombre d’actifs dans la zone de chalandise.

- En ce qui concerne les produits électroniques, le marché poursuit sa croissance grâce aux innovations technologiques et aux améliorations esthétiques.

- Alifax a réussi à fidéliser des clients importants comme Endemol et Stimula, qui consomment énormément de produit et représente un CA moyen  de 1.000.000€/an

- Alifax compte 2 concurrents dans sa zone de chalandise, mais possède le meilleur positionnement de par son positionnement prix et ses services.

- Sony reste leader sur le marché des caméscopes, des appareils photos et des téléviseurs.


	-Alifax ne peut obtenir un produit lorsque celui-ci est indisponible chez le fournisseur, ce qui entraîne une perte de client au profit des concurrents ayant du stock. 

-Alifax à du mal à rassurer ses clients en communiquant fréquemment avec eux pour les tenir au courant de l’avancée de leur commande, ce qui est essentiel dans la vente sur Internet. 

- Les clients commandent de plus en plus par le site Internet et non pas en magasin  

- L’omniprésence de La Fnac et le développement de GSS dans ces domaines, ainsi que des sites du type Rue du Commerce handicape l’UC.

D’autres marques réputées précédemment inférieure à Sony améliorent leurs produits et gagnent des parts de marchés jusque la acquise à Sony.


Synthèse :

Aspect Commercial : Le diagnostic fait apparaître 

· Que les marchés les plus porteurs pour l’entreprise sont ceux des téléviseurs et des appareils photos numériques.

· Que le marché des produits électroniques est en pleine expansion depuis plusieurs années et aucun indicateur ne laisse penser à un déclin de celui-ci.

· Que la possibilité de développer les ventes dans la zone de chalandise est réelle, au vu de l’activité économique du quartier, et l’augmentation du marché géographique potentiel.

Aspect Organisationnel

· la jeunesse du personnel est un avantage mais 

· sa récence et son infidélité sont des handicaps à la fidélisation.

2.2 Problématique :

Cette analyse a permis de comprendre que les ventes de l’entreprise diminuent mais que en restant fidèle à un seul fournisseur il en devient dépendant et perd un grand nombre de consommateur potentiel. Comment développer ses avantages concurrentiel ? 
2.3 Supports du diagnostic

Pour réaliser ce diagnostic nous avons utilisé certaines sources d’information qui sont indiqués en annexe ( il faudra indiquer quelles informations vous avez obtenu dans chaque source) 

· Des sources d’information secondaires : 

· études de marché des téléviseurs

· étude de marché des appareils photos numériques

· presse spécialisée

· relevé chez les concurrents 

· visites de site Internet et de blogs 

· Des sources d’informations primaires

· étude de satisfaction clientèle

· interview du responsable  

Partie 3 : Préconisation, Aboutissement d’un choix justifié




3.1 Analyse des projets possibles :

Dans l’optique de diversifier sa clientèle, deux projets ont été retenus par Alifax : une coopération avec Samsung pour commercialisé leurs téléviseurs et leur appareils photos numériques.

	Nom du projet
	Descriptif du projet
	Forces du projet
	Faiblesse du projet

	Partenariat avec Samsung
	Il s’agit de lancer un partenariat avec Samsung afin de pouvoir commercialiser leurs produits
	-L’organisation que nécessite ce projet et la même que pour les produits Sony

-La population concernée par le lancement de ces produits et très large

-Très peu de concurrence géographique
	-Besoin de place pour le stockage des marchandises

-Nécessite de réimplanter le linéaire afin de pouvoir exposer les produits Samsung au détriment de certains produits Sony

	Ouverture d’un nouveau point de vente
	Il s’agit pour ce projet de créer une nouvelle boutique franchisée en Bretagne
	-La région où nous voulons lancer ce projet est très peu occupée par les revendeurs de produits électroniques

-Alifax n’occupe pas la partie ouest de la France
	-Le fort coût de l’implantation d’une nouvelle boutique

-Le recrutement et la formation d’une nouvelle UC


3.2 Justification du projet retenu

Le projet qui allait être retenu sera celui qui pour lequel le coût et la durée de réalisation s’avèrent être les plus faibles. Il était aussi nécessaire de voir celui qui s’accordera le plus avec la politique de l’enseigne.

· Le projet retenu fut le partenariat avec Samsung

	Critères de sélection
	Projet

	Le moins coûteux
	- Le partenariat avec Samsung est le projet le moins coûteux, car l’entreprise n’a pas besoin de débourser la moindre somme.

- L’achat ou la location de locaux

- Le recrutement d’une nouvelle équipe commerciale

	Le moins long 
	-La création de partenariat et la mise en place des produits Samsung  dans le linéaire s’étalerait sur une semaine.

-La recherche, l’acquisition et la remise en état d’une boutique prendra du temps, sans compter la formation de la nouvelle équipe commerciale

	Le plus en accord avec la politique de l’enseigne
	-Le partenariat avec Samsung, reste dans la continuité de l’enseigne Alifax car Samsung tout comme Sony est une marque de produits électroniques connaissant un fort engouement.

-Cette implantation sera un développement de notre réseau et restera fidèle à l’image

	Touchant le plus le public visé
	-Le lancement des appareils photos et des téléviseurs Samsung toucheront un large public, car ces produits visent toute la population et sont à un moindre coup que les produits Sony

-Ce projet touchera uniquement la population étant domiciliés dans la Bretagne

	Le projet disposant de la concurrence la plus faible
	-Le lancement de la marque Samsung, se fera sur un marché déjà occupé, mais Alifax pourra se démarqué du fait de commercialiser ces produits à prix bas.

-L’implantation de ce nouveau Alifax aura peut de concurrence.


PARTIE 4- ANALYSE DES REPERCUSSIONS HUMAINES, FINANCIERES ET ORGANISATIONNELLES DE LA PRECONISATION

4-1 Analyse des conséquences prévisibles

Ce projet aura probablement des conséquences  sur l’unité commerciale et son marché. De ce fait, et sur la base de documents disponibles en annexe, il est possible d’en établir le récapitulatif ci-après.

	Critères
	Détail

	Conséquences stratégiques
	
	

	
	En ce qui concerne la concurrence
	-La concurrence possédant déjà les produits que nous allons commercialiser une concurrence des prix se mettras en place.

-Alifax aura de la concurrence mais aucun magasin pratiquant un positionnement prix bas 

	
	En ce qui concerne la mise en place de produit et ou services :

	-Elle devra former ses vendeurs et ses installateurs à ses nouveaux produits

-Elle devra former l’équipe commerciale aux produits et à l’organisation d’Alifax

	Conséquences commerciales
	
	

	
	En ce qui concerne les relations commerciales
	-Alifax étant la vitrine de luxe de Sony en Ile de France, cela créera une tension avec Sony, ce qui permettra à la direction de revoir certaines clauses de son contrat, en échange Alifax privilégiera la marque Sony

-Alifax pourra mettre en concurrence Sony et Samsung

-Alifax pourra renforcer ses liens avec Sony

	
	En ce qui concerne la gestion de la clientèle
	-Alifax devra proposer ses 2 marques à ses clients et trouver le produit correspondant aux attentes du client.

-Le site Internet perdra des clients de la région bretonne au profit du nouveau magasin

-Cette nouvelle implantation permettras de gagner des clients

	Conséquences Organisationnelles
	
	

	
	En ce qui concerne le fonctionnement de l’UC
	-Celui ci ne sera pas changé, cependant il devra s’adapter à ses nouvelles références

-Celui-ci ne sera pas changé

	
	En ce qui concerne les circuits d’information
	-Ceux ci seront élargis car les informations ne proviendront plus uniquement de Sony, mais aussi de Samsung.

-Ceux-ci seront inchangés, il devront uniquement être redirigés vers la nouvelle UC

	Conséquences Humaines
	
	

	
	Personnel nécessaire
	-Le personnel n’aura pas besoin d’être remanié pour réaliser ce projet

- Alifax devra engager du nouveau personnel, cela dépendra de la taille du point de vente, mais au minimum cela représentera 2 personnes en CDI

	
	Formations et compétence
	-Le personnel devra apprendre et connaître ces nouvelles références afin d’orienter au mieux les clients

-Le nouveau personnel devra être formés aux produits Sony

	Conséquences financières
	
	

	
	Coût
	-Le coût du partenariat est nul

-Le coût de location d’un local coûterait 1200€HT/mois, plus les 2 salaires.

	
	CA
	-Le CA à augmenté de 5%
-Le CA  devrait connaître une légère augmentation, cependant le CA quotidien devrait avoisiner les 5000€

	
	Résultat
	-Alifax diversifierais son offre en commercialisant le numéro 1 et le numéro 2 du marche des produits électroniques et gagnerait ainsi des parts de marché.

-Alifax agrandirait son réseau et pourrait ainsi toucher une nouvelle région.


Ainsi ce projet, compte tenu des contraintes qu’il impose et des avantages qu’il procure devrait permettre à l’entreprise de se développer. 
4-2  CAHIER DES CHARGES 

Afin de mettre en œuvre concrètement ce projet, il apparaît nécessaire de réaliser la formation opérationnelle du projet, qui sera l’élément de référence pour le chef de projet et l’outil d’aide à l’évaluation et au contrôle des résultats. Ce document c’est le cahier des charges dont la description détaillée suit ci-après

Contexte et enjeux

L’entreprise Alifax et placée sur la marché de la vente de produits électroniques. Sur ce marché, elle dispose d’un réel avantage : elle propose des produits de grandes marques à des prix cassées. Ce marché des produits électroniques est estimé à X €  C’est là une situation  avantageuse pour l’UC, elle propose les produits du leader du marché qui sont connus et qui dégage une image de luxe, en commercialisant  le second du marché elle renforcera sa position, diversifiera son offre et pourras ainsi augmenter son CA et proposer les mêmes produits que ses concurrents.

Objectifs généraux et spécifiques

L’objectif est de développer l’activité de l’entreprise en commercialisant le numéro 2 sur le marché des produits électroniques.

De manière temporelle : 

· Négociation d’un partenariat avec la marque Samsung afin de pouvoir commercialiser leurs appareils photo et leurs téléviseurs (1 jours).

· Référencement des produits sur la gestion commerciale (1 jours)

· Apparition des produits Samsung sur le site Alifax (2jours)

· Commande des articles et des prévisions (2 jours)

· Implantation des nouveaux produits dans le linéaire ( 1 jours)

· Formation des vendeurs aux produits de la marque Samsung (1 jours)

Les contraintes seraient

· Réimplantation du linéaire

· Formation des vendeurs aux nouveaux produits 

· Stockage des produits Samsung

La méthodologie 
 Pour la réalisation de cette mission, il a été indispensable de suivre différentes étapes. J’ai mis environ 3 semaines pour élaborer les étapes, ainsi que leurs buts. 

La mise en place du partenariat avec Samsung : 

Alifax doit contacter Samsung afin d’établir un contrat de partenariat et ainsi de pouvoir commercialiser les produits de sa marque en se fournissant directement auprès d’eu. 

Le contact avec la clientèle :
Alifax devras avertir par le biais de sa newsletter et celui de son blog la commercialisation des produits Samsung il devra aussi implantés les produits dans le linéaire et les proposer aux clients.

Communication interne : 

Dès que les nouveaux produits seront mis en ligne, je devrais organiser une réunion pour toute l’équipe commerciale, une formation sur ces produits en collaboration avec Samsung.

Communication avec la cible : 

Je devrais avec une partie de l’équipe expliquer au clients quelles seront les différences avec les produits Sony. Je devrais aussi leur faire découvrir les avantages et les inconvénients que possèdent certains produits par rapport aux produits de la marque Sony par le biais de la newsletter et du blog

Vente : 

Le procédé de vente sera le même que pour les produits de la marque Sony
5- PREMIERES REFLEXIONS POUR LA MISE EN ŒUVRE DE LA PRECONISATION

5.1 MODALITES POSSIBLES DE MISE EN ŒUVRE

La mobilisation des ressources humaines pourrait passer ici est passée ici par les étapes suivantes

· Un premier entretien a été nécessaire avec le gérant pour valider le plan de pondération et lui présenter le tableau de collationnement des offres. Une fiche de compte rendu lui a  été remise

Un second entretien plus étendu a été réalisé avec les participants nécessaires, c’est à dire Mr R. Vainchtein, Mr C. Chanconie et Mlle Rousseau. Ils y ont été conviés par la messagerie Internet et le rendez-vous a été confirmé sur l’agenda électronique partagé. Son objectif était  valider mon projet, qui comprenaient le planning, les prix d’achat. Un compte rendu a été transmis par voie informatique afin de déterminer les tâches de chacun et une seconde réunion  a été tenue pour évaluer le respect du planning et des conditions d’achat. Au final de cette seconde réunion, l’ordre du jour d’une réunion avec l’équipe commerciale afin de les former à été décider.

· La communication interne 

Cette réunion a eu lieu dans nos locaux ; l’ordre du jour a été le suivant : formation au produits Samsung, une note de service a été utilisée pour informer le personnel de celle-ci. Les méthodes suivantes ont étés employés pour la communication en interne, il a été nécessaire de convoquer l’équipe commerciale du magasin et la directrice des achats.

Une salle de réunion a été nécessaire 

Les étapes suivantes ont été respectées pour préparer, diriger et produire en réunion

Au final un document synthétique a été présenté

5.2 REALISATION DU PROJET 

En ce qui concerne les résultats le tableau synthétique suivant peut être dressé.

	Objectifs
	Résultats
	Ecarts
	Observations

	Au niveau quantitatif :

· De disposer de la quantité commandé de ces produits

· d’en implanter en magasin tant de telle gamme, tant de telle autre

· de réaliser un CA hebdomadaire de 

20000€ 

· d’accroître la fréquentation du magasin de tant   

Au niveau qualitatif : 

D’accroître la taille de l’assortiment

D’intégrer les produits dans la nomenclature de l’entreprise

D’informer et de former l’ensemble du personnel

De disposer de fournisseurs réguliers.

Au niveau temporel :

Il s’agit 

-de réaliser la négociation achat en  tant de jours du tant au tant

- d’organiser la communication interne 1 journée

- d’implanter le produit en 1 journée

- d’assurer la communication externe en 2 jour

- d’accueillir et vendre 


	Alifax à reçu tout les produits en temps et en heure

Tous les appareils photo et 3 téléviseurs ont étés implantés dans le linéaire

Le CA visé n’as pas étés atteint tout les jours  

La fréquentation à augmentée

L’assortiment c’est élargi d’une quarantaines de références

Les produits ont étés implantés dans la nomenclature de l’entreprise

Le personnel à été former en une journée sur les produits de la marque Samsung

Alifax se fournie directement auprès de Samsung

Le partenariat à été établie en une journée

La formation à été réalisé en 1 journée

Le linéaire à été implanté en 1 journée

La diffusion de l’information à été réalisée en 2 jours

Alifax continue son activité comme avant l’apparition
	Aucun écart constaté

Tous les téléviseurs n’ont pas pu êtres implantés

Le CA n’as pas toujours été respectés

L’affluence est variable

Aucun écart constaté

Aucun écart constaté

Aucun écart

Aucun écart

Alifax avait prévu 2 jours pour ce partenariat

Aucun écart

Le délais a été respectée

Le support newsletter semble avoir un faible impact


	L’approvisionnement reçu était conforme à celui demandé

L’implantation des appareils photos c’est faite sans problème à l’inverse de celle des téléviseurs

Les téléviseurs Samsung se vendent tout seul à l’inverse des appareils photos qui peinent à se vendrent

La fréquentation à augmenté, cela c’est surtout ressentie durant l’heure du déjeuner, cependant cela peut s’expliquer par l’implantation de nouvelles entreprises

Une quarantaine de nouvelles références ont fais leur apparition

Les produits ont étés implantés avec succès dans la nomenclature

Les vendeurs ont reçu une formation complète
Alifax est fournie directement par Samsung

Le partenariat à été établie rapidement

La communication à été effectuée dans les délais

Les délais ont étés respectés

Les délais ont étés respectés

Les vendeurs proposent les produits Samsung


On peut ainsi constater que les points forts de ce projet étaient 

-De commercialiser le leader et le deuxième du marché des produits électroniques.

-De commercialiser ces produits à un prix discount

Et que les points faibles étaient

- La perte de l’image de revendeur uniquement spécialisé dans la marque Sony

-La difficulté à faire accepter que nous commercialisons la marque Samsung

En conséquence, dédiée une vitrine extérieur à Samsung aiderait à mettre en avant la marque.

· Alifax pourrait séparer au sein même de son magasin les produits Sony des produits Samsung afin de créer une démarcation et de donner l’impression que les vendeurs présent dans chaque univers sont spécialiste de cette marque
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