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	Partie 1 : Analyse commerciale

(analyse commerciale structurée et actuelle de l’Unité Commerciale dans son contexte local et dans le contexte de son réseau)

	LE MARCHE

Le domaine d’activité stratégique de DIGITAL PACKAGING est la réalisation d’emballages en petite quantité pour des tests marketing et des pré-séries.
LOCALISATION

L’unité commerciale se trouve à Issy-les-Moulineaux, commune d’environ 46 000 habitants. Cette commune est très bien déservie puisqu’elle se trouve a proximité des quais de seines de Paris et de la nationale 118

Notre zone de chalandise regroupe toutes les banlieues ouest de Paris allant de Versailles à Vincennes en passant par Clamart.

Etant le seul dans ce domaine bien précis dans la régions, notre zone d’attraction dépasse la zone de chalandise à proprement dit. Nos clients doivent se déplacer…
L’UNITE COMMERCIALE  L’ENTREPRISE


Créée il y a 7ans, cette unité commerciale compte maintenant 17 employés dont le gérant. Le chiffre d’affaires ne cesse d’augmenter. Il était de 300 000 € en 2002, soit en augmentation de 50% par rapport à 2000.


	Partie 1 : Analyse commerciale (suite)
 

	
DIGITAL PACKAGING est avant tout une usine de fabrication qui dispose d’un magasin d’usine accueillant la clientèle professionnelle et particulière.


Nous consacrons une grande partie de notre budget dans la publicité (environ 15 000 € par an). Nous communiquons par toute sorte de médias : Journaux professionnels. 

Nous possédons un site Internet très complet et qui présente bien notre unité commerciale ainsi que nos produits et services. Le site a été simplifié le plus possible afin de le rendre accessible a tous dans sa totalité.
LA CLIENTELE

Notre clientèle n’à pas vraiment de profil type. Notre cible est la vente aux professionnels. Nos produits sont plus axés sur le domaine professionnel néanmoins une clientèle ponctuelle de particulier fait appel à nos services.

Pour nous connaître le moyen de communication le plus utilisé est le bouche à oreille. Car notre savoir-faire et la qualité de nos produits et services sont réputés. Nos clients nous apportent souvent de nouveaux clients. 


Le nombre de clients facturé en 2004 était d’environs 800. Celui de 2005 est d’environs 1200 clients. Ces chiffres confortent l’importante croissance de notre activité.

LES PRODUITS

· Nos produits sont en perpétuelles innovations puisque le domaine de l’emballage est très changeant pour créer toujours plus d’originalités, clé de la réussite dans celui-ci. 

Nos produits sont visibles via une salle d’exposition ou notre site internet.


A qualité égale, le prix de nos produits est 1.5 fois supérieur à celui pratiqué par nos concurrent mais il est possible de ne nous commander que 1 pièce et celle-ci sera livrer dans la journée ou le lendemain.


.

LES FOURNISSEURS


Nous avons 2 types de fournisseurs :

· Les fournisseurs de matière première comme le papier, les ancres, les vernis, les topases etc.…

· Les fournisseurs de produits finis dont nous nous ervons pour reproduire avec de nouveaux visuel les commandes
LA CONCURRENCE


Etant donné que nous sommes les seuls à utilisé la technologique numérique pour imprimer des emballages en petite quantité, nous n’avons pas de concurrence directe. Par contre nous avons de la concurrence indirecte, c’est à dire des entreprises qui impriment les même emballages mais à des fins de commercialisation… et non pas pour des tests marketing. Ces entreprises font de la production de masse. 
 Les sociétés avec lesquelles on travaille font appel à nos services parce que bien que nous soyons plus chère, nous pouvons nous permettre de produire 1 exemplaire de leur emballage grâce au temps réduire de réglage des machines (tout est informatisé), alors que nos concurrents ne peuvent produire qu’à partir de 3000 exemplaires.
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