2) Bilan et diagnostique partiel de l’UC

A) Diagnostic

Pour analyser l’entreprise AQUA JET SHOP nous pouvons utiliser le principe du SWOT

(Stenghts, Weaknesses, Opportinities, Threats).

Ce qui signifie que l’on va analyser : les opportunités et les menaces pour un diagnostique externe puis après les forces et les faiblesses pour un diagnostique interne, pour l’entreprise AQUA JET SHOP. 

Diagnostic interne

	Critères
	Forces
	Faiblesses

	          PRODUIT
 
	En ce qui concerne le jet
-Ce sont des produits de la marque BRP  leader sur ce marche. La marque a une connotation de spécialiste et de technicienne. 
- la gamme comporte 3 familles :Loisir, sport, compétition. Ce qui permet d’avoir une couverture large du public.  
En ce qui concerne le quad

-Les produits sont équipés en moteur HONDA et ROTAX, ce qui a permis de constater aucun retour en SAV. 
- Ces produits peuvent être vendus en toute saison  à la différence des jets. 
	En ce qui concerne le jet
Il ya plusieurs freins pour le consommateur :

- une image parfois négative par rapport à la pollution sonore (arrêté préfectoral sur certaine commune) et à la consommation en essence. 
- la crainte de frais d’entretien

- peu de possibilité de stationnement hors saison

En ce qui concerne la quad
- Ce  produit nouveau est apparu  en 2002 et encore peu vendu. 


	PRIX
	
	En ce qui concerne les jets : 
Les consommateurs trouvent le prix élevé  pour un loisir. ( le prix d’un jet peut être celui d’un véhicule automobile de gamme moyenne) 


	Distribution
	La situation géographique de l’U.C est un avantage: l’unité commerciale bien qu’implanté en région parisienne dispose d’une mise à l’eau à proximité.

La taille des locaux est  de 2500 m², ce qui permet de proposer également un service atelier, ce qui est un avantage concurrentiel
	L’entreprise est dépendante des concédants  ce qui peut occasionner des délais de livraison. De plus, le concédant impose des quotas à réaliser. En cas de non réussite, il y a remise en cause de la concession.  

	Communication
	La communication est réalisée en grande partie par le concédant ce qui en limite les coûts. 
	Il n’ y a pas de communication dans la zone de chalandise ce qui ne permet pas à l’U.C de disposer d’une notoriété relative auprès des habitants.

	Ressources Humaines


	-Une équipe stable, passionnée, qui a bénéficié d’une promotion en interne bien souvent et pratique le sport (le gérant a ainsi  passé  le Cap Horn en jet).
	L'équipe commerciale en Tunisie est soumise à un turn-over très élevé. 




Diagnostic Externe

A) diagnostic externe

	Critères
	OPPORTUNITES
	MENACES

	MACRO ENVRIONNEMENT

Politico légal
Socioculturel
Economique


	Pour le quad, l’utilisation est permise dès 16 ans avec le permis moto 125.
Un permis spécial jet plus simple à la place du permis bateaux  va être instauré vus l’augmentation des pratiquants en France.

Pour le jet, dans l’esprit des gens ces véhicules sont maintenant associer a des engins inoffensifs car tout les CRS de plage vont en être équipé pour les sauvetage en bord de plage.
Pour le quad, il représente un alternative plus écologique que les 4X4 pour la pratique du tout terrain.

	A l’étranger la location en Tunisie de Jet ne sera plus autorisée que de 18 à 20 heures et sur 5 jours au lieu de 7.

Plusieurs communes ont pris des arrêtés concernant la pratique du jet. 



	MICRO ENVIRONNEMENT

Fournisseurs :

Clients : 
Concurrents :


	Restructuration ressente de l’importateur France BRP ce qui implique de grandes évolutions logistique de leur part, et une simplification des commandes grâce au réseau Internet pour nous.

	Nous sommes dépendant d’un seul importateur se qui représente un risque en cas de problème de sa part (approvisionnement, délais, SAV…)


c) Synthèse du diagnostic

Au niveau organisationnel :
Au niveau commercial : 

2-2 PROBLEMATIQUE

Après avoir diagnostiqué les domaines d’activités stratégiques de l’entreprise, il apparaît que l’entreprise au accompagner le développement du marché du jet et depuis peu du quad. Il demeure toutefois qu l’unité commerciale rencontre des problèmes liés à la forte saisonnalité des ventes. Comment palleir à cette saisonnalité tout en développant le CA des quads ? 
2- 3 SUPPORT DU DIAGNOSTIC
Afin de réaliser ce diagnostic, j’ai utilisé différentes sources d’informations qui m’auront permis d’avoir une approche globale de l’entreprise et de son environnement. Ces sources sont les suivantes :

· sources d’informations primaires ( expliquez et détaillez les infos obtenues)

· sources d’informations secondaires (idem)

3 Préconisations ( reprendre le titre exact)
3-1 Projets à réaliser
· Après le diagnostic , j’ai cherché des projets qui pouvaient permettre de répondre à la problématique de l’UC qui est  de pallier la saisonnalité des ventes de l’entreprise mais aussi de développer les ventes de quad.

Pour la résolution de ce problème, il fallait utiliser la méthode des 5M. Cela m’a permis de définir les projets suivants 
	ETUDE DE PROJET

	Problématique : 

	Critères
	Projet 1




	Projet 2

	Titre
	Création d’un pôle randonnée quad
	Organisation d’une opération promotionnelle

	Descriptif
	Il s’agirait de  lancer une activité de randonnées en quad durant la période dite « hors saison » (d’octobre à avril). Organiser des circuits de randonné en quad pour faire découvrir ce véhicule ainsi que la région. Cela permettra de pallier la saisonnalité des ventes et de développer ce produit. 
	Il s’agirait d’organiser une opération promotionnelle sur un produit permettant de développer les ventes (associé à une opération de prospection par publipostage) sur la période « creuse » et notamment à l’occasion des fêtes de fin d’année. Ce sont les  "les pockets bikes" soit  de véritables motos (à moteur thermiques) qui 

	Ressources exigées

· humaines

Matérielles 


	Avant l’opération :

Un employé pour préparer l’action :  

· faire des recherches sur la législation

· Souscrire une assurance

· Contacter les clubs
· repérer et valider des parcours 

· négocier des conditions au près des fournisseurs
· prospecter la clientèle
· mettre en place l’action ainsi que le plan média

· Mettre en place la communication interne
Pendant  et après l’opération

Un employé en charge des contacts et réservations

Un en charge du guidage des randonnées

Un en charge de la maintenance après randonnées. 

· Un progiciel pour la Base de données, 

· Un téléphone fax

· Les documents de gestion des contacts et de prospection

· Les documents pour l’envoi ( publipostage, lettre porteuse, lettre retour etc..) 

· Création des documents de contrat de partenariat avec le producteur et les revendeurs

·  
	Avant l’opération :

Il faudra compter pour cela sur le chef des ventes ainsi que sur l’équipe commercial qui seront chargés de:

-  s’informer sur le produit, ses caractèristiques, sa maintenance et son utilisation. 
- Trouver et sélectionner les fournisseurs puis négocier les achats. 
- Obtenir de la PLV sur le produit.

- Lui trouver un emplacement et déterminer l’allocation linéaire. 

- Il faudra ensuite créer un document support, réunir l’ensemble de l’équipe à diverses étapes pour l’informer du projet. 

- Cela nécessite de disposer des compétences en matière d’organisation de réunion et d’outils de communication interne.

Pendant et après l’opération :
Il sera nécessaire d’accueillir la clientèle, de lui vendre en UC ,de contacter les fournisseurs éventuels pour réassort et d’enregistrer les suivis de commande.

- Obtenir les catalogues constructeurs pour la clientèle ainsi que pour appuyer le vendeur dans son acte de vente.

	Ressources financières 
	Il faut envisager plusieurs budgets

· dédié au marketing direct (impression, enveloppe, frais d’expédition) estimé à
· achat d’un parc de quad de location


	

	Délais de réalisation
	Une opération de ce type peut prendre 

 X périodes (joindre le GANTT) avant le lancement et devra être développé sur une période de 
	

	Autonomie décisionnelle
	Le tuteur dispose d’une autonomie dans  ses choix mais il devra  cependant tenir compte de la législation en vigueur dans le B to B et de l’accord du producteur. . 
	


3.2 CHOIX ET JUSTIFICATION DU PROJET  

J’ai choisi le projet création d’un pôle Randonnée quad  pour les raisons suivantes

A° LA FAISABILTE

- Nous disposons déjà du savoir faire ainsi que des infrastructure pour accueillir et entretenir un parc de quads de randonnée. Nous sommes déjà en affaires avec deux importateur de quads (BRP et Kymco) ce qui nous donne un avantage pour négocier des conditions au près d’eux pour ce qui sera des achat de quad.

- Pour le second projet, nous ne sommes pas présent sur ce marché ce qui impose une recherche de partenaire, ainsi qu’une formation de notre service atelier à la mécanique sur ce type de produits et des efforts de communication pour se faire connaître et apprécier de la cible. 
B° LA COHERENCE AVEC l’UC

- La mise en place d’une telle activité va permettre de faire découvrir à notre clientèle le potentiel des produits que nous commercialisons déjà depuis 4 ans. Une clientèle qui avait déjà émis le souhait d’organisation d’un service randonnée. Qui plus est l’uc propose déjà des locations de jets en Tunisie. 

- En ce qui concerne l’organisation de l’opération promotionnelle sur les Pokets bikes, l’entreprise n’est pas implanté dans le marché de la moto   
C° LA CONVERGENCE AVEC LA STRATEGIE DE L’UC 

- En ce qui concerne la cohérence avec la stratégie de l’UC rappelons que l’entreprise développe sa gamme de quad qui sont  récents (apparus en 2001) sur le marché du loisir en France, ce qui correspond à la politique de croissance de l’unités commerciale. En agissant ainsi ce choix serait en rapport avec la stratégie de l’U.C.
3-2 NOTE DE CADRAGE

	Contexte
	Objectif
	Résultats 
	Acteurs
	Délais
	Bud-get
	Communication
	Risques
	Etudes préalables
	Documents joints

	Malgré sa stratégie de dévelop-pement l’entreprise souffre de la saisonnalité des ventes. 
	Réussir a contrecarrer la saisonnalité des ventes en restant dans la stratégie de développement que l’entreprise suit (arrivé sur le marché des quads)

Chiffres précis.   
	Proposer une offre complémentaire qui développerait lles ventes de quad( x produits)
	Le gérant M. Gaignard, le responsable commercial M. Grisez et le chez d’atelier M. Jacquette 

Indiquez  leurs rôles. 
	gantt
	
	Publireportage dans la presse spécialisée, ISA dans la zone primaire de chalandise, envoie de publipostage aux clients présent dans la base de donnée
	La période de hors saison et propice à ce type de randonnée mais un refus de la part d’une partie de la clientèle est à envisager
	Simple 

veille sur 

Internet 

pour puiser 

des informations sur la réglementation et mise en relation avec des entreprise proposant le même type de service
	Différents fournisseurs, catalogue fournisseurs avec produits, note de cadrage, cahier des charges.


