ANALYSE DE L’UNITE COMMERCIALE DANS SON RESEAU

Historique

Pier Import est détenu par la société Forfinance.

Forfinance est une société anonyme d’actionnariat familial, qui a été créée à l’origine pour gérer les participations du groupe Fornord. Spécialisé dans l’achat aux importateurs français et la revente des produits non alimentaires, Forfinance a réalisé un chiffre d’affaires consolidé pour l’année 2006 de 79 millions d’euros.

Pier Import est actif dans le secteur de la distribution au détail, en France, à travers un réseau composé de 70 magasins détenus, proposant des produits destinés à l’équipement de la maison.

Pier Import fait parti d’un réseau de commerce intégré.

Le marché

Pier Import se situe dans le secteur de la décoration. Ce marché est en forte progression, en effet la dépense des Français en décoration d'intérieur croît et ces derniers deviennent de plus en plus exigeants dans ce domaine, mais ce secteur se doit encore d'évoluer et de se structurer.
La part de budget consacrée à la décoration d'intérieur augmente, avec un panier moyen de 30 euros par mois actuellement. 55% des Français pensent qu'aménager et décorer sa maison est la meilleure façon de dépenser son argent (Observateur Cetelem 2005).
La décoration représente aujourd'hui 15% du marché Français de l'équipement de maison, soit plus de 6 milliard d'euros de chiffre d'affaire annuel. 
Toutefois, avec la promesse d'un marché qui n'a pas encore fini de croître, les professionnels de la décoration d'intérieur vont devoir s'adapter à cette nouvelle demande.

Fournisseurs
Pier Import s’approvisionne auprès de plus de 900 fournisseurs principalement localisés en Asie (73 %) et plus éventuellement en France (3 %). Pier Import développe ainsi une politique d’approvisionnement diversifiée auprès d’un nombre très important de fournisseurs (les dix premiers représentent 19,5 % de ses achats). 

Les jours de commandes sont prédéfinis pour chaque magasin.

Entrepôt de 36 000 M2 en Belgique.
Types d’offres

Pier Import était à l’origine plus particulièrement spécialisé dans la vente de produits à « connotation exotique » (plus de 75 % sont d’origine extracommunautaire, essentiellement asiatique). Par la suite, cette société a progressivement modifié sa stratégie commerciale (stratégie de suiveur) pour se positionner plus significativement sur le segment du « bazar ». L’offre de produits proposés par Pier Import est à présent destinée à répondre à diverses fonctions de décoration et d’équipement de la maison. 
Structures


Les magasins Pier Import, sont implantés historiquement en centre-ville (9 magasins) et dans les galeries marchandes (20) avec des surfaces moyennes de 600 m2. Les nouveaux magasins, en revanche, ont été plus largement implanté dans les zones d’activités commerciales (41 magasins), avec des surfaces de vente sensiblement supérieures (plus de 1 000 m2).

Position concurrentielle

Le marché de la décoration pour la maison est de 6 Milliards €  et est répartie dans l’ensemble des structures de magasins.

	Grandes surfaces généralistes
	


  

 




	La vente des produits non alimentaires représente environ 20% de leur vente totales.

	Spécialiste de « l’accessoire » de la maison
	

 




       

  

  



	Il existe plus de 5 500 entreprises spécialisées dans l’équipement du foyer et plus de 6 500 spécialisées dans l’ameublement en France.




Compte tenu du positionnement de Pier Import (produits de gamme moyenne à « connotation » exotique), orienté vers des produits de « moindre » qualité, le groupe a décidé d’augmenter les prix  dans les magasins Pier Import afin  de repositionner sa stratégie sur une gamme plus haute.
ANALYSE DE L’UNITE COMMERCIALE DANS LE CONTEXTE LOCAL

Assortiment

Pier Import propose un assortiment large de nature à couvrir l’ensemble des besoins des clients dans le secteur  de l’équipement de la maison.

La gamme de produits se répartie en 6 univers :
· Mobilier (28 % du chiffre d’affaires) ;

· Cadeaux et jouets (24 %) ; 

· Objets de décoration (19 %) ;

· Arts de la table (14 %) ;

· Accessoires de cuisine (8 %) 

· Accessoires de salle de bain (7 %).
Le prix

Pier Import a mis en place un système de promotions, celles-ci sont de plus en plus fréquente (une toutes les trois semaines).

Le nouveau dirigeant de Pier Import, pour faire face à une diminution importante du chiffre d’affaires, a repensé le logo et a réaménagé les magasins.

	Ancien Logo
	Nouveau logo

	



	




Pier Import de Général Leclerc connaît une forte chute du panier moyen, du nombre de client et surtout du chiffre d’affaire.

	
	2005
	2006
	Evolution

	Panier moyen
	32
	18
	-43,75%

	Nombre de clients par jour
	680
	500
	-26,47%

	Chiffre d’affaires en millier d’€/an
	198
	105
	-46,97%


La clientèle
Une clientèle se composant de femmes âgées de 29 à 45 ans, et de jeunes couples essentiellement issus des classes moyennes. 

DIAGNOSTIC PARTIEL DE L’UNITE COMMERCIALE

Pier Import est bien situé puisqu’il se situe dans une rue commerçante réputée de Paris, mais il y a de nombreux concurrents.

Grâce à une enquête par client mystère et une étude d’image, j’ai pu relever les handicaps de Pier Import ainsi que ses atouts. 

	DIAGNOSTIC INTERNE

	
	Forces
	Faiblesses

	Délais de livraison
	
	Livraison une seule fois par semaine, cela est trop juste pour certains produits surtout dans le mobilier.

	Qualité des produits
	
	(Les meubles livrés sont souvent abîmés.

( Les rayons sont surchargés d’articles de faible qualité.

	Image
	( Produits peu chers.

(Accueil toujours agréable.

(Exotisme, voyage.
	( Concept trop vieux,

( Produits trop classiques,

( Mauvaise qualité des produits.



	Aménagement de l’UC
	( Bon éclairage,

( Balisage des univers, 

( Fiches d’informations diverses sur les produits (Dimensions, Origines des produits, Matériaux…)
	Mauvaise circulation, les allées sont bien trop étroites.

	Gestion des stocks
	Logiciel remis a jour fréquemment, les vendeurs peuvent donc le consulter pour voir le stock restant pour chaque produit.
	 Petite réserve mal rangée, donc les clients attendent souvent pour avoir un meuble.



	Politique promotionnelle
	Pier Import réalise des promotions tous au long de l’année avec un thème renouvelé toutes les trois semaines.
	


	DIAGNOSTIC EXTERNE

	
	Opportunités
	Menaces

	Demande
	( Secteur en forte augmentation, le marché de la décoration d’intérieur est devenu un phénomène de société. Panier moyen de 30 euros par mois actuellement, 55% des Français pensent qu'aménager et décorer sa maison est la meilleure façon de dépenser son argent. La décoration représente aujourd'hui 15% du marché Français de l'équipement de maison, soit plus de 6 milliards d'euros de chiffre d'affaire annuel.
( Peu des magasins concurrents possèdent des listes de mariages, alors que la liste de mariage est devenue un véritable phénomène de société. 
( Aucune technique de fidélisation n’est mise en place, possibilité de développer ce pôle.
	( Les clients veulent de plus en plus de nouveaux produits, il faut sans cesse renouveler les gammes.

( Les clients souhaitent la création d’un site Internet, Tous les concurrents en possèdent un.




	Offre
	(Après le rachat de Pier Import par la maison mère de Foir’Fouille (leader français des articles a bas prix pour la maison) l’enseigne est passé de chic et branché a bric à brac d’un autre âge.
(Aujourd’hui, l’offre est de moyenne gamme, mais elle  tend à s’étendre vers des produits de meilleures qualités comme à sa création. 
	( Concurrence très vive. Le nombre de concurrents forts est élevé (Interior’s, Casa, Ikea, Maison du Monde).
( Difficultés à retrouver sa place sur le marché de l’ameublement exotique à bas prix. 


	Lieu
	( 5 min à pied gare RER/Metro Denfer Rochereau,

( Situé dans une rue commerçante constituée de 75 unités commerciales.


	De nombreux concurrents dans l’avenue du Général Leclerc (Geneviève Lettue, Interior’s…)


( Principales conclusions du diagnostic

	Diagnostic Interne

	Forces
	Faiblesses

	( Magasin dynamique.
( Bons vendeurs, accueil agréable.


	( Mauvaise circulation dans le magasin.
( Concept vieillissant.
( Perte de la clientèle.


	Diagnostic externe

	Opportunités
	Menaces

	( Marché d’avenir.

( Bonne position géographique.
	( Une concurrence avec un meilleur rapport qualité/prix

( Une concurrence touchant un maximum de clients grâce au site internet. 

( Enseigne en crise (Au cours du premier semestre 2005, 13 points de vente ont été fermés et 7 points de vente sont prévus en fermeture pour le deuxième semestre 2005.)

  


(Problématique commerciale
· Sur ce secteur Pier Import n’est pas leader bien qu’il s’agisse d’un secteur à fort potentiel.

· Pier Import a un véritable handicap par rapport à ses concurrents, il n’a pas de carte de fidélité, le site internet tarde à être créé. L’enseigne manque vraiment de service de fidélisation de sa clientèle.
· Le CA de l’UC ne cesse de diminuer, ainsi que la fréquentation du magasin.

L'objectif est donc d'optimiser le chiffre d’affaires du magasin en proposant des services inexistants.

Préconisations

Grâce au diagnostic précèdent, plusieurs projets pourront être mis en œuvre afin d’augmenter le CA de Pier Import.

Voici une description ci dessous des trois préconisations et de leurs avantages et inconvénients.

(Analyse des préconisations 

	Descriptif

	Création site Internet
	Création d’un catalogue
	Service « liste de mariage »

	Proposer des produits Pier Import et leur vente en ligne
	Catalogues disponibles dans les magasins et envoyés dans les foyers, publicité local.
	Proposer un nouveau service, les futurs mariés déposent leur liste de mariage.



	Objectif

	Répondre aux attentes de la clientèle.

Toucher un plus grand nombre de clients.

Elargir la zone de chalandise par un nouveau canal.

Sensibiliser les clients qui n’ont  pas de magasin Pier Import à proximité, à la gamme Pier Import.
	Augmentation de l’image de Pier Import, reconnaissance de l’enseigne.

Augmentation du nombre de clients.

	Augmentation du CA sur le long terme.

Toucher un maximum de clients.

	Décision

	Le projet n’est pas retenu car il est en cours de réalisation par le siège, 
Le site s’est ouvert le 18 janvier 2007.
	Coût élevé de distribution et d’impression car la zone de chalandise ne peut pas être connue.


	Projet retenu


(Justification

Pier Import manque de moyen de fidélisation, les trois projets permettraient de développer ce pôle important.

Pour l’instant l’entreprise n’envisage pas de créer un catalogue (projet n°1), c’est un aspect de la communication locale qu’elle a décidé d’abandonner, en effet celui-ci est limitée par le coût de l’opération. (Frais d’impression et de distribution élevé). De plus il est impossible de définir la zone de chalandise exacte de Pier Import Général Leclerc car il est situé dans une rue touristique de Paris.

Créer le site Internet de  Pier Import fut ma première idée de projet (projet n°2), j’ai d’ailleurs travailler l’ébauche du site. Malheureusement au moment où j’ai proposé mon projet l’enseigne a annoncé qu’elle disposerait très prochainement de son site virtuel. Le site Pierimpor.fr développé par l'agence Altima (agence réputée) et imaginé par Palo Altopour est virtuel et marchand. Pour la partie logistique Pier Import a fait appel à la plate forme Kiala, et a la société de transport Mondial Relay, toutes les deux filiales du groupe 3 SUISSES.
Néanmoins, le projet de création du service « liste de mariage » est une solution adaptée à la problématique de l’UC en effet l’augmentation du nombre de mariage est un facteur intéressant de croissance pour la décoration. Après 20 ans de baisse, la tendance s'est inversée depuis 1996 pour atteindre plus de 300 000 mariages en 2005 et 2006.  Les listes de mariage sont des relais de développement pour le secteur de la décoration d'intérieur. 

De plus ce service pourrait être ajouté au site Internet afin de le rendre plus complet. 
En effet, cela permettrait d’offrir un nouveau service en accord avec la demande, sans coût trop élevé pour Pier Import. De plus en proposant ce service, Pier Import se différencierait de la concurrence sur sa zone de chalandise.
(Eléments du projet

Objectifs

( Attirer une nouvelle clientèle

( Augmenter le chiffre d’affaires de Pier Import Général Leclerc.
( Dynamiser l’enseigne : Repositionnement
Moyens à mettre en œuvre

(Pour faire connaître ce nouveau service aux clients :
( Réalisation d’un patron d’une brochure. 

( Création de plusieurs patrons d’affiches pour mettre dans le magasin.
( Choix du patron par le directeur et les adjoints.

( Recherche des entreprises d’impression 

 

Imprimerie Jouve
Imprimerie S.I.T.O

( Prise de contact avec les entreprises.

( Envoi des patrons (brochure et affiche retenue) par email, ou dépôt à l’imprimerie.

( Devis gratuit pour 1 000 exemplaires par Internet.
( Réunion d’information pour les vendeurs, afin de les tenir au courant du nouveau service proposé et du rôle qu’ils devront avoir au sein de ce service.
( Contacter les  sites de mariages, en leur demandant de faire apparaître notre magasin pour la création de liste de mariage : http://www.lesitedumariage.com et www.ceremonie.com 

( Créer un partenariat avec une agence de voyage indépendante : GECKOMAD
Analyse des répercussions

 A  travers la mise en œuvre du projet, on obtient des répercussions sur différents domaines. Voici les conséquences de celles-ci, selon les étapes :

( Répercussions dans la phase d’élaboration du projet
	Conséquences organisationnelles
	( Disposition matériel et immatériel : ordinateur, téléphone, imprimante et internet.

( Faire une étude de la concurrence locale existante.
( Création d’une étude d’image à administrer aux prospects.
( Faire une réunion de personnel.

	Conséquences financières


	( Budget restreint.
( Coûts relatifs au temps consacré à l’action.



	Dépenses liées au lancement du projet
	Société
	Coût TTC

	Impression prospectus
	SITO IMPRIMERIE
	615.94€ 

	Publicité dans les  sites de mariages
	www.lesitedumariage.com www.ceremonie.com
	Gratuit

	Affiches d’informations pour le client
	SITO IMPRIMERIE
	Gratuites

	Salaires des vendeurs lors de la réunion
	
	57,89€ *

	Total
	
	673.83€


*7 salariés la réunion est prévue pour 1h, le taux horaires Brut est de 8,27€ 
	Conséquences

 humaines 

et managériales
	· Organiser la réunion,

· Gérer le stock du magasin afin qu’il reste toujours les produits,
· Aide du manageur,
· Validation et contrôle du manageur.


	Conséquences 

mercatiques
	· Nécessité de communiquer sur le nouveau service,
· Augmentation du Chiffre d’affaires,
· Acquisition de nouveaux clients,
· Elargissement possible de la zone d’attraction pour ce nouveau service.


	Conséquences 

stratégiques
	· Augmenter l’image de notoriété avec un nouveau service.



Premières réflexions pour la mise en œuvre de la préconisation

( Contrôle de l’avancement du projet

Afin de maîtriser les délais liés aux différentes tâches de mon projet, j’en ai établi une liste exhaustive et ai choisi le digramme de GANTT comme outil de planification (Cf. annexe)

( Contrôle des résultats

Pour mesurer le degré d’atteinte des objectifs du développement du nouveau service, j’ai réalisé un tableau de bord comprenant une série d’indicateurs :

(   Mesure de la fréquentation
(   Mesure de la performance
( Nouvelles actions envisageables en fonction des résultats :

Si le nouveau service fonctionne bien en magasin celui ci pourra être étendu :

(  Dans l’ensemble des magasins Pier Import 

(  Sur le site Internet

( Perspectives

Compte tenu de l’opportunité que représente ce service pour notre société et de la demande de la clientèle, j'ai décidé de développer ce service.

Ceci reste tout de même en projet puisqu’il n'est pas réalisable dans l'immédiat. En effet, le facteur temps n’est pas favorable au projet.

Mon objectif étant d'avoir un service assez développé pour attirer des clients et améliorer l’image du magasin. Ce service doit être connu et accessible à tous nos clients.

J’ai donc décidé d’interroger la clientèle pour savoir le nombre de personne potentiellement intéressée. 

Le questionnaire a été favorable au projet, en effet 79% des clients sont intéressés par la  création du service « listes de mariages ».

Le projet sera réalisé ultérieurement.
Le nombre de mariage étant plus élevé de Mai à Septembre, la création de ces services devrait être mis en place au plus tard en Janvier (les listes de mariages se déposent entre 6 et 4 mois avant le mariage).

Pour le moment le projet a été envoyé au siège et nous attendons une réponse favorable ou défavorable pour celui-ci.
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