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Introduction

« The sole purpose of marketing is to sell more toenpeople, more often and at higher
prices. There is no other reason to dosttC’est la citation d un spécialiste du marketing
Sergio Zeyman. De cette phrase nous pouvons dégluérdéa connaissance du marketing
et surtout le savoir d"appliquer le marketing eatigue est vraiment indispensable pour

guelqu’un qui veut entreprendre.

L'objet de ce mémoire est faire un business planladeliversification pour notre
entreprise. Un business plan est une dénominatigtaige pour le plan d‘entreprise en
francais. On pourrait aussi dire que c’est laé&giatde |"entreprise. La stratégie ¢’ esh«
mouvement d’ensemble opéré par une entreprise erd\aiteindre un objectif fixé a
'avance. Elle impose une mobilisation des forcespahibles (technologie,

investissement, hommes) ordonnées selon un plaispleplan stratégique»®

Si une entreprise veut progresser, augmenter |&rechd affaire elle a plusieurs
possibilités pour le faire. Notre stratégie estecde diversification. La diversification fait
partie de types des croissances internes de Ipeisee Elle conduit a gagner des parts de
marché en attaquant de nouveaux marchés en lasheatuveaux produits. Nous voulons
continuer notre activité actuelle (produire les biles sur mesure) et commencer a

distribuer des panneaux de porte (notre nouveatujije@n méme temps.

Nous représentons une entreprise individuelle du de Zdewsk Kyncl qui fabrique et
installe les meubles sur mesure. La majorité desntandes sont les cuisines mais nous
fabriquons tous les meubles. Nous profitons ddi¢atele stable qui nous connait, qui est
satisfaite et qui nous recommande. Mais notre tran@us parait trop monotone, nous
voudrions augmenter le bénéfice et nous ne voupdas étre dépendants d’une sorte

d"activité. C"est pour cela que nous voudrionsrdifier notre activite.

Notre projet de diversification s’occupe de la ribisttion des panneaux de porte de
cuisine. L"objet de notre travail est faire planrkesing pour la distribution des panneaux

de porte de cuisine fabriqués dans une entreplisecgie en République tcheque. Un

' The Marketing Warriofonline]. 2010 [cit. 2011-01-15]. Dostupné z WW¥http://marketing-warrior.com/>.
2VERNETTE, Eric.L"essentiel du marketin@aris : Dalloz, 2010. Les missions du marketin§6-67.
% Srov. : VERNETTE, EricL essentiel du marketingaris : Dalloz, 2010. Le plan marketing, s. 299.



panneau de porte de cuisine est un élément ddcoéatessaire pour la production de la

majorité des cuisines sur mesure.

Cette entreprise slovaque nous a confié le dreixasivité pour la distribution de leurs
panneaux de porte de cuisine en République tché&ptee distribution sera destinée aux
producteurs des cuisines sur mesure. Nous suppgsensous distribuerons des panneaux
au sud-est (la frontiére slovaque) et surtout st Ide la Bohéme parce que nous sommes
de cette partie de pays et c’est pour cela nousatgsons le mieux notre clientéle
potentielle. Si ce travail nous montre que notrieegmise a de la chance de s’imposer sur

le marché nous commencerons sans hésiter a fanemasiness.

Commencer a entreprendre a cette époque est dargérest trés difficile de s'imposer
sur un marché déja trop saturé et en plus dangrade de non-conjoncture. Il y a
beaucoup d’entreprises qui offrent des panneawpatte de cuisine. Ce sont des
entreprises qui fabriquent des panneaux de porteuiine tcheques et aussi des
entreprises qui font le commerce avec des pannfaduxjués a |'étranger. La concurrence
est donc trés vaste. C’est pour cela que notrgssndbit étre parfaitement faite pour que

nous ayons de la chance de réussir.

Nous commencons notre travail par les descriptihneadre juridique et de la taxation de
notre entreprise actuelle avec les possibilitéd'@mlution pour le futur. Ensuite nous

caractérisons notre secteur d'appartenance et paoiss présentons le projet de
diversification. Dans la prochaine partie du trgvabus analysons nos clients et nos
concurrents potentiels dans le domaine des panrd@yporte de cuisine. Apres il y a la
présentation de I'analyse SWOT, la description di#ennouveau produit dans la partie
Marketing mix et I'analyse financiere de notre nellsr activité. A la fin de notre travail il

y a la fixation des objectifs a atteindre.



|. Dispositions légales

Le secteur privé regroupe des entreprises indilliekiest des entreprises en société.
D’aprés le Code civil la forme la plus fréquenté lesntreprise individuellé. Notre
entreprise du nom de « Zd#nKyncl » est une entreprise individuelle. Avec reot
nouveau projet, notre entreprise est obligée dpeptsr les conditions juridiques et
fiscales d’'apres la loi tcheque. Les parties sussrécrivent le cadre juridique et la

taxation qu'il faut suivre pour pouvoir se diversif

|.1. Cadre juridique

Pour pouvoir entreprendre il faut accomplir les ditons générales et les conditions
spécifiqgues des professions concretes. Les conditi@nérales sont I"age de 18 ans, la

capacité juridique et I'irréprochabilité.

L entreprise individuelle peut étre I'entrepriséisanale, |"agriculteur, | artiste, I"expert
judiciaire etc. Il y a plusieurs types d entremsisgtisanales (pour toutes il faut obtenir la

licence d exploitation) :

» Les professions soumises a déclaration et qui nésisnt au préalable une licence

d"exploitation — Ces professions que |’'on peut encore diviser cosunt :

> Les professions artisanalesPour pouvoir effectuer cette profession il faut

avoir le certificat d"aptitude professionnelle, kmccalauréat dans la matiére
d"apprentissage ou |'expérience de 6 ans dansnfaide. Ce sont par exemple des

domaines de la boucherie, la maconnerie, la ferdlen la menuiserie etc.

> Les professions soumises a réglementatioRour cette profession on est

obligé de prouver la capacité professionnelle gti §pécialisée dans la loi sur
I"artisanat. Comme exemple nous pouvons citer lgemée masseur, |"exploitation de

["auto-école ou la tenue de la comptabilité.

> Les professions non soumises a |‘obligation dursique ou d'une

connaissance préalablesPour cette profession |'entrepreneur a besascdmplir

* Srov. : KIDLESOVA, Zora ; PRIESOLOVA, Jankie francais dans |'économiBraha : Ekopress, 2007, str.
113.



seulement les conditions générales pour pouvoieprégndre. Ce sont par exemple le

commerce de détail, le commerce de gros, la médialii commerce etc.

* Les professions soumises a concession et qui nétessau préalable une ,koncesni
listina® — Ce sont les professions qui proviennent de s administrative. Il faut
avoir la capacité professionnelle et |"approbatien”autorité administrative. Ce sont les

professions comme |"exploitation de I"agence deageydu service de taxi etc.

L entreprise individuelle artisanale « Za&rKyncl » dispose de 2 licences d”exploitation.
La premiere est poufa menuiserie(depuis 1992) et la deuxiéme poliactivité
commerciale — I"achat dans le but de la reveigpuis 1999). La menuiserie fait partie
des professions artisanales et c’est pour celd gngepreneur a son C.A.P. (certificat
d"aptitude professionnelle). L activité commerciast une profession non soumise a
I"obligation d"une pratique ou d"une connaissaméalpbles.

Pour commencer a entreprendre avec des panneaprriede cuisine il ne faut pas
changer le cadre juridique. Il suffit d"étre |'egrise individuelle et avoir la licence
d"exploitation pour |"activité commerciale — I"atldans le but de la revente. Mais il y a
une différence quand méme — dans notre cas, nousae® obligés de devenir le payeur
de la taxe sur la valeur ajoutée parce que noysosops dépasser le seuil d"1 million de
K¢ de chiffre d’affaire dans les 12 prochains moisufpl instant c’était moins et nous
n‘étions pas obligés d étre le payeur de la taxelswaleur ajoutée). Pour pouvoir
commencer a entreprendre avec les panneaux dedesodgisine il est donc nécessaire de

savoir comment précisément sera notre nouvellgigctaxée.

|.2. La taxation

Pour l'instant notre entreprise individuelle prddei installe les meubles, surtout de
cuisines. Nous sommes obligés de payer beaucompdks. Ce sont I'imp6t sur le revenu
(15%) , I'impdt sur les routes, I"assurance so@aléassurance maladie. Pour I'imp6t sur
le revenu nous profitons de la possibilité d’efiectles frais forfaitaires. Les frais
forfaitaires pour les professions artisanalesespondent a 80% (pour les professions non
soumises a l"obligation d"une pratique ou d" unena@msance préalables c’est 60%). Pour
expliqguer comment fonctionnent les frais forfaggilsupposons un artisan qui a un revenu
de 700 000 K. Il effectue les frais forfaitaires de 80%. Nowmms 700 000 du revenu



moins les frais forfaitaires (0.8 x 700 000). Cai:alonne le résultat 280 000 qui est la

base partielle de I'imp6t sur le revenu des pemssphysiques.

Si nous voulons commencer a entreprendre avepal@sxeaux de porte de cuisine et étre
compétitifs nous devons devenir le payeur de la tax la valeur ajoutée. Le tarif de base
de la taxe sur la valeur ajoutée est en Républicjueque (et en Slovaquie) 20%. Le tarif
préférentiel s"éléve a 10% mais il concerne la nit@aes produits. Ce sont par exemple
I"alimentation, les boissons (sauf les boissongdiiées), les plantes, les livres, les

couches d’un bébé, les objets de santé, le baibalgfage etc.

Les panneaux de porte de cuisine sont dans le daribbase. Nous pouvons pour
Iillustration du fonctionnement de la taxe survkdeur ajoutée prendre I'exemple d"un
panneau de porte de cuisine qui colte en Slovelff0@ K& avec la taxe sur la valeur
ajoutée (TVA) en monnaie déja convertie. On vencpaeneau de porte de cuisine en
République tcheque pour 150@.KOn est le payeur de la taxe sur la valeur ajoééa
veut dire qu’en Slovaquie on achéte le panneawde pour 1000 K (200 K& est TVA).
On vend en République tchéque pour 18@0(B00 K& est TVA). Le payeur de la TVA
paie la différence entre la TVA dans la sortieaeTVA dans |I"entrée. Cela veut dire qu’il
paie 100 K (300 — 200).

® Srov. :Jakpodnikafonline]. 2010 [cit. 2011-02-01]. Dostupné z WW¥http://www.jakpodnikat.cz/dph-
sazby.php>.



Il. Un portrait de |'entreprise

Notre entreprise individuelle du nom de ZdeiKyncl fabrique et installe les meubles sur
mesure (surtout les cuisines sur mesure). Cetremige fait donc partie du marché du
bois, des meubles plus précisément. Le siege dadfmise se trouve a Chrudim dans la
région de Pardubice en Bohéme de I'est. Nous ax@msencé a entreprendre en 1992 et
depuis ce temps-la nous avons toujours assez eetliLe secteur d’appartenance de
notre entreprise est plus détaillé dans le chapitigant du méme nom. Apres nous

présentons notre projet concret de diversification.

II.L1. Le secteur d appartenance

Le marché des meubles en République tcheque a Pendilliards de K entre 2009 et
2010. En 2010 ce marché avait la taille de 31 ands de K dont le marché des cuisines

représentait 4 milliard.

En Républiqgue tcheque quelqu'un qui veut achetex oouvelle cuisine a deux
possibilités. Soit il peut acheter une cuisine @l@ments (la production en série) soit il

peut acheter une cuisine sur mesure.

Les entreprises avec les meubles par élémentssoment internationales et les prix chez
eux sont les plus bas possibles. Ce sont par eretkph, Sconto nabytek, Sektorovy
nabytek.eu ou Supersektor.cz. Mais les cuisineglganents sont de mauvaise qualité (les
composants sont les moins chers possibles) et Wiss\@s ne correspondent pas aux

dimensions de la cuisine (la piéce).

En général les gens aisés d argent préferent lsges sur mesure. On peut acheter une
cuisine sur mesure chez les grands fabricantsudsises type Sykora soit chez une petite

entreprise ou un artisan cuisiniste indépendant.

Notre secteur d"appartenance est celui des cuisuramesure. Il y a beaucoup de grands
fabricants des cuisines sur mesure, ce sont pan@&eSykora, Koryna, Oresi, Max etc.,
et encore plus de petites entreprises ou d” astisaisinistes indépendants. Nous avons

réalisé un sondage auprés d'un échantillon desomonateurs. Nous avons posé la

® Srov. :Bydlet.cZonline]. 20011 [cit. 2011-01-24]. Dostupné z WW¥http://www.bydlet.cz/217343-e15-
vyrobci-kuchyni-bojuji-o-trh-ceny-klesaji>.
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guestion suivante : 8i vous deviez décider qui vous construira la ntbenaiisine entre

un artisan indépendant (une petite entreprise) ouguand fabricant type Sykora, qui

choisiriez vous »

Le fabricant potentiel des cuisines sur mesure*

Grands
fabricants
69%

Artisans
et petites

31%

entreprises

*le sondage était fait auprés d'un échantillon dé® @@rsonnes a Prague,Brno,Olomouc,Chrudim,Gialy et

Holetin

D apres le sondage que nous avons fait, 69% des ggretent une cuisine sur mesure

chez les grands fabricants et 31% chez des artind@pendants. Pour ce sondage nous

avons interrogé 300 personnes des diverses Viiass le tableau suivant nous montrons

le résultat du sondage plus concrétement. Noussawberrogé 50 personnes dans chaque

ville.
Ville Nombre Grands Artisans ou Pourcentage des
d‘habitant$ fabricants petites artisans ou
entreprises petites
entreprises
Prague 1249 026 45 5 10%
Brno 371 399 43 7 14%
Olomouc 100 362 38 12 24%
Chrudim 23 323 29 21 42%
Slatinany 4108 36 14 28%
Holetin 769 16 34 68%
Total (300 gens) 207 93 31%

" Cesky statistickyad [online]. 2011 [cit. 2011-04-28]. Dostupné z WWW:
<http://lwww.czso.cz/csu/redakce.nsf/ilhome>.
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Ce sondage nous montre qu'en général les gensafpieht dans les grandes villes
préférent les grands fabricants des cuisines. Batrec le pourcentage des gens qui
préferent les petites entreprises ou les artisashépiendants augmente quand la taille des

villes diminue.

Il y a des différences fondamentales entre lesdg&abricants et les petites entreprises ou
les artisans indépendants qui influencent le claes clients potentiels. Les grands
fabricants sont souvent plus chers que les petitegprises ou les artisans indépendants
(mais pour un certain nombre de clients c’est gnesde prestige), ils ont un grand taux
de notoriété et ils bénéficient d’'une confiancesgjtande grace a leur réputation que les
artisans indépendants ou les petites entrepriteslohnent en général beaucoup plus
d’argent dans le marketing que les artisans indégo#s ou les petites entreprises. Ces
caractéristiques sont les plus typiques pour lesmag fabricants les plus connus, par

exemple I"entreprise Sykora et Koryna.

Quant aux artisans indépendants ou les petitespeises, ils sont moins chers mais ils
n“ont pas de notoriété. Il est plus difficile deggar un premier acte d’achat pour les
petites entreprises. Mais par contre si I'on a boene expérience il y a souvent la
demande répétitivdl est trés rare qu’un artisan indépendant oupatiée entreprise fasse
des investissements en marketing, par exemple daepce sur Internet ou d’autre
publicité. C' est pour cela que c’est cher et pdlssn’ont pas besoin d'une grande
demande. Par contre il est inopportendevoir dire que I'on n"a pas assez de temps pour

satisfaire le client.

Ces caractéristiques principales nous expliquenrqumi les gens dans les villes plus
petites profitent des services des petites ensepmet des artisans indépendants beaucoup
plus que les gens des grandes villes. Premierethesit a cause des salaires moins élevés
des habitants des villes plus petites et deuxiémegiest grace au fait que les gens des
plus petites villes se connaissent beaucoup plés lgsi gens des grandes villes. Par
exemple dans un village s’il y a un artisan cugmiindépendant, tout le monde le

connait, tout le monde sait qu’il est sérieux et precommander.

Notre entreprise siege a Chrudim. C’est une vél8 323 habitants qui se trouve dans la
région de Pardubice en Bohéme de |'est. Dans r&jien se trouve aussi le village de

Holetin ou nous avons effectué le sondage. Il gauboup de villages et de petites villes

12



et c’est pour cela que cette région est converaur produire des cuisines comme un
artisan indépendant. Nous avons commencé a emckpren 1992 et depuis ce temps-la

nous avons toujours assez de clients. Comme ¢amausns pas besoin de publicité.

Le chiffre d"affaire de notre entreprise était @1 @ environ 900 000 K Ce n’est pas si
mal pour une entreprise individuelle. Mais pourtaatis pensons qu’il y a la possibilité
d’augmenter le bénéfice grace a I'idée de la dfieason qui nous pourra aussi rendre

possible une indépendance d une seule activité.

1I.2. Le projet de diversification

En été 2008 nous avons trouvé un nouveau fournmigkmupanneaux de porte de cuisine
pour la fabrication des cuisines sur mesure. Clest entreprise slovaque du nom
d"Osmosa qui se trouve a Diakovce, a peu prés &ildi@ietres de la frontieére tchéeque,
dans la région de Bratislava. Depuis ce temps#asravons commencé a installer les
panneaux de porte de cuisine de cette entreptesenajorité des cuisines que nous avons
fabriquées et nous avons eu une inspiration, ude dd distribuer ces panneaux de porte
de cuisine aux autres fabricants des cuisines gsura. Nous avons consulté cette idée
avec le propriétaire d"Osmosa et il nous a promroéit d exclusivité pour la distribution
au marché tcheque.

L entreprise Osmosa est la société a responsdbiii®e. Son propriétaire s"appelle Igor
Szarka. Cette entreprise a été fondée en 1996 laapital social 6638, 78 Euro (jusqu’a
1.1. 2009 c"était 200 000 couronnes slovaques).o@am deux grands objets d activité: la

production des meubles sur mesure et la fabricagspanneaux de porte de cuisine.

Les panneaux de porte de cuisine d"Osmosa sonésibdnne qualité. Osmosa profite de
la technologie moderne dans la fabrication, le @seus de production et la qualité des
produits sont continuellement controlés et le pamsb est trés bien gqualifié. Osmosa
participe régulierement aux salons des meubledletnm®ntre ses panneaux de porte de

cuisine.

Osmosa produit les panneaux de porte de cuisi® diécors et de 64 formes. Le délai de

production est environ 10 jours ouvrables.

13



Le prix de base des panneaux de porte de cuise@bmosa est 43,15 €%/sans TVA.

Les panneaux de porte brillants codtent 70 € ¢ans TVA. Les panneaux de patine
coltent 61,15 € /frsans TVA. Les dimensiorypiques de tous les panneaux de porte de
cuisine sont gratuites. Pour rendre récapitulags danformations importantes nous

présentons le tableau suivant.

_ _ Panneaux de patine
Les prix des produits d’Osmosa 61,15 € /m
sans TVA

Panneaux de patine
43,15 € /m de dimension 61,15 € /M
atypique sans TVA

Prix de base sans
TVA

Prix de base de Délai d ducti T
élai de production ours
dimension atypique 43,15 € /M .

normal ouvrables
sans TVA
Panneaux brillants
70 € Inf Nombre des décors 92
sans TVA
Panneaux brillants de
dimension atypique 70 € /nf Nombre des formes 64

sans TVA

Notre idée pour la nouvelle activité est la disttibn des panneaux de porte de cuisine de
la Slovaquie aux producteurs des cuisines sur reesureques. Nous acheterons des
panneaux de porte de cuisine pour le prix moingé&ee le prix des panneaux de porte
de cuisine tcheques et nous les vendrons avemifibé. Le prix pour notre client, pour
le producteur des cuisines sur mesure tchequeaapaport a sa qualité sera d"apres nous
toujours moins élev@le prix avec notre bénéfice) que le prix des panrale porte qui se
vendent en République tcheque.

Nous ne supposons pas |‘augmentation du persoilmels sommes une entreprise
individuelle et nous pensons que nous sommes agdbl continuer a faire notre activité

actuelle et une nouvelle activitt en méme temps shavoir recruter. Nous pouvons

14



diviser notre temps de travail actuel en 4 parttgs2010 le taux d'occupation du travail
atteignait 70 %. La premiére partie correspond ddr80 % quand nous n’avons rien a
faire. Cela veut dire qu’il nous reste 30 % pourdavelle activité. La deuxieme partie est
la recherche de la demande et la préparation dgstpdes cuisines sur mesure (20%), la
troisieme est la production (30 %) et la derniesel'énstallation des cuisines sur mesure.

Pour lillustration nous présentons le tableauasutiv

La division du temps de travail actuel

. Préparation du o '
Temps libre _ Fabrication Installation
projet
30 % 20% 30 % 20%

A notre époque ce qui est le plus difficile pows &ntreprises c’est assurer la demande,
cela veut dire vendre ses produits. La fabricaties produits est beaucoup plus facile et
donc moins payée. S’il y a une grande demande sipartmeaux de porte de cuisine nous
pouvons sous-traiter la fabrication, cela veut dieefaire fabriquer les meubles chez une
autre entreprise qui produit les meubles sur megare est déja deux fois effectué). Cette

stratégie nous permet de consacrer a la nouveildt@gusqu’a 60 % (30 % est le temps

libre et 30 % est la fabrication) de notre tempgrdeail sans insatisfaction de la demande

de notre premiere activite.
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Ill. L analyse du marche

Le marché est constitué par I'ensemble des persajquieachétent ou sont susceptibles
d"acheter le produit que |I'entreprise offre. Paussir sur le marché il faut connaitre le
plus possible le comportement des consommateusigiagir sur ce comportement pour

convaincre les consommateurs d acheter notre produi

Pour réussir il est nécessaire de faire aussilijjaaade la concurrence pour savoir si un
produit est potentiellement compétitif sur le marcha concurrence peut étre définie
comme «’ensemble des acteurs proposant des produits nuces répondant au méme
besoin que celui a laquelle cherche a répondrettegmise par le biais de son offre

commerciale»’

Les sources d’informations d'une études marketeuygnt étre diverses. Les sources
publigues ou parapubliques sont quasi gratuitesur Rvoir des informations des
producteurs des cuisines sur mesure nous avongepiadin site internet Firmy.cz qui est
gratuit. 1l existe aussi des sources privées (dsmas professionnelles, instituts,
consultants etc.) qui sont en général payantess s la premiere phase de notre étude
nous avons profité de Firmy.cz parce que nous pesngo’il y a assez d’informations et il
y a l'accés gratuit. Mais il faut dire qu’il y auksment des informations sur les
producteurs qui veulent y étre présents et quisefyt enregistré®. Les informations sur

Nnos concurrents nous avons trouveé sur les pagetedikt officielles des entreprises.

Nous espérons que notre produit sera intéressaongiétitif sur le marché des panneaux
de porte de cuisine. Mais nous ne pouvons pasniiestsans la vérification. Pour le
vérifier et pour comprendre le mieux possible ri@nts nous avons travaillé des analyses

suivantes.

I1l.1. L analyse de nos clients potentiels

'y a beaucoup de domaines ou l|'on travaille alecbois. C'est par exemple

I"architecture, la sylviculture, la menuiserie elotre spécialisation, |'objet de notre

8 LENDREVIE, Jacques; LINDON, DeniMercator : Théorie et pratique du marketiraris : Dalloz, 1990. s.
65.

® Definitions-marketing.corfonline]. 2009 [cit. 2011-01-19]. Dostupné z WW+http://www.definitions-
marketing.com/Definition-Concurrence>

9 Srov. : VERNETTE, EricL essentiel du marketingaris : Dalloz, 2010. Le plan marketing, s. 157.
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activité contemporaine, est la production des nmesublr mesure, surtout les cuisines sur
mesure. La nouvelle activité possible de notreepmise s occupe aussi des cuisines sur
mesure. Mais nos clients potentiels, ceux qui &bat les panneaux de porte de cuisine
chez nous, ne sont pas tous les producteurs deseslisur mesure. Il est nécessaire de
préciser le comportement général de notre clieapets définir concrétement notre client

final (pour la nouvelle activité c’est un productdas cuisines sur mesure).

111.1.1. Le comportement général

Il'y a beaucoup d"aspects qui influencent les d@tssdu consommateur. L"analyse du
comportement des consommateurs en général peudi@sée au niveau individuel et au
niveau sociologique et psychosociologique. Le niveaividuel est composé des besoins,
des motivations, des attitudes et des caractéresiges individus (personnalité, image de
soi et style de vie). Mais un individu vit en irdetion avec d autres personnes et pour cela
il est influencé par son groupe d appartenancea @alt dire qu’il est influencé au niveau
sociologique et psychosociologique. Il 'y a plusseunfluences sociologiques et
psychosociologiques. Ce sont I'influence du grosyrde comportement de ses membres,

I'influence des classes sociales, des variablésreslet de la famill&:

Le comportement des consommateurs des panneawttéds pge cuisine est influencé par
beaucoup de choses. Ces facteurs sont trés imorpmur essayer de prédire les
possibilités de la réussite de notre projet. Aeaivindividuel, notre client potentiel veut
satisfaire le besoin lié a son travail, il veut igaigde |"argent en fabricant les cuisines sur
mesure. Ses motivations pour acheter les panneaypode de cuisine d’une entreprise
concréte sont par exemple la qualité des produitgéméral, puis le prix, le nombre des
décors, le nombre des formes et le délai de liorai&n aspect psycho-sociologique peut

étre la confiance en son fournisseur.

I11.1.2. La spécification du notre client

Nos clients potentiels ne sont pas tous les consdeurs des panneaux de porte de
cuisine. Il y a évidemment des consommateurs desgaax de porte de cuisine qui ont
les caractéristigues défavorables pour étre nesmtsli Nos clients doivent surmonter la

méfiance envers la premiere demande, ils doiveckemer le fait qu’ils paient un

" LENDREVIE, Jacques; LINDON, DeniMercator : Théorie et pratique du marketiriaris : Dalloz, 1990. s.
65-91

17



intermédiaire entre eux et I"entreprise qui fabeidgs panneaux de porte de cuisine et ils
doivent tolérer qu'ils peuvent acheter nos prodsgtslement chez nous (par contre par
exemple les produits de Grena on peut les acheias dles dizaines de villes en

République tcheque).

Nous allons segmenter le marché. Une partie d"uthldacomposée de consommateurs
homogenes est un segment. Il y a plusieurs cridgesegmentation. Les membres d’un
segment ont des profils tres voisins. La stratdgisegmentation consiste a fractionner un
marché global en segments homogenes, par rapportciitére de sélection donné. Ce

sont les criteres démographiques, géographiquesausg économiques, criteres de

personnalité et de style de vie, les criteres aeportement a I"égard du produit considéré
et des critéres dattitude psychologique a |'égargroduit considér&

La cible dans le marketing représente le segmeatl'gutreprise décide de satisfaire en
priorité. Les consommateurs les plus représentetiliss plus attractifs forment le coeur de

cible. Le choix de la cible détermine la constrctiiu marketing mix>

Le nombre et la taille des cibles a retenir peuvrd divers. Nous allons profiter de la
stratégie concentrée qui consiste & ne s’intérgsé@un segment particulier du marc¢hé.

C’est pour cela que notre segment est tres spéeifiq

Les panneaux de porte de cuisine sont destinésrsent aux producteurs des cuisines sur
mesure. Cela veut dire que nous allons profiter lalestratégie concentrée. La
caractéristique de base de notre client est gsfileeproducteur des cuisines sur mesure.
La deuxieme caractéristique de notre client esil quént du département ou nous
distribuerons nos panneaux de porte de cuisinerifere géographique). Nous supposons
de distribuer seulement dans quelques départerapridsnsidération du prix de transport.
La troisiéme caracteéristique, souvent difficilemdrgtinguable a la base des données sur
Internet, est la taille de I'entreprise (le critéqeonomique). Nous prévoyons que les
grands fabricants des cuisines sur mesure ne gaaemios clients a cause du prix d"achat

moins €élevés chez leurs fournisseurs actuels ifiégseesur la quantité).

125rov. : LENDREVIE, Jacques; LINDON, DenbMercator : Théorie et pratique du marketiriaris : Dalloz,
1990. s. 105.

13 Srov. : VERNETTE, EricL essentiel du marketingaris : Dalloz, 2010. Le plan marketing, s. 184.

1 Srov. : LENDREVIE, Jacques; LINDON, DenbMercator : Théorie et pratique du marketiriaris : Dalloz,
1990. s. 406-407.
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Le client idéal pour nous est un artisan indépendarune petite entreprise qui fabrique
des cuisines sur mesure. Cet artisan indépendaogttel petite entreprise ne produit pas
beaucoup de cuisines sur mesure par mois. Si namms le cas des remises sur la
guantité chez I'entreprise Trachea nous pouvontuévauelle fabrique entre 1 et 4
cuisines sur mesure par mois. Ce producteur ndglais loin de Chrudim (en région de
Pardubice) ou pas loin de la route pour Diakovce Republigue tcheque). Nous
supposons que la distribution serait rentable daagarties de la République mais dans la
premiere phase de notre nouvelle activité nousiglimus spécialiser sur les départements
de Chrudim et de Pardubice (les cibles 1 et 2).

En République tchéque il y a au total 14 régiomsirRller & Diakovce en Slovaquie nous
passons par 3 régions tchéques qui sont accensuéda carte suivante par la couleur
rose: notre région de Pardubice (divisée aussiépartements), la région de Vysua et

la Moravie-du-Sud. Sur cette carte il y a ausiuBiration de notre route en République

tchéque a vol d'oiseau accentuée par la ligneedroitge.

Pardubice
o ..
*" = “{/ Usti'n.O.

Chrudim
Pélfé:ﬁekyx

Stredocecky

Source Ceska RepublikaPraha : Kartografie, 2006. 32 s.

Les images suivantes présentent les départemensslaaéegion de Vysina et de la

Moravie-du-Sud. Cette fois-ci notre routerol d'oiseau est accentuée par la ligne droite

19



noire et les départements que nous passons satitaés par la couleur rouge. Pour ces

images regarddannexe 1

Le département idéal pour la distribution des paorede porte de cuisine est le
département de Chrudim parce que les entreprises gurouvent ne sont pas loin de
nous et nous connaissons personnellement queldiezgscpotentiels. Les artisans
indépendants et les petites entreprises qui fabmnigles meubles sur mesure en cette
région sont pour nous la cible 1. Les autres cibla# classées d apres la distance des
départements de Chrudim. Nous supposons qu’il g &urpossibilité (que cela sera
bénéficiaire pour nous) de distribuer nos proddées toute la région de Pardubice. Cela
veut dire que sauf le département de Chrudim deisitpartement de Pardubice (la cible
2 pour nous), de Svitavy (la cible 4) et d"Ustd r@rlici (la cible5) et aussi dans les
départements qui se trouvent sur la route. Celsatépartement dedar nad Sazavou (la
cible 3) en région de Vysma et les départements de Brnésto (la cible 8, la derniere
cible a cause de la grande ville et donc il y aldaination des grands fabricants des
cuisines sur mesure), de Brno-venkov (la ciblet@eeBeclav (la cible 7) en région de la
Moravie-du-Sud. Dans la premiére étape nous cartats la clientéle potentielle que
nous connaissons déja ou que nous trouverons Buy.Ez. Dans les tableaux suivants
sont les entreprises qui produisées meubles sur mesure, cela veut dire nos clients
potentiels, dans les régions ou nous voudrionsilolisr des panneaux de porte de cuisine
(on peut bien supposer qu’ils sont des productdesscuisines sur mesure, la question est
seulement combien de pourcentage de leur produstinhles cuisines sur mesure). Nous
présentons les entreprises dans les départemefisrddim et de Pardubice (les cibles 1
et 2) parce que notre idée est de se focalisers danpremiére étape de notre

communication, sur ces départements. Pour ces demagardefannexe 2

Dans les autres départements il y a aussi beaut®wgtients potentiels sur Firmy.cz. A
département dedZr nad Sazavou (la cible 3) il y en a 32, & Svitgacible 4) 29, & Usti
nad Orlici (la cible5) 25, a Brno-venkov (la ciléle81, a Beclav (la cible 7) 25 et a Brno-
mesto (la cible 8) 69.

Pour faire I"'analyse la plus réaliste de nos diemtus avons effectué le questionnaire qui
a été envoyé par e-mail. Pour regarder ce questianregardefannexe 3 Nous I"avons
envoyé a toutes les entreprises que nous avongt@lrirmy.cz (qui ont un e-mail) qui

produisent les meubles sur mesure dans les démantemie Chrudim et de Pardubice (les
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cibles 1 et 2). Cela veut dire que nous avons ehgeyguestionnaire a 62 producteurs des
meubles sur mesure. Mais seulement 41 d’eux oce lguestionnaire et 21 ont répondu
(ont rempli ce questionnaire). Les réponses der@dysteurs des meubles sur mesure se

trouvent dangannexe 4

A la base des réponses des clients potentiels, pmunsgons constater beaucoup de choses
intéressantes. Sur Firmy.cz il y a des entrepasie$abriquent le plus souvent entre 3 et 5
cuisines par mois. Mais nous sommes persuadésaguejbrité des entreprises qui ne se
trouvent pas sur Internet en fabriquent moins (isdi@ cuisines veut dire moins de remise
sur la quantité et donc plus de chance pour n@igon compare les caractéristiques des
panneaux de porte de cuisine, les entreprisesrpréfie prix bas, puis la grande qualité, le
délai de livraison court et apres un grand nomberéodmes et de décors.

La majorité des entreprises a 1 fournisseur desigsx de porte de cuisines. Les

entreprises prennent le plus souvent des panneapgrrte de cuisine des fournisseurs qui
offrent moins que 60 décors et entre 41 et 50 ferdw panneaux de porte de cuisine.
Seulement 3 entreprises sont trés satisfaitesuteddarnisseur. Toutes les entreprises se
contenteraient du délai de livraison entre 2 etrf@anes. Ce fait est tres avantageux pour
nous. Seulement pour 5 entreprises il est trés rit@pbque les panneaux de porte de
cuisine soient fabriqués en République tchequeertteprises accueilleraient le transport

gratuit jusqu’au lieu de leur destination (les &esiont ce service chez leurs fournisseurs

actuels).

I11.2. L analyse approfondie des concurrents
potentiels

Mais méme si nous connaissons tres bien le commperteet les besoins de nos clients
potentiels cela ne peut pas nous suffire pour powammencer a entreprendre. Nous

sommes obligés de faire tres attentivement awmsalyse de nos concurrents potentiels.

En général il y a 2 types de concurrents : Les worots directs et indirects. Les
concurrents directs fabriquent ou vendent un ptagghniquement comparable au nétre

et les marques appartiennent a la méme catéga@secdncurrents indirects proposent des
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produits qui répondent a des attentes similairesllas de notre produit mais ce n’est pas

le méme produit?

Dans notre travail nous nous spécialiserons surctesurrents directs parce que les
concurrents indirects ont dans notre cas seulepemtd influence sur notre entreprise.
C’est grace a la spécialisation étroite de notteepnse. Les concurrents indirects sont les
entreprises qui vendent des cuisines par élém8otsils n utilisent pas de panneaux de
porte de cuisine ou ils ont leur chaine de fabibcapropre des panneaux de porte de
cuisine. Les panneaux de porte de cuisine peuventr@p chers méme pour quelqu un
qui veut la cuisine sur mesure. Dans ce cas oaités meubles sans panneaux de porte
de cuisine. Mais il faut dire que cette solutiohtess rare. Il y a un facteur important qui
influence la situation des meubles en général ditephis partie des concurrents directs ni
indirects ) - le niveau de vie. Si les gens vomné&niquement bien ils ont assez d"argent
pour acheter de nouvelles cuisines et s’ils onimgat assez d’argent nous supposons
gu’ils vont toujours préférer la cuisine sur mesiMais s’il y a la crise économique ces
dépenses sont limitées. La question est donc comlamaituation actuelle de I"économie
influence les dépenses des ménages. Le tableaansillustre I"évolution du PIB (produit

intérieur brut) et I"'évolution des dépenses depaimee 2006.

2006 2007 2008 2009 2010 2011
(prédiction)

Croissance 6,8 6,1 2,5 -4,1 2,2 2
de PIB (en

%)

Croissance

des dépenses | 5,1 5 3,6 -0,2 15 1,5

des ménages
(en %)

Source : Ministerstvo financi Ceské republiky [online]. 2011 [cit. 2011-01-19]. Dostupné z WWW:

<http://www.mfcr.cz/cps/rde/xchg/mfcr/hs.xsl/makpe.html>.

On peut voir que la croissance du PIB et des d&sea®eaucoup diminué depuis I"'année

2006. La situation était la pire en année 2009 useale la crise économique. Mais la

5 Srov. : VERNETTE, EricL essentiel du marketingaris : Dalloz, 2010. Le plan marketing, s. 34.
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situation ne sera pas plus favorable en 2011 pppora a I'année 2010 d apres
I"estimation. Il y a deux points de vue sur ce.faikés ménages ne dépenseront pas
beaucoup d argent, cela veut dire que la demarrdessauisines ne sera pas tres élevée et
les gens vont préférer les cuisines par €léments Ma |"autre c6té les ménages qui
préféreront les cuisines sur mesure quand mémesiahidi une petite entreprise ou un

artisan cuisiniste indépendant parce qu’ils sonhsnchers que les grands fabricants.

En République tchéeque il y a beaucoup d’entreprigésfabriquent ou vendent les
panneaux de porte de cuisine. On peut acheteralesepux de porte de cuisine chez le
fabricant ou dans un magasin qui vend ses prodietsentreprises ont des contrats avec
les magasins. Puisqu’ils achétent en grande géadlstiint des promotions et donc les prix
d’achat moins élevé (le prix de gros) que les mixir le consommateur final. Les
magasins vendent les panneaux de porte de cuisurdggpméme prix que |"entreprise qui
les fabrique. Les magasins ont alors le bénéficka diifférence entre le prix d"achat et le
prix de vente mais pour le consommateur final (daoge cas c’est quelgu'un qui
fabrique des cuisines) le prix est identique. Rdllustration prenons un exemple d"un
panneau de porte de cuisine qui colte 10(qdkez le fabricant). Un magasin coopérant
achéte ce panneau de porte en grande quantitdepptix de 80 K et le revend pour le
méme prix que le fabricant - 10QKIl gagne 20 K sur chaque panneau de porte de la
différence entre le prix d"achat et le prix de ee(@00 - 80 = 20). Mais le prix pour le

consommateur est donc le méme chez le fabricaiteztle magasin.

Mais il faut dire que pour les grands fabricantspeix sont aussi moins élevés grace a la
remise sur la quantité. Donc notre analyse desgmia faite pour les artisans cuisinistes
indépendants et pour les petites entreprisesiftedprdétail).

111.2.1. Grena

L entreprise Grena se trouve a Vesely nad LuzQ@aést une petite ville qui se trouve
dans le sud de la République. Cette entreprisgitle de 270 000 m2 (36 800%mu
stock) est absolument le plus grand producteur pdgsieaux de porte de cuisine en
République tcheque. Elle fabrique plusieurs pradaiti bois mais la fabrication des
panneaux de porte de cuisine domine. Cette ergeepst née en 1992. C’est une société

annonyme avec le capital social 89 715 0@0 K
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Grena offre 59 décors et 23 formes de base (foisolabre de types de formes-des
remplissage) de panneaux de porte de cuisinealbgaucoup de types de remplissages,
par exemple les rotins (59), les claires-voies (349 verres (7) et les vitraux (4). Le
nombre des formes de base n’est pas trop élevécmaisnt celles les plus utilisées et en
plus Grena a I"offre la plus vaste grace aux tyfmeeemplissage (si I'on fait le calcul total
des panneaux de porte de cuisine possibles nons éoésultat vraiment immense. C est
59 x 23 x 121 = 164 197 des panneaux de porteidmes possibles).

Le délai de livraison normal est 10 jours ouvrables délai de livraison express est 3
jours mais il y a supplément de 50 % sur le prixveate. Le prix minimal de la

commande express est 1000. K

Le prix de base des panneaux de porte de cuistr488 K/m? sans taxe sur la valeur
ajoutée (TVA). Les panneaux de porte brillants entit2682 K/m®> sans TVA. Les
panneaux de patine co(itent aussi 26821k sans TVA. Il y a beaucoup de dimensions
des panneaux de porte de cuisine. Par exempledfeise Grena en a 416 mais il se passe
souvent qu'on aie besoin d'une dimension atypigas.prix des dimensions atypiques
sont en général plus élevés. Une dimension atypilgupanneau de porte de base colte
chez Grena 1788#m? sans TVA, et 2980 &m? sans TVA pour les modéles brillant et
patine.

[11.2.2. Trachea

L entreprise Trachea a été fondée en 1996 maiédatdle son activité était déja en 1994
dans I"entreprise Tripex. L entreprise Trachea@ave a HoleSov dans la région de Zlin.
C’est une petite ville qui se trouve dans le sedadRépublique. Cette entreprise est apres
I'entreprise Grena le deuxiéme producteur des @amnede porte de cuisine en
République tcheque. Elle fabrique plusieurs compisspour les meubles mais la plus
grande partie de ses produits sont des panneapartiede cuisine. Trachea est la société

a responsabilité limitée avec le capital social Q00 K.

Trachea produit 60 décors et 54 formes dasneaux de porte de cuisine. Le délai de

livraison normal est 7 jours civils.

Le prix de base des panneaux de porte de cuisiri&@6 K/m? sans TVA. Les panneaux

de porte brillants coltent 2300:4n° sans TVA. Les panneaux de patine coltent 2500
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K&/m? sans TVA. Une dimension atypique de panneau déep@i le nombre des
panneaux de porte n"est pas plus élevé que 10spienegénéral colte chez Trachea 150
% du prix. Cela veut dire que les panneaux de poetebase de dimension atypique
coltent 2250 K/m® sans TVA, les panneaux de porte brillants 3450 sans TVA et
ceux de patine coltent 375@/ih’ sans TVA. Trachea a des remises sur la quantité. P
la commande de 21-30%ta remise correspond & 10 % du prix et pour larnande plus
que 30 rila remise s"éléve & 20 %. Pour une cuisine moyenrebesoin entre 5 et &m
de panneau de porte de cuisine. Cela veut direcgtie promotion peut étre intéressante

pour les entreprises qui produisent au moins 4r@sgpar mois.

[11.2.3. Luceo

Luceo est une entreprise qui ne produit pas maist ain fournisseur des panneaux de
porte qui est capable de concurrencer les prodisctelieques. Ses produits viennent de la
Pologne et de I'Espagne. Luceo est née en 1999nhedigge se trouve a Retld. C'est

une petite ville pas loin d"Ostrava. Luceo vendsigurs composants pour les meubles
mais les panneaux de porte de cuisine dominented_st la société a responsabilité

limitée avec le capital social 200 00@.K

Le délai de livraison de Luceo est 3 semaines. tu@nd 87 décors et 36 formes des

panneaux de porte de cuisine.

Le prix de base des panneaux de porte de cuisgelaiteo est 1734,4%m? sans TVA.
Les panneaux de porte brillants coltent 21681 sans TVA. Luceo n’offre pas des

panneaux de porte de patine. Des dimensions agpicjfiez Luceo sont gratuites.

111.2.4. Hefas

Cette entreprise a été fondée en 1993 a Chomutaworl de la République tcheque.
C’était une entreprise qui fabriquait les meublessrplus tard elle a élargi ses activités et
elle a commencé a fabriquer et vendre des panndauorte de cuisine. Hefas est la

société a responsabilité limitée avec le capiteiad@00 000 K.

Le délai de livraison normal de Hefas est 11 jonusrables. L entreprise Hefas offre

aussi la livraison express. Dans ce cas le délavidason est 4 jours mais le prix est plus
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cher de coefficient 1,3 plus 65& KHefas fabrique des panneaux de porte de cuigir89d

décors et 58 formes.

Le prix de base des panneaux de porte de cuisiri&@8 K/m? sans TVA. Les panneaux
de porte brillants coltent 2207%#n? sans TVA. Hefas n’offre pas de panneaux de porte
de patine. Une dimension atypique de panneau de pormal colte chez Hefas 1952,6
K&/m? sans TVA et de panneau de porte brillant 2758 @ Ksans TVA.

111.2.5. Probytex

Cette entreprise qui fabrique des panneaux de plerteuisine a été fondée en 2000 a

Ostrava. Probytex est la société a responsabitiiéee avec le capital social 100 000.K

Le délai de livraison normal de Probytex est 7rgoouvrables. Cette entreprise produit
des panneaux de porte de cuisine de 75 décorsfetrbés.

Le prix de base des panneaux de porte de cuisiri&@6 K/m? sans TVA. Les panneaux
de porte brillants coltent 2280#n? sans TVA et des panneaux de porte de patine
coltent 2500 K/m? sans TVA. Une dimension atypique de panneau de pmite en
général 150% de prix du panneau de porte non-atgpi§i le nombre des panneaux de

porte atypiques de la méme dimension est plus Qulenly a pas de supplément.

[11.2.6. Hartman

L‘'entreprise Hartman est née en 1991 a Most au derth République. Elle est aussi la
société a responsabilité limitée avec le capiteiaedd 00 000 K.

Le délai de livraison normal est deux semainesdélai express de 3 jours est gratuit sur
demande exceptionnelle. Cette entreprise prodsitpdeneaux de porte de cuisine de 55

décors et 47 formes.

Le prix de base des panneaux de porte de cuisirie!és K/m? sans TVA. Les panneaux
de porte brillants et de patine coditent 3110t sans TVA. Une dimension atypique de
panneau de porte est chez Hartman gratuit. Cettepeise offre le percage pour la prise

gratuitement.
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[11.2.7. Foliform

Pour mentionner le plus grand nombre des concu@riremis présentons aussi | entreprise

Folifom. Cette entreprise est née en 2009 maisdabgais 2010 elle est en insolvabilité.

On peut voir qu’il y a beaucoup de concurrentsctirgui vendent les panneaux de porte
de cuisine. Les produits de toutes les entreprssad, Foliform avec qui nous n"avons pas
d’expérience, sont de bonne qualité. Mais si n@wsiahs citer les meilleurs ce sont les
panneaux de porte de cuisine de Grena et Tracheas M'avons pas trouvé les
statistiques des parts de marché des entreprigesatte information n"est pas importante
pour nous. Ce qui est d"apres nous important modemandeur des panneaux de porte de
cuisine c’est la qualité (toutes les entrepriseésderbonne qualité), le prix, le nombre de
formes et de décors des panneaux de porte et & dllivraison. Le consommateur
achéte en général les panneaux de porte dans dpsimadans sa région qui cooperent
avec |"entreprise qui fabrique des panneaux deepatrils offrent ses produits pour le
méme prix que le producteur. Cela veut dire powvpo acheter des panneaux de porte il
faut ajouter encore quelque jours (le temps duad@&phent des panneaux de porte) au
délai de livraison. Nous rendons en récapitulasfihnformations les plus importantes des

produits des concurrents directs diasnexe 5

111.3. L’'analyse SWOT

Pour une bonne définition de la politigue marketithdaut identifier et comprendre les
différentes évolutions des composantes de |'eveoremt. Il faut ensuite apprécier la
position d’une entreprise sur chacune des dimesdgienl environnement. Les Anglo-
Saxons, initiateurs de cette démarche, parlent \W®B: Strenght (Force), Weakness

(Faiblesse), Opportunity (Opportunité) et Threae(idce)'®

Notre entreprise profite de la bonne réputationallec Tout le fonctionnement de

I"entreprise est financé par les capitaux propnegre bénéfice est stable depuis des
plusieurs années et nous pouvons donc dire quiedfeise est en bonne santé financiére.
Notre fournisseur slovaque des panneaux de portaideae signifie un grand avantage
concurrentiel pour notre activité. Mais nous sommempletement dépendants d’une

seule personne (main d"ceuvre limitée, manque Hibifie2).

% Srov. : VERNETTE, EricL essentiel du marketingaris : Dalloz, 2010. Le plan marketing, s. 44.
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Du point de vue externe, il y a la préférence diemts particuliers pour les cuisines sur
mesure. Sur notre région nous avons observé laiphtité de clients potentiels
(entreprises artisanales de montage de meublesisiag) sur la région. Mais il y a aussi
la multiplicité de concurrents (sur le segment adabrication artisanale de meubles de
cuisine) et en méme temps la concurrence soutezsigrdndes enseignes du secteur (prix
plus bas). A la base de notre questionnaire nougqns constater beaucoup de choses de
notre environnement (des clients potentiels) : ki@ pon marché est le critére le plus
important dans le choix des panneaux de porte danewet la qualité est le second critere
pour les entreprises artisanales de montage de lesew® cuisine, les entreprises
artisanales de montage de meubles de cuisine prefelus souvent des panneaux de
porte de cuisine des fournisseurs qui offrent mde$0 décors et entre 41 et 50 formes,
tres peu d’entreprises artisanales de montage dbelesede cuisine sont tres satisfaites de
leur fournisseur, I"origine de fabrication des pzaux de porte de cuisine n’est pas un
critéere de sélection pour la majorité des entrepride montage de meubles de cuisine et
beaucoup d’entreprises de montage de meubles dmecwdccueilleraient le transport
gratuit jusqu‘au lieu de leur destination. Le talesuivant résume les informations
structurées du SWOT.

Forces Faiblesses

= Bonne réputation locale
= La dépendance de l‘entreprise & une

= Fournisseur (haute qualité/ prix seule personne (main d'ceuvre

compeétitifs) limitée, manque de flexibilité)

= Bonne santé financiere

Opportunités Menaces

= |La préférence des clients particuliers
pour les cuisines sur mesure = La concurrence soutenue des grandes
= Multiplicitt de clients potentiels enseignes du secteur (prix plus bas)
(entreprises artisanales de montage de = Multiplicité de concurrents (sur le
meubles de cuisine) sur la région segment de la fabrication artisanale
= Le prix bon marché est le critére le de meubles de cuisine)

plus important dans le choix des

panneaux de porte de cuisine pour les
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entreprises artisanales de montage deg
meubles de cuisine)

= La qualité est le second critere de
choix des panneaux de porte de
cuisine  pour les  entreprises
artisanales de montage de meubles de

cuisine

= |Les entreprises artisanales de
montage de meubles de cuisine
prennent le plus souvent des
panneaux de porte de cuisine des
fournisseurs qui offrent moins de 60
décors

= |les entreprises artisanales de
montage de meubles de cuisine)
prennent le plus souvent des
matériaux des fournisseurs qui offrent
entre 41 et 50 formes

= Trés peu d’entreprises artisanales de
montage de meubles de cuisine sont
trés satisfaites de leur fournisseur

= | origine de fabrication des panneaux
de porte de cuisine n’est pas un
critere de sélection pour la majorité
des entreprises de montage de
meubles de cuisine

= Beaucoup d’entreprises de montage
de meubles de cuisine accueilleraient
le transport gratuit jusqu‘au lieu de

leur destination

Cette analyse SWOT nous aidera, avec les autregriafions a ne pas manquer qui se
trouvent dans le texte précédent, a définir notaslyt qui aura la plus grande chance
possible de réussir sur le marché des panneauartiedge cuisine.
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IVV.Marketing mix

Pour atteindre les objectifs fixés, le manager miamk combine, selon un dosage délicat a
réaliser, quatre sortes d outils, les variablesndwketing mix : produit, prix, distribution
et communicatiori’ Nous en parlons en plusieurs parties de ce travails nous
voudrions en abrégé les rappeler et les complé®irdormations nouvelles. Notre but du

marketing mix est définir un produit prét a s'imposur le marché.

IVV.1. Le produit

Notre produit est donc les panneaux de porte dgnsuiNous distribuerons les panneaux
de porte de cuisine en 63 formes et en 92 décohaudte qualité. Ce nombre sera le plus
élevé sur le marché tchéque. Nous offrirons desgmux de porte de base, brillants et de
patine. La majorité absolue de nos produits veséusnt les panneaux de porte de base et
les panneaux de porte de base de dimension atydiqueombre des panneaux de porte
brillants et de patine vendus sera d apres noukgeable (en général a cause du prix
élevé on ne vend pas beaucoup de panneaux dedeodeisine brillants et de patine).
C’est pour cela que nos comptes dans |‘analysacig@ comportent seulement les
ventes des panneaux de porte de cuisine de bass.dllons garder la marque slovaque
« Osmosa » qui est marquée sur |"étiquette suesdas portes de cuisine. Nous pensons
gu’il ne faut pas la décoller. Mais nous allonsspresenter comme |"entreprise « Ztken
Kyncl ». Notre nom est aussi indiqué sur cetteugtite. Si quelqu’un veut expliquer d ou
viennent les panneaux de porte de cuisine noussal faire en mettant I"accent sur la
gualité qui se voit tout de suite et sur la grandeation des formes et de décors.
L"emballage est seulement primaire (comme |'emgalide tous panneaux de porte de

cuisine de toutes les entreprises) dans la pedliglaistique pour la protection.

IV.2. Le prix

Le prix d"achat des panneaux de porte de cuisirdsade et atypiques est 43,15 € /m
Nous fixons le prix de vente de panneaux de partbabe et atypiques a 1298/t*sans
TVA. Nous pensons que nous pouvons dire que cegstixe prix d alignement pour les

entreprises du questionnaire, cela veut dire psaiehtreprises qui fabriquent entre 3 et 5

" Srov. : VERNETTE, EricL essentiel du marketingaris : Dalloz, 2010. Le plan marketing, s. 65.
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cuisines par mois. Nous voudrions les persuadechdtar nos produits grace a nos
services et grace a la qualité de nos produitss Mails supposons que pour les entreprises
qui fabriguent moins que 3 cuisines par mois nptie peut étre considéré comme le prix
de pénétration (surtout pour les panneaux de m@rteuisine atypiques). C est pour cela
gu’ils n"ont pas la grande remise sur la quantigz mos concurrents. Quant au prix des
panneaux de porte de cuisine brillants et de patmes allons profiter de la méme
stratégie comme avec les panneaux de porte de Hasepanneaux de porte de cuisine
brillants et de patine vont colter 209% ksans TVA. D apres nous c’est le prix
d"alignement pour les entreprises moyennes (ené&te53cuisines par mois) et le prix de

pénétration pour les entreprises plus petites.

Il est trés probable que |'entreprise Osmosa va méduire le prix dachat en prenant
beaucoup de panneaux de porte de cuisine. Nous @aéa un certain prix réduit mais si
notre activité sera réeussie nous sommes persuaedsegtreprise Osmosa nous réduira le
prix au moins de 5 %. Le prix d’achat avec cetthicéon serait 40,9925 € finCette
remise sur la quantité qui signifie une grande argation de notre bénéfice est comprise

dans notre analyse financiere a partir du janvidr22

Nous offrons le transport gratuit (en réalité lexpte transport est déja compris dans le
prix des panneaux de porte de cuisine) jusqu‘audiedestination de nos clients. D"aprés

le questionnaire ce service sera tres intéressamtros clients.

Il faut aussi se rendre compte que notre bénééiee dépendant du taux de change d"Euro
Il est possible que le taux de change d"Euro vssbaiet cela serait avantageux pour nous
parce gue nous aurions le plus grand pouvoir dtabes il est aussi possible que le taux
de change d"Euro augmente et cela diminuera notregir d”achat.

I\VV.3. La communication

Pour rendre public nos produits nous allons pnofite marketing direct. Nous allons
envoyer des e-mails avec les informations les phymrtantes aux clients potentiels mais
surtout nous allons rendre visite aux entrepri€esst tout d"abord pour cela que cette
possibilité n“est pas si chére comme la commuwicathédia et puis nous voulons
démontrer la qualité de nos produits. Nous allarisver les relations personnelles avec le
client et nous seront toujours préts a lui réporeiré résoudre son probléme Dans la

premiere phase nous supposons de faire cette campdgy communication dans les
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départements de Chrudim et de Pardubice. Nous perggee nous allons faire environ
1000 km dans ces deux départements. Un kilométi@mittionnement de notre voiture
codte 6 couronnes. Cela veut dire que les voyagesrgndre visite nos clients potentiels
vont nous codter a peu pres 6008 Ke contact personnel avec les entreprises peist no
aider a nous présenter, cela veut dire que lestsligotentiels verront que nous sommes
sérieux et crédibles. Pour une bonne présentagamod produits nous allons acheter une
série de panneaux de porte de cuisines fabriquéQsanosa qui va représenter et
démontrer la qualité et une grande variation deésr et de décors des panneaux de porte
de cuisine d"Osmosa. Cette série colte a peu 8B K. En parlant avec le client
nous pouvons aussi répondre a toutes ses quedtions. allons saisir cette occasion du
contact direct pour distribuer une carnet d”écliantide nos produits (que nous avons
gratuitement chez Osmosa) et pour donner notre chtvisite. Nous supposons de se
faire fabriquer dans la premiere phase 200 cadiéthantillon et 1 000 cartes de visite (1
K¢ par piece) pour pouvoir les distribuer a tout lenate qui sera intéressé. Sur le carnet
d"échantillon de nos produits il y aura le nom dodpicteur — Osmosa mais aussi notre
vignette avec notre nom, notre téléphone et leasiogt.a qualité avec la garantiexCette

vignette colte 5 Kpar piéece.

I\VV.4. La distribution

Nous allons charger des panneaux de porte de eussiDiakovce et nous allons les
apporter directement dans notre voiture et damer®rque (en entier la capacité 66 m
des panneaux de porte de cuisine) au client. dlitstanc de la distribution directe. Nous
irons en Slovaquie le lundi tdt le matin et noustrihuerons les panneaux de porte de
cuisine aux clients lundi apres-midi et mardi. Buss nous distribuons des panneaux de
porte de cuisine sur commande et le client va npager en réceptionnant des
marchandises il faut étre sir que le client a veaihpassé cette commande et qu’il va
payer. Les commandes des clients seront faites Igpaformulaire de commande
(gratuitement préparé sur Google) ou par e-mailsn@ijours par écrit pour éviter des

pratiques intolérables de nos clients.

Pour transporter les panneaux de porte de cuisies mprofiterons de notre voiture
actuelle Wolsvagen Sharan ol I'on peut placer jiés@6 nf des panneaux de porte de
cuisine et d’'une remorque ou |'on peut poser jus@5 ni. Les charges de transport

seront comprises dans le prix de vente de nos pamnde porte de cuisine. Nous
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prévoyons d’aller en Slovaquie a peu prés unedaissemaine mais tout dépend de la
demande. Si notre activité va bien nous pourroms ¢ futur acheter une remorque plus

grande pour pouvoir distribuer plus de panneaupaltee de cuisine.

Nous n“aurons pas de stock. Pour chaque cuisia@tilfabriquer des panneaux de porte
de cuisine avec les dimentions exactes et le mgue final de la cuisine choisit aussi le
décor et la forme des panneaux de porte de saneuisn’y a pas de possibilité d avoir du
stock parce que pour fabriquer une cuisine sur reesn a besoin les panneaux de porte
de cuisine exclusivement faits d"apres le choixpdopriétaire de la cuisine. Nous ne
prévoyons pas non plus d"avoir un entrepot sp@cial les panneaux de porte de cuisine
déja préts pour notre client parce que nous voulimsuer le plus possible notre délai de
livraison. Et en plus un entrep6t spécial signiiemn frais qui nous parait inutile. Pour
entreposer la remorque et la voiture chargés dgaeilundi a mardi) nous allons profiter

d’une de nos deux garages qui se trouvent a Chretcintoletin.

Le délai de fabrication d"Osmosa est 10 jours alble@s. Si nous prenons le cas d aller en
Slovaquie une fois par semaine, nous pouvons garenite délai de livraison entre 2 et 3
semaines (le méme délai que le fournisseur contigté uceo). Pour l'illustration disons
gue nous allons en Slovaquie le lundi. Le clieritriqpus passe une commande lundi soir
obtiendra sa livraison lundi dans 3 semaines. Madient qui nous passe une commande
lundi matin obtiendra les panneaux de porte darmiisindi dans 2 semaines. Nous allons
nous efforcer de distribuer les panneaux de pateudsine lundi apres-midi (surtout ceux
prioritaires pour garantir le délai de livraisonximum de 3 semaines) et le reste nous

allons distribuer mardi.

Il faut cependant se rendre compte que notre nlmunadtivité sera complétement
dépendante de l'entreprise Osmosa qui peut fimnporte quand la coopération avec
nous pour diverses raisons (finir son activité,raegter le prix, diminuer la production
etc.) La distribution des panneaux de porte deirsisle I'étranger peut aussi étre
menacée par un changement législatif mais cettsilplit® nous parait peu probable dans

les conditions de I"Union européenne actuelle.
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V. Les résultats voulus du projet de
diversification

Dans cette derniere partie du travail nous essagat@stimer le fonctionnement financier de
notre nouvelle activité. Ce qui est tres importpatr notre projet de diversification c’est
I'évaluation du bénéfice de ce projet dans le fygroche. Nous calculerons notre bénéfice

attendu dans la partie de I'analyse financiereuet pous définirons nos objectifs a atteindre.

V.1l. L analyse financiere

«L analyse financiére consiste a étudier une entseprsur le plan financier en
s’appuyant sur ses documents comptables et surirdesnations économiques et
financiéres relatives & la société ou a son sectBactivité. »° Notre projet n’est pas si
compliqué, il n"y a pas beaucoup d"aspects, derdents et de choses qui sont importants
pour I"analyse financiere normale (par exemplaeneseubles, les stocks, les créances, les

dettes etc.) mais il y a une certaine analyse &ieae quand méme.

Nous voudrions commencer notre activité au moigidlet 2011. Nous supposons que la
période a partir de juillet jusqu’a novembre serarpnotre produit la période du

lancement. Le mois de juillet sera réservé powalapagne de communication. Pendant
ce mois- la nous allons présenter notre nouveadugtrau plus grand nombre possible des
producteurs des cuisines sur mesure. Le mois dsssétle premier mois des ventes des
panneaux de porte de cuisine. Les mois suivants albons augmenter les ventes jusqu’a

la pleine capacité au mois de novembre.

Notre projet ne peut pas s effectuer sans I'insgsthent. Nous avons décidé de profiter
du marketing direct. La série de panneaux de pi@rteuisines qui représente nos produits
colte a peu prés 32 000¢K1 000 cartes de visite valent 1 00&, KOO carnets
d”échantillon codtent aussi 1 00& Kt les frais de la campagne de communication (les
visites chez les entreprises des départements dali@het de Pardubice) colte 6000. K
Nos frais fixes seront en entier 40 008 K

18 Srov. :0SEO[online]. 2011 [cit. 2011-03-21]. Dostupné z WWW:
<http://lwww.oseo.fr/votre_projet/croissance/guides conseils/le_guide _du_financement_de_votre_endedp
_analyse_financiere/interet_de_| analyse_finaneiere
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De Chrudim a Diakovce c’est exactement 337 kmosi tient compte de la route la plus
rapide. Le fonctionnement de notre voiture (le @étplus I"'amortissement) colte environ
6 K¢/km (il faut se rendre compte que le fonctionnenaenvoiture fait partie de frais dans
le bilan, cela veut dire que ¢a va nous baissempbt sur le revenu). Dans le cas d"un
voyage a Diakovce par semaine nous ferons 674 kbase plus nous supposons de faire
tout au plus environ 300 km pour la distributiorx @lients (pour un bon calcul disons 326
km). Ce nombre de kilométres nous parait suffisianis le cas de la distribution dans les

départements de Chrudim et de Pardubice.

Le prix des panneaux de porte de base et des miytgisiues est 43,15 € 7nie taux de
change d Euro et de la couronne tchéque est ftotantaux de change était le 21 mars
24,400 K par Euro™. Nous supposons que la couronne tchéque va urppetiperdre sa
valeur et donc pour notre calcul nous allons fieeiaux de change a 24,500 gar Euro.

Le prix d’achat des panneaux de porte de cuisineade et atypiques est donc 1057,175
en KE. Le prix d"achat avec la remise sur la quantité gous évaluons au moins a 5 % a
partir du mois de janvier 2012 sera a peu prés 4t’€cela veut dire 1004,5 X Les
voyages coltent 6000¢K1000 x 6 = 6000). Nous sommes capables de chprggu’ a

60 nf.

Mais on ne peut pas croire que la capacité de noitare avec la remorque sera toujours
occupée pleinement parce que les commandes delieots me seront pas faites par un
seul métre carré. S’il nous reste par exempledaeppour 5 et une autre commande
sera & 8 fnous ne pouvons pas satisfaire dans ce momentidpaaexemple la semaine
suivante. Il y a aussi des périodes quand on ndufirpas beaucoup de cuisines, par
exemple pendant les vacances d’été. Par conttey saides périodes quand on nous
demande de distribuer plus de panneaux de porteigime que 60 fmpar semaine nous
pouvons faire plusieurs voyages en Slovaquie paase. En considération de ces faits le
taux d"occupation de 90 % en un voyage par senmaing parait une moyenne réaliste et

accessible.

Pour pouvoir acheter des panneaux de porte deneuist apres les vendre en République
tchéque en couronne tchéques avec le bénéfia)tidisposer des Euros. Nous disposons
a peu prées de 5000 Euros. Cette somme nous seuffidauste parce qu’elle suffit pour 2

charges hebdomadaires des panneaux de porte deecuis

¥ Kurzy nen [online]. 2011 [cit. 2011-03-21]. Dostupné z WW\http://www.kurzy.cz/kurzy-men/>.
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Nous supposons de commencer notre activité au dwiguillet par la campagne de
communication. Au mois d"ao(t nous voudrions verdpeu prés 15 fides panneaux de
porte de cuisine par semaine. Au mois de septeBtbre, au mois d octobre 457t au
mois de novembre et tous les mois suivants 54l@s panneaux de porte de cuisine (en

moyenne). Nous illustrons nos calculs des résuaitus dangannexe 6

Nous pouvons calculer le bénéfice brut total vodé&l’année 2011 (6 mois) comme
["addition des bénéfices bruts des 6 mois moinsfris fixes : 71 525,4 — 40000 =
31 525,4 K. Notre activité deviendra rentable au cours dusnd@ novembre de I"année
2011. Pour I'année 2012 nous supposons d’investis dotre activité de nouveau 40 000
K¢&. Sil'on vend en moyenne 54 des panneaux de porte de cuisine par semaineret not
prix d’achat sera 41 € fnfla remise sur la quantité de 5 %) notre chiffrafidire sera

3 367 008 K et le bénéfice brut 475 344 — 40 000 = 435 344Notre bénéfice brut (les

frais fixes compris) mensuel sera donc 36 278,66 K

V.2. Les objectifs a atteindre

Notre objectif le plus important est augmenter &ndfice de notre entreprise. Nous
voudrions aussi diversifier notre activité maisttoa sans diminuer notre activité actuelle
— la fabrication des meubles sur mesure. D’aprés tes données qui sont calculées dans
notre analyse financiere sont crédibles et rédbsalNous comptons vendre une moyenne
de 54 m des panneaux de porte de cuisine par semaineouSi prenons le cas d’'une
entreprise qui fabrique en moyenne 3 cuisines ggune (pour une cuisine on a besoin en
moyenne de 6,5 fndes panneaux de porte de cuisine) par semaimsus suffit que
seulement 11 entreprises achetent des panneawxteede cuisine chez nous. Au cas des
entreprises qui fabriquent en moyenne 2 cuisinesm&sure par mois, il nous suffit que
seulement 17 entreprises achétent des panneawortie g¢e cuisine chez nous pour

pouvoir accomplir nos objectifs.

D apres nous, nous sommes capables de trouvemder@ale clients qui vont acheter des
panneaux de porte de cuisine chez nous. C’est g@arque nous supposons que les
chiffres présentés dans |'analyse financiére pautduxieme partie de I"'année 2011 et
pour I"année 2012 sont donc réalisables. Notrectbjmulu lié a I"activité des ventes des

panneaux de porte de cuisine est donc au moingrglicaces calculs qui sont présentés

dans le graphique suivant :
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Conclusion

La connaissance des principes de marketing nowsraip de créer notre business plan
pour la distribution des panneaux de porte de rmelish République tcheque. Nous nous
sommes assurés qu’en formant le plan d’entrepasdiwrsification, nous ne pouvons pas
nous passer de l'application des principes de badsemarketing. En travaillant
systématiquement, d’apres la chronologie recomnegndéus avons été capables de
préparer ce business plan qui a selon nous un@gremance de réussir. Réussir dans
notre cas veut dire progresser, augmenter le liEnéfine plus étre dépendant d"une sorte

d"activité sans menacer notre activité actuell@italuction des meubles sur mesure).

Se diversifier en commencant a distribuer des pamnde porte de cuisine dans ce temps
de non-conjoncture pourrait étre dangereux mafaut se aussi rendre compte que les
clients dans ce temps-la font des efforts a cherdbge meilleurs produits. Nous pensons
gue notre produit, qui était défini dans la padtiiemarketing mix, est vraiment le meilleur

pour les petites entreprises et les artisans inukpds surtout grace au prix bas qui est le

facteur primordial pour nos clients potentiels.

Au début de ce travail nous avons mentionné que mistribution des panneaux de porte
de cuisine pourrait étre selon nous rentable auestidle la République tcheque (la
frontiere slovaque) et surtout a I'est de la Bohélas si tout va d’apres nos analyses, il
suffit de distribuer seulement dans une certairiepde la Bohéme de I'est — dans les
départements de Chrudim et de Pardubice pour étrable. Nous aurons toujours la
possibilité de commencer a distribuer dans leseayparties de la République Tcheque
dans le cas de la pénurie de clientéle dans lesr@dépents de Chrudim et de Pardubice et

dans le cadre de développements futurs.

Nous espérons que ce travail contient toute lal@naditique importante pour notre projet
de diversification, pour le projet de la distrilmurtides panneaux de porte de cuisine en
République tchéque. Cela veut dire que les infaonat présentées devraient étre
objectives et réalistes et nous pouvons commene#ectuer ce projet dans la réalité avec
la vision du futur réussi. On dit souvent quandparle d’'un projet, d'une idée, d'un réve

gue ce qui est le plus difficile c’est faire le mier pas. Nous espérons que pour notre
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projet de diversification le premier pas est justatrce travail approfondi et que la mise

en place de I'activité décrite dans ce mémoireuvauccéder.
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Résume (en francais)

Ce mémoire de licence aborde la thématique dedation d’'un business plan pour la
distribution des panneaux de porte de cuisine cotenpeojet de la diversification d’'une
entreprise individuelle. Premierement, le travadume les divers cadres juridiques et le
fonctionnement de la taxation des entreprises iddelles en Républigue Tcheque en
considération de notre entreprise qui pour I'ins&occupe de la production des meubles
sur mesure (surtout les cuisines sur mesure).iPgte de notre secteur d’appartenance
plus précisément et présente l'idée de la diveadibn dans le but d’augmenter le
bénéfice et de se libérer de la dépendance d’'unle serte d'activité. Ensuite le travail
analyse les clients potentiels de la nouvelle #@étifles producteurs des cuisines sur
mesure) et les autres entreprises qui s’occupeta geoduction ou de la distribution des
panneaux de porte de cuisine (nos concurrentsesApe travail décrit 'analyse SWOT
(forces, faiblesses, opportunités et menaces) tte eatreprise et a la base de toutes les
informations élaborées il présente le produit t@scretement défini qui est prét a réussir
sur le marché des panneaux de porte de cuisines TBsucalculs des résultats de la
nouvelle activité de I'entreprise individuelle soptésentés dans I'analyse financiere.
Pendant toute cette recherche nous avons essdye lé€ plus réalistes possible, prendre
en considération toutes les informations du maethé€est pour cela que les objectifs a

atteindre qui sont fixés a la fin de notre travailis paraissent réalisables.
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Résume (en tcheque)

Tato bakal#ska prace se zabyva problematikou vy#ro obchodniho planu pro distribuci
kuchyiskych dviek v ramci diverzifikaniho planu v malé soukromé fismNejdive
predstavuje mozné pravni postaveni takovychto madgctkromych firem. Déle sernuje
fungovani daového systému ¢eské republice s ohledem na tuto malou firmu, ksera

v souwtasné dob zabyva vyrobou nabytku na miru (zejména vyrobathlni). Poté prace
blize popisuj&esky trh ndbytku afpdstavuje myslenku diverzifikace zéelem zvyseni
ziskii a osvobozeni od zavislosti pouze na jeéingosti. Posléze je v praci provedena analyza
moznych klienk novécéinnosti (vyrob@ kuchyni na miru) a analyza firem, které se zaliyvaj
vyrobou kuchyiskych dvfek (nasi konkurenti). Dale prace popisuje analy®lCH (silné
stranky, slabé strankyrifezitosti, hrozby) nasi firmy na zékkadpracovanych informaci a
predstavuje fesré definovany produkt, ktery jefipraven uspt na trhu kuchiiskych dviek.
VSechny vypoty nasi nové aktivity jsou uvedeny ve figahanalyze. Bhem celé prace jsme
se snazili byt co nejvice realidii, zohlediovat vSechny informace z trhu, a proto se nam

zdaji byt cile uvedené v zé&wu prace dosazitelné.
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Anotace

PFijmeni a jméno autora:
Nazev fakulty:
Nazev katedry:

Nazev diplomové prace:

Vedouci diplomové préace:
Pocet stran:
Pocet znaki:

Pocet priloh:

Pocet titul @ poZzité literatury:

Kli éova slova:

Charateristika:
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Le projet de la distribution des panneaux de pdete
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business plan, projet de diversification, panned&x
porte de cuisine, meubles sur mesure, client,
concurrence, analyse SWOT, marketing mix, analyse
financiére

Bakal&ska prace nastije problematiku vypracovani
obchodniho planu pro distribuci kuatskych dviek

v Ceské republice vyr&nych na Slovensku.
Popisuje, jakym zjsobem bude v jiz fungujici firén
(zabyvajici se vyrobou nabytku na miru) provedena
diverzifikace za telem dosazeni vySSich ziska
zarover ukorteni zavislosti firmy pouze na jediné
jeji ¢innosti.

Uvadi zakladni marketingové pojmy a analyzy,
aplikuje je v praxi, v progedi trhu s kuchymi a
kuchyiskymi dviky. V zawru si, na zaklaglanalyz a
prizkumi, stanovuje objektivni cile, které byéla

firma realizovat v blizké budoucnosti.
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Annexes

Annexe 1: Les départements dans la région de Viysoet de la Moravie-du-Sud.

La région de Vysé&ina

Blansko

Hodonin

La Moravie-du-Sud

Havlickiv Brod

Pelhifimov

Jihlava

Trebi¢

[ 8

20 Source Ceska RepublikaPraha : Kartografie, 2006. 32 s.
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Annexe 2 :Les entreprises qui fabriquent des meubles sur metans les départements
de Chrudim et de Pardubice.

Le département de Chrudim (la cible 1)

Nom Site internet Adresse Téléph e-mail
one
Jiredek http://www.jirecek.cz Podhira 136, 608 825 info@jirecek.cz
538 21 720
Chrudim 111
Dievo http://www.drevoglobal.pa StremosSice 777 790 drevoglobal@c-
global rdubicko.com 60, 538 65 392 mail.cz
777 790
391
Entr http://www.entr.tvorba- Krouna- 777 114 entr@entr.cz
www-stranek.info Cachnov 33, 104
569 82 777 558
518
Frantis http://www.berner- Svatopluka 731219 berner.f@seznam.cz
ek truhlarstvi.websnadno.cz Cecha 366, 910
Berner 537 01
Chrudim 111
Furnit http://www.fwf.cz Slatihany- 603 847 info@fwf.cz
ure Kungi 44, 530
wood 538 21
factory
Helena Svatopluka 469 630 hnedvedova@seznam
Nedw Cecha 221, 030 .cz
dova 53701
Chrudim 111
Ing. http://www.nadrchal.cz Krouna 206, 469 341 nadrchal@nadrchal.c
Josef 539 43 223 z
Nadrc 469 341
hal 200
Ing. Druzstevni 469 694 vkurek@iol.cz
Vlasti 436, 53842 181
mil Ronov  nad 602 360
Kurek Doubravou 635
INKA Holetin-Horni 602 437 inkamo.holetin@tisca
MO Holetin 105, 599 li.cz
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53971 469 319
093
Jan http://www.jancermak.eu Prosé-Zabai 469 321 truhlarstvicermak@g
Cerma 14, 539 44 130 mail.com
k 605 269
851
Jaromi Caslavska 731 407 j.sykacek@seznam.cz
r 270, 53803 763
Syk&e Hefmaniv
k Méstec
Jarosla http://www.kuchyne- Velakov 5, 469 344 coufalj@centrum.cz
% jc.kvalitne.cz 539 57 236
Coufal 736 540
432
Jarosla http://www.zakazkovy- Jaroslav 469 318 myska@zakazkovy-
% nabytek.cz MySka 114 nabytek.cz
Myska Kamentky 602 642
84,539 41 830
Jarosla http://www.truhlarstvislati Jungmannova 776 230 j-paulus@centrum.cz
v nany.cz 645, 53821 690
Paulus Slatinany
Jiif TyrSova 57, 608 002 truhlarijpk@seznam.c
Koutil 538 51 777 z
ek Chrast
Josef http://www.d-dekor.cz K Majovu 469 623 d-dekor@wo.cz
Damb 1254, 537 01 704
orsky Chrudim IV 606 391
973
Josef http://www.truhlarstvi- Rabstejnska 602 268 pepan.truhlar@sezna
Stepan stepan.cz Lhota 108, 082 m.cz
53701
Karel http://www.kc- Vilibalda 777 687 kcaslavsky@seznam.
Caslav nabytek.com Svobody 526, 189 cz
sky 539 73
Skute
Martin Jablonského 721 461 matrtinbodlak@email.
Bodlak 376, 53901 535 cz
Hlinsko
Martin http://www.kucera- Jiraskova 776 025 kucera.martinn@sezn
Kucera truhlarstvi.cz 1334, 539 01 086 am.cz
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Hlinsko

Martin http://www.truhlarstvimart Vysatina- 469 333 truhlarstvi.martin@se
Némec in.kvalitne.cz Mozdenice 500 znam.cz
42,539 01

Milan http://www.tenkrat.vyrobc Havlickova 469 670 milan.tenkrat@centru
Tenkra e.cz 223, 53825 337 m.cz
t Nasavrky
Mirosl http://www.vipatelier.eu Fibichova 603 889 mskarda@tiscali.cz
av 640, 53701 286
Skarda Chrudim 1l
Pavel http://www.truhlarstvicerm Na  Ostro¥ 602 416 truhlarcermak@centr
Cerma ak.com 73, 53821 924 um.cz
k Slatinany 724 008

950
Petr Turechody 605 960 interierypotmesil@se
Potme 105, 537 01 164 znam.cz
Sil
Petr Smeek 4, 607 702 etr.pul@centrum.cz
Pilpan 538 51 760
Radom http://www.kuchynepinos. Rosice 220, 602 581 info@kuchynepinos.c
ir cz 538 34 330 z
Pitos
Radov DruZstevni 608 153 pecenka.r@seznam.cz
an 904, 53973 123
Peenk Skute
a
VorTa http://www.vortap.cz Vortova 115, 469 315 firma@vortap.cz
p 539 61 059

774 884

433

Le département de Pardubice (la cible 2)

Nom Site Internet Adresse Téléph e-mail

one
SAV http://www.sav-nabytek.cz Turkovice 1, 466 977 sav@sav-nabytek.cz

533 63 196

Ales http://www.zakazkovetruhl K. Capka 803, 739 143 kverkuss@seznam.cz
Brzica arstvi.preloucdnes.cz 53501 088
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Prelow

Antoni http://www.truhlarstvi- Nerudova 777 146 truhlarstvi-
n Indra indra.vyrobce.cz 1481, 530 02 122 indra@vyrobce.cz

Pardubice-

Zelené

Predmesti
Drevoi Jana Palacha | 466 304 drevointerier@drevoi
nteriér 660, 53002 401 nterier.cz

Pardubice-

Zelené

Predmesti
Dievot http://www.drevotvar- 17. listopadu 466 536 vzorkovna@drevotva
var pardubice.cz 237, 53002 327 r-pardubice.cz
Pardub Pardubice-
ice Zelené

Predmesti
Franti§ Zizkova 575, 723 330 truhlarstvidohnansky
ek Sezemice 520 @seznam.cz
Dohna 776 384
nsky 837
Igor Moravany- 777 608 kucera.igor@gmail.co
Kucera Plagnice 96, 871 m

530 02
Jachy http://www.nadcasovydesi Bélehradskéa 608 267 info@nadcasovydesig
m gn.eu 379, 53009 129 n.eu
Mimra Pardubice-

Polabiny
Jifi http://www.kasal-jiri.cz Holice- 466 920 info@kasal-jiri.cz
Kasal Podlesi 61, 433

534 01 737911

421

Jifi http://www.z-lamina.cz Horni Redice 604 938 info@z-lamina.cz
Macha 310, 53375 866
ty
Jiii Teplého 2791, 737 195 truhlarstvi.vejrych@s
Vejryc 530 02 794 eznam.cz
h Pardubice- 605 739

Zelené 084

Predmesti
Jifi http://www.verner- Hradecka 414, 776 724 vernerjirka@seznam.
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Verner truhlarstvi.cz 533 45 353 cz

Opatovice nad

Labem
Josef http://www.truhlarstvi- Dolni Rover 775 159 bacina.pepa@seznam.
Batina bacina.tym.cz 174,533 71 539 cz
Josef Pardubice- 732 145 vlastimilpribyl@sezn
DraSna Hostovice 5, 665 am.cz
r 530 02
Ladisl Strossova 466 614 divecky@tdinterier.cz
av 291, 53003 953
Diveck Pardubice-
y Bilé

Predmesti
LeoS http://www.kuchyne- Lidmily Malé 604 947 kuchyne-
Eichel pce.kvalitne.cz 822, 53012 877 pce@email.cz
man Pardubice- 776 208

Studanka 620
Michal Raby 60, 605 258 misan.vavra@seznam
Vavra 53352 571 .cz
Milan Chvojenec 71, 466 689
Erber 534 01 144
Milan http://www.milanjirout.cz Jaroslav 69, 603 510 milan.jirout@hotmail.
Jirout 534 01 593 com
Milo$ Karla Capka 732 720 mivepo@email.cz
Svobo 274, 53313 991
da Regany nad 737 651

Labem 450
Oldtic Staroholicka 466 681
h 101, 53401 272
Jelinek Holice-Staré

Holice
Pavel Val¢ikova 82, 466 635 pavel.krajnak@tiscali
Krajna 530 02 442 .Cz
k Mikulovice 602 129

971
Petr http://www.truhlarstvi- Trnavka, 603 171 truhlarstvi.musil@tisc
Musil musilpetr.cz 53501 140 ali.cz
Radek http://www.vasetruhlarstvi. Slepotice 120, 605 456 vasetruhlarstvi@sezn
Kucera cz 530 02 582 am.cz
721 041
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401

Radim http://www.bydlenijehrou. Rohovladova 604 747 info@bydlenijehrou.c
Pollak cz Béla 67, 258 z
533 43
Roman http://truhlarstviprihoda.cz Jana  Zajice 604 460 info@truhlarstvipriho
Ptihod 985, 53012 094 da.cz
a Pardubice-
Studanka
Roman http://www.r-vodehnal.cz Jaroslav 73, 602 861 roman@r-
Vodeh 534 01 206 vodehnal.cz
nal
Studio http://nabytek- Srch-Hradek 776 283 studiogl@volny.cz
GL pardubice.cz 14, 533 45 146
Tomas http://www.kuchynenabyte Pernstynské 466 301 info@kuchynenabyte
Klusak k.cz nanmesti 180, 507 k.cz
53501 736 541
Prelow 618
Tomas http://www.ttit.cz Hradeck& 414, 773944 ttit@email.cz
Trojan 53345 507
Opatovice nad
Labem
Trona http://www.trona.cz Komenského 466 654 trona@trona.cz
119, 53003 256
Pardubice- 466 654
Pardubkky 470
Véaclav K Potoku 298, 777 104
Fraunb 53353 090
erg Pardubice-
Ohrazenice
Vladi http://www.truhlarstvisand Chvaletice- 605 751 san-da@volny.cz
mir a.cz Hornicka 719
Sanda Ctvrt 136,
533 12
Zderg http://www.drevoobrabeni Rohovladova 466 942 zkmonicek@seznam.
k kmonicek.webnode.cz Béla 155, 163 cz
Kmoni 53343 607 965
cek 571
Daniel http://www.dabe.cz Smetanova 608 712 dabe.info@email.cz
Bezdt 250, 53401 785
k Holice
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Martin
Hypsk
y

http://www.truhlarstvi-

mh.kvalitne.cz

Rokytno 123,
53304

775072
683

mhypsky@seznam.cz
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Annexe 3: Le questionnaire pour les clients potentiels.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7

8)

9)

Combien de cuisines votre entreprise fabrique eyemue par mois?
a) 1-2
b) 3-5
c) Plusqueb5

Vous avez combien de fournisseurs des panneauartee@e cuisine?
a 1
b) 2
c) 3etplus

Quel est le prix des panneaux de porte de cuisinbase (K/m°) que vous achetez
(sans TVA)?

Quel est le prix des panneaux de porte de cuisindimiension atypique (m?) que
vous prenegsans TVA)?

Quel est le prix des panneaux de porte de cuiginiritlants (K/m?) que vous prenez
(sans TVA)?

Evaluez sur une échelle de points de 4 a 1 (4 eesplus) I'importance de ces
caractéristiques des panneaux de porte de cuisumevpus:

a) Leprixbas 4321

b) La grande qualité 4321

c) Le délai de livraison court 4321

d) Un grand nombre de formes et de décors 4321

Combien de décors des panneaux de porte de cwliieevotre plus grand fournisseur
des panneaux de porte de cuisine?

a) Moins que 60

b) 61-70

c) 71-80

d) Plus que 80

Combien de formes des panneaux de porte de cuffireevotre plus grand fournisseur
des panneaux de porte de cuisine?

a) Moins que 30

b) 31-40

c) 41-50

d) Plus que 50

Quel est le délai de livraison de votre plus grémunisseur des panneaux de porte de
cuisine?

a) Moins qu'une semaine

b) 1-2 semaines

c) 2-3 semaines

d) Plus que 3 semaines

10)Est-ce que vous étes satisfait de votre fournissesipanneaux de porte de cuisine?
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a) Oui, tres satisfait
b) Plutét oui
c) Plutét non
d) Non, pas du tout

11)Est ce que vous toléreriez (dans le cas d’une grgudlité et d"un prix bas) un délai de
livraison entre 2 et 3 semaines?
a) Oui, sans probleme
b) Plutét oui
c) Plutbt non
d) Non, pas du tout

12)Est-ce qu'il est pour vous important (dans le casmé grande qualité et des conditions
de réclamation standard) que les panneaux de perteuisine soient fabriqués en
République tcheque?
a) Oui, trés important
b) Plutbt oui
c) Plutbt non
d) Non, pas du tout

13) Est-ce que vous appréecieriez le transport gratsifu’au lieu de votre destination?
a) Oui, beaucoup
b) Plutét oui
c) Celam’est égal
d) Mon fournisseur actuel le fait

14) Vos remarques et questions:
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Annexe 4: Les réponses aux questions du questionnaird ged2lucteurs des meubles

sur mesure
Quest
. 9 (en
ion/ 3(en| 4 (en|5 (en )
1012 | ) |7 8 semaine| 10 |11 | 12 | 13
Entre K¢) | KE) | Ke)
. s)
prise
Oui,
Plutdét | Plutét | Plutét
1 35 |1 1336 | 1736| 1848 61-70 31-40 1-2 ) ) ) beauc
oui oui oui
oup
Oui, Oui, )
R Oui,
sans | trés
2 - - - - - 60 - 30 - 1- - . beauc
problé | import
oup
me ant
Oui, Mon
Non, )
Plutdét | sans fourni
3 35 |2 - - - 60 - 41-50 2-3 ) .| pas du
oui problé sseur
tout _
me le fait
Oui, Mon
Non, ]
Plutét | sans fourni
4 35 |1 1734 | 1734| 2168| - - 2-3 ] _ | pas du
oui problé sseur
tout _
me le fait
R R _ | Oui,
Plutét | Plutét | Plutét
5 5+ |1 - - - 60 - 30 - 1-2 _ _ beauc
non oui oui
oup
Oui, )
Oui,
trés Plutét | Plutét
6 3-5 | 3+ | 1100 | 1100| 1400, 60 - 31-40 1-2 ) ) beauc
satisfa | oui non
. oup
it
Oui, Oui, )
R R Oui,
Plutét | sans | trés
7 35 |2 1300 | 1690| 2500 61-70 30- 1-2 ) e beauc
oui problé | import
oup
me ant
Non, Oui,
Plutdt | Plutdt
8 35 | - 1265 | 1564 | - 60 - 41-50 1-2 _ _ pas du| beauc
oui oui
tout oup
Oui, Oui, Mon
. Plutét )
9 1-2 | 1 1490 | 1778| 2682 60- 51+ 1-2 tres sans _ fourni
oui
satisfa | problé sseur
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it me le fait
Oui, )
Oui,
Plutét | sans | Plutét
10 35 |1 1250 | 1250| 1870 71-80 41-50 2-3 ) . beauc
oui problé | non
oup
me
Non, Oui,
Plutét | Plutot
11 5+ | 2 - - - 61-70 41-50 1-2 _ pas du| beauc
non oui
tout oup
Oui, Oui, Mon
Plutét | sans | trés fourni
12 35 |1 1734 | 1734| 2168 81+ 31-40 - ) .
oui problé | import | sseur
me ant le fait
Oui,
Plutdét | Plutét | Plutét
13 5+ |1 1100 | 1100| 1790/ 61-70 - 1-2 ) ) ) beauc
oui oui oui
oup
Oui, )
Non, Oui,
Plutét | sans
14 35 |1 1490 | 1778| 2682 60- 30- 1-2 _ _ | pas du| beauc
oui problé
tout oup
me
Oui, )
Oui,
Plutét | sans | Plutét
15 12 | 1 1500 | - 2300| 71-80 41-50 2-3 . beauc
non problé | non
oup
me
Non, | Oui,
Plutot
16 5+ | 3+ | 1111 | 1111| 1500f - - 1-2 - ) pas du| beauc
oui
tout oup
Oui, Oui, Mon
Plutét | sans | trés fourni
17 35 |1 1490 | 1778| 2682 1490 - 60 - .
non problé | import | sseur
me ant le fait
Oui,
Plutdét | Plutét | Plutét
18 1-2 | 2 - - - 71-80 41-50 1-2 ) ) beauc
oui oui non
oup
Oui, Oui, Mon
Plutét | sans | trés fourni
19 35 |1 1734 | 1734| 2168 81+ 31-40 - .
non problé | import | sseur
me ant le fait
Oui, Oui, Non, Oui,
20 5+ | 2 1139 | 1139| - 60 - 30- 1-2 trés sans | pas du| beauc
satisfa | problé | tout oup
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it me
Oui,
Oui,
Plutét | sans | Plutét
21 35 1490 | 1778| 2682 - 1-2 beauc
oui problé | non
oup
me
Réponses a la question 6:
Entreprise Le prix bas La grande Le délai de Un grand
1 4 4 3 3
2 - - - -
3 4 4 4 4
4 4 3 4 4
5 3 2 2 2
6 4 4 4 3
7 4 4 4 4
8 4 4 2 2
9 4 3 3 3
10 4 3 2 2
11 - - - -
12 3 3 2 2
13 4 4 4 4
14 - - - -
15 2 2 2 2
16 3 3 3 3
17 - - - -
18 4 3 3 4
19 4 4 4 4
20 4 4 4 3
21 4 4 4 4
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Annexe 5: Les informations les plus importantes des prisdigs concurrents directs.

Grena

Trache
a

Luceo

Hefas

Probyte

X

Hartma

n

Prix de
base
sans
TVA
(Ke/m?)

1490

1500

1734,4

1502

1500

1465

Prix de
base de
dimensio
n
atypique
sans
TVA
(Ke/m?)

1778

2250

1734,4

1952,6

2250

1465

Panneau
X
brillants
sans
TVA
(Ke/mP)

2682

2300

2168

2207

2280

3310

Panneau
X
brillants
de
dimensio
n
atypique
sans
TVA
(Ke/mP)

2980

3450

2168

2758,75

3420

3310

Panneau

2682

2500

2500

3310
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X de
patine
sans
TVA
(Ke/mP)

Panneau
X de
patine de
dimentio
n
atypique
sans
TVA
(Ke/mP)

2980

3750

3750

3310

Délai de
livraison

normal

10 jours
ouvrabl

es

7 jours

civils

21 jours
ouvrabl

es

11 jours
ouvrabl

es

7 jours

civils

14 jours
ouvrable

S

Nombre
des

décors

59

60

87

68

75

55

Nombre
des

formes

23
(2783)

54

36

58

52

47

59




Annexe 6 :Nos calculs des résultats voulus.

Aolt (sans frais fixes)

calcul

total

Nos frais d'une semaine

(43,15 x 15 x 24,5) +
6000

21 857,63 K

Le bénéfice brut d'une | (1299 x 15) - 21 857,63 -2372,63K
semaine
Le bénéfice brut mensuel -2372,63x4 -9490,5 K
Septembre (sans frais fixes)
calcul total
Nos frais d'une semaine (43,15 x 30 x 24,5) +3771525K
6000
Le bénéfice brut d'une | (1299 x 30) — 37 715,25 1254, 78 K
semaine
Le bénéfice brut mensuel 1254,75 x 4 5019 K¢
Octobre (sans frais fixes)
calcul total
Nos frais d’'une semaine (43,15 x 45 x 24,5) +53572,88 K
6000
Le bénéfice brut d'une | (1299 x 45) - 53 572,88 4 882,16 K
semaine
Le bénéfice brut mensuel 4 882,16 x 4 19 528,5 K
Novembre (sans frais fixes)
calcul total
Nos frais d'une semaine (43,15 x 54 x 24,5) +63087,45 K
6000
Le bénéfice brut d'une | (1299 x 54) - 63 087,45 7 058,58 K
semaine
Le bénéfice brut mensuel 7 058,55 x 4 28 234,2 K
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Un mois en 2012 (sans frais fixes)

calcul total
Nos frais d’'une semaine (41 x 54 x 24,5) + 6000 28DKE
Le bénéfice brut d'une | (1299 x54) — 60 243 9 903K
semaine
Le bénéfice brut mensuel 9903 x4 39612 K
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