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TÔlerie Innovation

Consignes générales : Si dans votre analyse vous êtes amené(e) à effectuer des calculs, ceux-ci devront être portés sur la copie comme faisant partie de la démarche structurée mise en œuvre pour répondre à la demande formulée.

Contexte et problématique professionnels

TÔlerie Innovation est une société anonyme de tôlerie fine et industrielle créée en 1997 par M. Le Piver en Bretagne. Le siège et l’unité de production se situent dans la zone d’activité de Landévant dans le Morbihan (56). 

Cette PMI de 11 personnes est dirigée par M. Le Piver,  P.D.G. de l’entreprise. À ce jour, il remplit seul la fonction de technico-commercial. Il travaille avec une assistante de direction (administrative, comptable et commerciale), un responsable et un technicien (bureau d’études et des méthodes) et enfin, sept opérateurs à la fabrication.

Son activité principale est la tôlerie industrielle de précision. TÔlerie Innovation travaille en tant que sous-traitant pour différentes entreprises exerçant principalement dans l’automobile, l’électronique, l’informatique, l’agroalimentaire, les télécommunications.

Elle produit des pièces métalliques nécessitant le pliage, la découpe, l’assemblage et le montage pour le compte de clients donneurs d’ordres leaders dans leur domaine, comme Dassault, par exemple. 

Son bureau d’études lui permet également de proposer un service de conception personnalisé pour le client (réalisation d’études pour tous projets, même les plus complexes). Cette valeur ajoutée est une force concurrentielle importante pour TÔlerie Innovation.

Pour communiquer, TÔlerie Innovation n’utilise que son site internet (tolerie-innovation.fr). Du fait de son activité de sous-traitant pour des clients donneurs d’ordres réguliers, TÔLERIE INNOVATION n’avait pas, jusqu’alors, besoin de développer son portefeuille clients.

Pour répondre aux attentes de ses principaux clients, TÔlerie Innovation a investi, il y a 3 ans, dans une machine de découpe laser. Elle a été parmi les premières entreprises de tôlerie en Bretagne à proposer une découpe laser en 3D. 

Ces deux dernières années, la crise économique a entraîné une baisse des commandes  régulières de ses principaux clients donneurs d’ordres. Cette situation a fait chuter le taux d’utilisation de la machine de découpe laser. Or, pour rentabiliser cet investissement, l’entreprise doit impérativement faire fonctionner la machine en pleine charge, en 3x8. 

Dans ce contexte, l’entreprise ressent la nécessité de mettre en place une démarche commerciale plus active pour diversifier et développer son portefeuille clients.

Vous avez été recruté(e) en tant que technico-commercial(e), en contrat à durée déterminée, afin de mener à bien ce projet. Vous espérez réussir votre mission pour pérenniser votre insertion professionnelle au sein de TÔLERIE INNOVATION.

Via le site internet de l’entreprise, vous avez reçu un appel d’offres de la société AZIMUT, société de communication, qui est à la recherche d’un sous-traitant en tôlerie capable de lui fournir le châssis métallique de sa borne interactive Design Slim. 

AZIMUT intégrera la partie électronique dans le châssis réalisé par TÔlerie Innovation.

Il s’agit peut-être d’une opportunité pour TÔlerie Innovation de s’orienter vers un nouveau segment : le marché de la communication digitale. 

M. Le Piver vous demande d’analyser l’opportunité de s’engager sur ce nouveau segment.

Dans ce but, vous réalisez une étude du marché de la tôlerie des bornes interactives avant de proposer un plan d’actions commerciales permettant d’envisager à terme un positionnement de votre entreprise sur ce type d’applications.
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PREMIЀRE PARTIE : Étude du marché de la tôlerie des bornes interactives (12 points)

À l’aide des annexes 1 à 6, vous traitez les questions suivantes :

1.1 
Vérifiez, à partir des éléments extraits du cahier des charges fourni par AZIMUT, que TÔlerie Innovation a les compétences techniques et la capacité machine pour répondre à ce type de demande.

1.2 
Déterminez la marge sur coût variable annuelle que dégagerait l’activité tôlerie de borne interactive. Cette nouvelle activité permettrait-elle à l’entreprise de couvrir l’ensemble des charges liées au fonctionnement de la machine-laser ? Commentez votre résultat.

1.3 
Présentez, dans une note de synthèse adressée à M. Le Piver, le diagnostic qui lui  permettra d’apprécier l’intérêt de se positionner sur le marché de la tôlerie de borne interactive.

DEUXIЀME PARTIE : Positionnement sur le marché de la tôlerie des bornes interactives

 (8 points)

Dans l’hypothèse où la commande d’AZIMUT serait d’un volume très limité, ou qu’elle n’aboutisse pas, vous prenez l’initiative de rechercher d’autres prospects dans le domaine des bornes interactives.

À l’aide des annexes 6, 7 et 8, vous traitez les questions suivantes :

2.1 
Mesurez l’effort de prospection (nombre de commandes à obtenir) nécessaire pour permettre à TÔlerie Innovation d’utiliser pleinement les 20% de temps machine disponible pour la découpe de châssis des bornes interactives.
2.2 
Segmentez le fichier prospects que vous avez constitué pour identifier les clients potentiels les plus intéressants. Justifiez le choix de vos cibles.

2.3 
Proposez, sous forme d’un plan d’action (détaillez les différentes étapes), les outils et les diverses actions qui pourraient être engagées pour communiquer avec les prospects ciblés. 

Annexe 1

Les savoir-faire de TÔlerie Innovation

Savoir-faire :

Conception – Prototypes – Petites et grandes séries – Industrialisation – Fabrication

Intégration – Soudure – Mécanique – Traitements de surface – Peinture – Sérigraphie – Assemblage – Montage
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Secteurs d’activités :

Aéronautique, automobile, médical, électronique, télécommunication, informatique, agroalimentaire, biens d’équipement.

Peintures et traitements :

Peinture poudre époxy

Peinture polyuréthane

Traitements de surfaces : 

Zingage, galvanisation, nickelage, etc.…

Montage d’ensembles, de sous-ensembles :
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Annexe 2 

Les compétences de TÔlerie Innovation

ÉTUDES - MÉTHODES
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Une capacité d'innovation pour une productivité maximale.

· D.A.O - C.A.O.2D/3D (1)

· C.F.A.O. (2)

· Échange des données : INTERNET – INTRANET

· INTERFACE 2D : DXF – IGES (3)

· INTERFACE 3D : IGES - SAT – STEP(3)

DÉCOUPE LASER 

Un équipement de précision : 

Modèle PRIMA : LASER 2D/3D Modèle DOMINO
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Cellule flexible de découpe laser 

Découpe 2D - Découpe 3D - Soudure Laser.

·  Format de tôle :

1500 mm X 3000 mm

· Épaisseur de tôle : 

- Acier : 20 mm

- Inox : 10 mm

- Aluminium : 8 mm

Caractéristiques Techniques :

- Déplacement X : 3000 mm

- Déplacement Y : 1500 mm

- Déplacement Z : 400 mm

- Tête bi-rotative et focalisation automatique
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- Vitesse maxi : de 50 à 100 m/min

- Précision des déplacements : 0,001 mm

- Puissance laser : de 2500 à 5000 W

POINçONNAGE

Un équipement de pointe évolutif au service de l'exigence.

Poinçonneuse CNC FINN POWER F5-25-B.

· Poinçonnage hydraulique 

 
Format 1500 x 3000 - Ép- 6 mm.

· Configuration flexible de la tourelle porte-outils

· Outillage de précision polyvalent

(1) Dessin ou Conception Assistée par Ordinateur

(2) Conception et Fabrication Assistée par Ordinateur

(3) Extension de fichier permettant le transfert d’informations d’un logiciel à un autre.

Annexe 2 (suite)

Les compétences de TÔlerie Innovation 

PLIAGE

Une maîtrise des contraintes pour garantir la précision.
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Presse plieuse BEYELER PR6- CNC.

· Poussée : 150 Tonnes

· Longueur : 3000 mm

· Montage rapide et bridage hydraulique 

     des poinçons-matrices

· Outillages rectifiés

· Compensation dynamique des flexions

     et des pressions

ASSEMBLAGE

Un savoir-faire au service de la qualité.

· Poste de soudure MIGATRONIC TIG-PROCESS 2 000

· Poste de soudure MIGATRONIC TIG-TIG/MAG – Pulsé
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Poste de soudure de goujons

     par décharge de condensateur

· Soudeuse par points 

· Sertisseuse - Perceuse –

    Taraudeuse - Ébavureuse

FAçONNAGE

Mise en forme d’une tôle 
(formes courbes, complexes, etc. …)
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QUALITÉ

Des professionnels expérimentés et certifiés

· Phase de contrôle à chaque stade

    de la fabrication

· Contrôle final

Annexe 3

La concurrence locale de TÔLERIE INNOVATION

Les 2 principaux concurrents sont :

LASER 53 SAS

Zone artisanale 53170 BAZOUGERS

Effectif : 35

Date de création : 1989

Découpe laser en 2D et 3D

Certifié ISO 9001 version 2000

Chiffre d’affaires 2009 : 6 M d’€

700 clients

Matières découpées : acier ordinaire jusqu’à 25 mm, inox jusqu’à 20 mm, aluminium jusqu’à 
25 mm.

1600 m2 pour le stockage et 1700 m² pour l’atelier

CORNOUAILLE LASER SAS

ZI La Broissière 29900 CONCARNEAU

Effectif : 40

Date de création : 2001

Découpe laser en 2D 

La concurrence nationale de TÔLERIE INNOVATION 

Le marché de la tôlerie est un marché atomisé. TÔLERIE INNOVATION doit donc faire face à de nombreux concurrents présents sur l’ensemble du territoire.

La densité des concurrents est particulièrement importante sur les zones situées à proximité de Lille, Paris et Lyon.

Le taux moyen d’équipement en découpe laser 3D des entreprises de tôlerie est d’environ 20%. Cependant, ce taux est nettement plus élevé dans les zones citées précédemment.

Enfin, 60 à 80% des entreprises spécialisées dans la tôlerie fine sont équipées de découpe laser 2D.

Annexe 4-1

Les bornes interactives
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La borne interactive désigne tout guichet automatique renfermant un ordinateur et visant le renseignement du public. 

C’est aujourd’hui un vrai média professionnel. Support de publicité ou d’information, elles sont de plus en plus utilisées par les entreprises et les administrations. Pratiques, elles délivrent automatiquement un contenu multimédia vers une population ciblée.

Les principaux éléments constituant une borne :

· Un écran, sur lequel est diffusée l’information. Il peut être tactile, pour enregistrer les choix de l’utilisateur, mais la navigation peut être également effectuée à l’aide d’autres périphériques : trackball, touchpad, boutons de navigation…

· La connexion à des réseaux locaux ou internet, l’échange des données avec des cartes mémoires, un PDA ou un téléphone portable.
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Annexe 4-1 (suite)

Les bornes interactives

Les résultats de la nouvelle étude menée par BuzzBack Market Rechearch pour NCR(1) (9 novembre 2009 – Paris, auprès d’un échantillon représentatif de la population française, composé de 530 personnes âgées de 18 ans et plus, interviews réalisées entre décembre 2008 et janvier 2009), démontrent que cette année encore, les consommateurs français sont favorables aux technologies libre-service multicanaux : téléphone portable, Internet, bornes interactives, guichet automatique… pour optimiser leurs actions.

Interrogés sur 3 secteurs d’activité, la banque, la grande distribution et le voyage, 42 % privilégient les sociétés qui proposent des technologies en libre service et pour 46 %, cela confère à l’entreprise qui les déploie une image de marque positive.

Dans le secteur bancaire, 85% des personnes interrogées choisiraient un établissement financier offrant la possibilité de gérer ses finances par différents moyens tels qu’internet, des services mobiles et des bornes interactives plutôt qu’un établissement ne les proposant pas.

Si les consommateurs économisent de l’argent, la multiplication des achats leur coûte de plus en plus de temps personnel qui engendre des temps d’attente longs en caisse, source de stress. En conséquence, les magasins, ont plus de chance de « gagner » des clients, s’ils proposent des initiatives et des technologies qui permettent aux consommateurs de gagner du temps.

En effet, 60 % des personnes interrogées, souhaiteraient pouvoir utiliser des bornes interactives qui indiquent où trouver les articles et les rayons voulus, 42 % des écrans  géants affichant des informations sur les produits et les promotions et pour 28 % des bornes interactives offrant des services financiers (retraits d’espèces, dépôts automatiques, paiement des factures).

Le secteur du voyage n’est pas en reste puisque 81 % des sondés privilégieraient des voyagistes mettant à leur disposition plusieurs canaux en libre-service tels que Internet, bornes interactives et services mobiles. 

Il est clair que les entreprises qui déploient des solutions de libre-service au moment, à l’endroit et de la manière les plus appropriés, et lorsque cela répond le mieux aux besoins des clients, se dotent d’un avantage concurrentiel considérable.
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(1) NCR Corporation (National Cash Register) est une entreprise connue pour ses caisses enregistreuses (ils en sont les inventeurs) et DAB (distributeurs de billets) - (9 novembre 2009)

Annexe 4-2 

AFFICHAGE DYNAMIQUE IND00R

Dans l'air du temps

Le marché du digital média, la nouvelle coqueluche du marketing sur le point de vente

Source : Le nouvel Économiste – n°1534 - Du 16 au 22 septembre 2010 – Hebdomadaire (extraits)

Plasma, LCD, ODY, GRP. Le digital média, • "ce nouveau support d'affichage dynamique et de communication numérique sur les points de vente", connaît à son tour en France un engouement certain. Destiné aussi bien aux passagers en attente dans les aéroports qu'aux usagers dans les agences, clients dans les magasins et collaborateurs dans les entreprises, ce nouveau média permet en effet non seulement d'informer et de divertir, mais également de communiquer pour promouvoir des produits et stimuler les ventes. Un engouement et un essor dû notamment à son extrême réactivité et à sa capacité de ciblage par localisation. Media complémentaire, mais media à part entière, il nécessite dès lors une approche de contenu et un savoir-faire qui lui sont propres.

Par Joèlle Pressnitzer

« Un réseau d'écrans peut toucher 10 millions de personnes." C’est ce qu'affirme Raphaël Pinot, responsable de commission à l'Apcad, association pour l’approbation de la communication audiovisuelle dynamique. L’affichage dynamique est un système composé d'un poste émetteur, marchant à l'aide d'un logiciel, et d'un poste de diffusion qui reçoit les informations multimédias (vidéo, son, animation et texte) et les affiche sur un écran TV, plasma ou LCD. Les installations avancées utilisent Internet pour gérer à distance ces contenus par une programmation horaire. En raison de l'évolution technologique, cette communication sur écran et bornes interactives numériques s'appelle désormais aussi Digital média. (…) Si le Digital média est très efficace dans les lieux d’attente (musées, aéroport sou administrations), où il sert à divertir tout en informant, il est de plus en plus utilisé pour stimuler les ventes. Des entreprises très diverses (banques, assurances, agences immobilières, voyagistes, grande distribution…) l'ont adopté. 

Des campagnes hyper réactives et ciblées

Le Digital média permet de mener des campagnes promotionnelles hyper-réactives et ciblées ou de lancer un nouveau produit. Grâce à la souplesse d'une gestion instantanée des informations, il est devenu la coqueluche de ceux qui pratiquent le marketing sur les points de vente. (…) 

Des études montrent qu'il incite à l'achat, influe sur le trafic dans les magasins et dope le chiffre d'affaires. Parallèlement, l’affichage dynamique est recommandé pour une entreprise souhaitant modifier en permanence sa stratégie de communication sans perdre de temps. Il offre une grande flexibilité et encourage la créativité avec la diversité de contenus. Ce nouveau marché a créé un eldorado informatique que se partagent éditeurs de logiciels (comme Kewego ou France Advert), constructeurs d'écrans (Sony ou Samsung), intégrateurs (Visualdis, Telindus) ou créateurs de contenus (agences de communication ou de création). Une myriade d’acteurs qui ne facilite pas le choix pour les néophytes. (…)

Le Digital média apporte un indéniable bénéfice en termes d'image. Ainsi, pour la direction marketing de La Poste, entreprise qui a commencé à s'équiper en 2006, il s’intègre à la politique de modernisation et améliore nettement l'accueil des clients. Sur 12 000 bureaux de poste, 1 600 sont pourvus en écrans, ce qui contribue à rehausser l'image de marque.

Il génère surtout des retombées commerciales (…).

La prise de conscience s'accélère. Depuis dix ans, les projets se multiplient malgré une phase de démarrage très lente. « Les entreprises avaient sous-estimé l’impact sur les services et les ventes de cet outil qui leur donne un réel avantage concurrentiel », note Raphaël Pinot. Si elles investissent désormais, c’est que le retour sur investissement est plus visible. (…)

Le tactile et l'interactivité

Le marché est en phase de maturation mais ce n'est que depuis 6 à 7 ans qu'il décolle véritablement et se structure. Comme souvent dans un marché technologique, les acteurs se spécialisent. Désormais, la partie technique (fabricants d'écran, éditeurs logiciels, players, installateurs) se distingue de la partie contenu et régie publicitaire. Avec des projets souvent massifs, les entreprises qui investissent veulent des spécialistes. Aujourd’hui, une trentaine de sociétés se partagent le marché et les grands acteurs technologiques sont présents tels que Microsoft. Grâce à l'évolution de la technologie et à la baisse des coûts, l’interactivité se développe. (…) Le marché du Digital média français n'en est qu'à ses balbutiements. Selon les experts, il sera mûr d'ici trois ans. Cependant, le grand défi reste celui de l'accueil par les utilisateurs. Le contenu diffusé par écran est en effet encore souvent trop pauvre, peu clair et ennuyeux. Les entreprises doivent intégrer ce nouveau média de manière globale à leur communication afin d'en tirer de plus grands bénéfices. La publicité outdoor se déplace déjà dans le métro parisien, Les écrans ont bel et bien débarqué !

CHIFFRES REVELATEURS

L'affichage dynamique 

s'avère efficace

89 % des consommateurs sont très favorables à un affichage dynamique sur le lieu de vente. (Source : KPMG-2006)

75 % des visiteurs se souviennent d’un affichage digital contre 44% pour l’affichage traditionnel (Source : Ipsos • 2006)

70 % des décisions d’achat se font sur les lieux de vente. 

(Source : Popai 2007)

24 % d’augmentation moyenne des ventes pendant une campagne d'affichage dynamique. 

(Source : Popai 2007)

Annexe 4-2 (suite)

AZIMUT. Le leader de la borne interactive est morbihannais 
Le Télégramme - 10 Septembre 2005

Elles fleurissent dans les mairies, caisses d'allocations familiales, préfectures, entreprises... Les bornes interactives en libre accès envahissent notre paysage. Mobilier design, écrans tactiles, information rapide, ces kiosques informatiques représentent un marché en pleine expansion. Dans les quatre prochaines années, sa croissance pourrait atteindre 4 %. AZIMUT Communication est leader dans le Grand Ouest, voire même à l'échelon national.

Pour les personnes handicapées

Né à Lorient, l'entreprise que dirige Jean-Marie Corteville a migré vers Vannes avant de revenir s'installer, ce mois-ci, à Larmor-Plage. Créé officiellement en 1994, AZIMUT était, dès 1986, l'un des pionniers du minitel. «Notre métier ? Architecte de l'information. Cela englobe plusieurs compétences : l'ingénierie, la communication, le marketing et bien entendu les métiers liés à internet», explique Jean-Marie Corteville. Mais pour AZIMUT, ce sont bien ces fameuses bornes interactives qui représentent l'avenir. «Nous les concevons et les assemblons sur place. Nous avons mis au point plusieurs modèles dont un spécialement étudié pour les personnes handicapées». Et le marché de la société larmorienne part tout azimut. «Nous venons d'équiper cinq maisons pour l'emploi dans le Cantal». Vinci, la SNCF, la Snecma, Brandt, mais également le Club Med ont fait appel à eux. «En interne, ces kiosques servent pour diffuser des informations aux salariés sur les formations ou les postes à pourvoir». Le groupement des comités d'entreprises l'a également sollicité. «Nous travaillons à l'élaboration de bornes qui, à terme, permettraient aux salariés d'acheter leurs places de cinéma ou de spectacles de leur lieu de travail». Bien entendu, les billets seraient délivrés dans la foulée.

A l'étranger aussi

A l'étranger aussi, on s'intéresse aux produits de cette petite structure de 13 salariés et dont le chiffre d'affaires flirte avec la barre des 700.000 €. L'office de tourisme du Luxembourg leur a commandé des bornes à installer dans les gares et aéroports. En deux clics, trois mouvements, les touristes peuvent réserver leur hôtel. 


Laurent Marc
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La bonne tombe en un seul clic internet 
Ouest France – 8 Octobre 2010

Lorient est une des rares villes à équiper ses cimetières de bornes interactives. A Kerlétu, on peut déjà l'utiliser. Carnet, Kerentrech, Keryado seront équipés d'ici la Toussaint.

Le principe

À l'entrée du cimetière de Kerlétu, protégée par un auvent, est installée la borne interactive. Il suffit de taper le nom du défunt. Apparaît alors une liste des personnes identifiées, la date du décès, le cimetière lorientais où elles reposent, le plan du site et l'emplacement exact de la tombe recherchée. Juste à côté de la borne, le mode d'emploi est clairement affiché afin de faciliter l'utilisation de l'écran.

Dans les quatre cimetières
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Patricia Le Mao, directrice de la régie funéraire à Lorient, annonce que des bornes similaires sont en cours d'installation aux entrées des trois autres cimetières lorientais (Carnel, Kerentrech, Keryado). Elles devraient être utilisables avant la Toussaint. « Mais déjà, sur celle de Kerlétu, les personnes peuvent consulter la liste de toutes les personnes enterrées à Lorient. » 15 000 noms de défunts sont entrés dans lé système qui est remis à jour toutes les semaines.

Pourquoi un tel outil ?

Dans un premier temps, le service funéraire s'est informatisé. Au lieu d'écrire à la main sur de gros registres, les informations, ont commencé à être entrées sur ordinateur, via un logiciel conçu par la société brestoise Gesland. « On s'est alors dit que l'on pouvait aussi les mettre à disposition du grand public. » La société lorientaise AZIMUT s'est chargée de la conception et de la mise en place de la borne.

Bientôt un site internet

La prochaine étape sera un site internet, accessible de chez soi. « Nous mettrons uniquement les informations qui sont actuellement diffusées sur la borne interactive », insiste Patricia Le Mao. Lui aussi devrait être opérationnel d'ici le 1er novembre.

Françoise ROSSI.

Annexe 5

Borne DESIGN SLIM - éléments du cahier des charges AZIMUT
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Annexe 5 (suite)

Nomenclature des principaux éléments de tôlerie constitutifs de la borne Design Slim

	Désignation
	Matière
	Nombre
	Dimensions

(long. x larg. x ép.)
	Vue 3D modélisée

	Face avant
	Tôle électro- zinguée(1)
	1
	1520 x 500 x 2
	[image: image1.png]




	Capot arrière
	Tôle électro-zinguée
	1
	868 x 837 x 2
	[image: image2.png]




	Galbe de porte
	Tôle électro- zinguée
	1
	527 x 500 x 2
	[image: image3.png]




	Face Arrière
	Tôle électro- zinguée
	1
	990 x 500 x 2
	[image: image4.png]




	Joue
	Tôle Acier 
S 235(2)
	2
	735 x 325 x 3
	[image: image5.png]




	Joue intermédiaire
	Tôle Acier 
S 235
	2
	735 x 285 x 3
	[image: image6.png]<
S





	Porte
	Tôle électro- zinguée
	1
	527 x 500 x 2
	[image: image7.png]




	Platine inférieure
	Tôle Acier 
S 235
	1
	454 x 325 x 3
	[image: image8.png]




	Bride écran
	Tôle électro- zinguée
	2
	200 x 64 x 2
	[image: image9.png]




	U intermédiaire et haut
	Tôle Acier 
S 235
	2
	460 105 x 3
	[image: image10.png]





(1) Tôle protégée par un revêtement de zinc assurant une meilleure résistance à la corrosion.

(2) Nuance d’acier donnant sa limite d’élasticité en MPa (Méga-Pascal) 

Annexe 6

Données financières relatives à l’investissement 
en découpe laser (PRIMA : LASER 2D/3D Modèle DOMINO)
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CONDITIONS D’UTILISATION

· Nombre de jours ouvrés par an : 320 jours

· Fonctionnement de la machine découpe laser :

· en 3 x 8 heures (continu)

· taux de marche = 90 %

Le taux de marche représente la différence entre 100 % d’utilisation de la machine et les temps d’arrêts machines (maintenance, pannes, programmation), évalués à 10 % du temps.

· Taux d’occupation actuel de la machine : 80 % 
Le taux d’occupation représente le temps de fonctionnement effectif de la machine par rapport à son taux de marche.

Taux de disponibilité de la machine : 20 % 

MACHINE 

· Montant de l’investissement de la machine laser : 750 000 € amortissable sur 10 ans.

· Marge annuelle sur coût variable dégagée par l’activité actuelle : 56 660 €

· Charges fixes hors amortissement : 12 250 €

DONNEES COMMERCIALES ET COMPTABLES

· Prix facturé au client pour une heure de découpe laser = 76 €

· Temps de découpe laser d’une borne = 40 minutes 

· Taux de marge sur coût variable de l’activité découpe laser = 30 %

Annexe 7

Fichier de prospection « bornes interactives »

	Raison sociale
	Ville
	Mail
	Tél
	CA en € (2009)
	Effectif
	Activité
	Informations 

diverses

	Kiosque online
	Toulouse
	info@kiosk-on-line.com
	05 62 19 49 49
	476 000
	3
	fabricant de bornes
	 

	Borne online
	Lille
	cr@borne-online.com
	03 28 829 807
	350 000
	13
	fabricant de bornes
	 

	Cyberdeck
	Lyon
	00info@cyberdeck.com
	04 78 66 74 00
	4 000 000
	32
	prestation de service de communication
	en redressement

	Ergotron
	Toulouse
	info.fr@ergotron.com
	01 47 64 52 39
	1 032 000
	6
	fabricant de bornes
	société américaine 

	MCE design
	Paris
	 
	01 44 82 64 64
	1 757 000
	11
	prestation de service de communication
	 

	Onelys
	Paris
	contact@onelys.com
	01 45 66 46 12
	787 000
	4
	prestation de service de communication
	vente et location

	The borne
	Paris
	direction.puissance.web@wanadoo.fr
	01 30 52 17 16
	9 000 000
	40
	fabricant de bornes
	iso 9001

	Ultimedia
	Paris
	info@ULTIMedia.fr
	01 30 10 87 78
	1 997 000
	15
	fabricant de bornes
	iso 9001, plan de sauvegarde

	Borne Concept
	Paris
	 
	01 45 95 07 53
	434 000
	2
	prestation de service de communication
	vente et location

	Access Technologie
	Paris
	 
	08 26 00 00 01
	12 000 000
	21
	fabricant de bornes
	iso 9001
vente et location

	Arsenal
	Lille
	arsenal@arsenal.fr
	03 20 19 11 33
	795 000
	9
	prestation de service de communication
	LOCATION

	Born to Be
	Lille
	cr@born-to-be.com
	03 28 48 97 04
	1 997 000
	15
	prestation de service de communication
	 

	IPM France
	Grenoble
	 
	04 75 48 79 79
	4 450 000
	45
	fabricant de bornes
	iso 9001

	Rhapsodis
	Paris
	 
	01 55 84 21 31
	327 000
	4
	prestation de service de communication
	 

	laetis
	Rodez
	 
	05 65 74 70 97
	568 000
	18
	prestation de service de communication
	 

	Electronica
	Grenoble
	contact@electronica-technologies.com
	04 70 96 52 90
	
	
	prestation de service de communication
	créée le 5/11/2010

	BFAST System
	La Ferté Bernard
	contact@bfast-system.com
	02 43 71 75 76
	1 478 000
	22
	fabricant de bornes
	iso 9001

	Numrec
	Rennes
	 
	 
	16 600
	1
	prestation de service de communication
	créée le 30/6/2009

	Cadmium
	Lorient
	 
	02 97 45 03 20
	718 000
	5
	prestation de service de communication
	 


Source : commentprendreunetôle.com[image: image34.png]



Annexe 8

Situation géographique des prospects « Bornes interactives» 
et des concurrents locaux
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Patricia Le Mao, directrice de la régie funéraire de Lorient, en démonstration sur la borne interactive installée à l'entrée du cimetière de Kerlétu. Les trois autres sites seront équipés avant la Toussaint





Vues modélisées de la borne





Bornes en cours de montage
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Dessin de définition de la tôle de face avant (échelle non normalisée et seules les cotes nominales sont portées sur le plan)











Organisation des tournées
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