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Introduction  

 

Pour terminer cette seconde année d’études à l’IUT Techniques de 
Commercialisation, j’ai réalisé un stage de 8 semaines dans l’entreprise Very Good 
Plan, spécialisée dans l’agencement d’intérieur et la conception 3D. J’ai rencontré 
mon maitre de stage lors d’un Job Dating organisé par ma formation en janvier 2016. 
Ainsi, j’ai constaté que les différentes missions que proposait Monsieur VEGER 
correspondaient tout à fait à ce que je recherchais. 

J’ai immédiatement été motivée à intégrer cette entreprise dont le secteur m’a 
toujours attiré. D’autre part, servir une entreprise individuelle, dont la vie quotidienne 
est cousue main et variée m’a tout de suite convaincue. Je pense en effet qu’une 
expérience comme celle-ci peut être bénéfique pour mon futur professionnel.  

Au cours de ces deux mois, j’ai d’une part travaillé sur le développement de 
l’entreprise Very Good Plan, et d’autre part sur la création de l’entreprise Very Good 
Box.  

C’est pourquoi je vais vous présenter séparément les deux activités, ainsi que les 
missions qui m’y ont été confiées. Ensuite j’analyserai mon stage à travers une 
problématique et une sélection de missions y répondant, puis je vous proposerai une 
conclusion.  

http://www.rapport-gratuit.com/
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I. Very Good Box  

 

1. Présentation de Very Good Box  

Au cours de mon stage, j’ai été amenée à travailler sur la création et la 
communication de Very Good Box. Cette future entreprise proposera un meuble 
d’une surface de 6.30m² pour une hauteur de 2.40m dans lequel il sera possible de 
manger, dormir, se laver, travailler, et ranger. Ce concept original et innovant 
permettrait de libérer de l’espace pour aménager le reste du lieu de vie selon ses 
préférences. Une description du produit est disponible à travers la présentation Ulule 
(Annexe 4). 
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2. Etude de marché  

A. Le potentiel de marché  

 
1. Marché du logement  
 

 Marché des logements existants  
 Nombre de transactions : Le nombre de transactions sur les 12 

derniers mois est en augmentation (707 000 transactions).  
 Les prix sont stables trimestriellement : + 0,4% mais en Baisse sur 

un an : -2,2% 
 Délais de vente long, les acheteurs cherchent constamment à 

négocier les prix.  
 

 Marché des logements neufs  
 Augmentation des commandes de maisons, sans pour autant 

s’approcher des chiffres des années 2009-2012.  
 Légère augmentation du volume des réservations par rapport à 

2014. Il reste inférieur de 20 à 25 % à son niveau d’avant crise.  
 Augmentation des logements vacants.  

 
 Marché locatif 

 L’augmentation des loyers reste très modérée 
 La concurrence entre logements récents et anciens s’avive. Choix 

des propriétaires : la réalisation de travaux de modernisation ou 
un désengagement.  

 
 Augmentation des ventes au niveau Pays de la Loire : + 14,4% 
 Baisse des prix des logements au niveau Pays de la Loire : - 1,8% 

 
2. Marché de l’ameublement  
 
 2015 est l’année de la reprise sur le marché du meuble, progression de 

2,4% sur l’ensemble de l’exercice. 
 Les consommateurs privilégient les périodes de soldes pour acheter 

leurs meubles et faire de bonnes affaires.  
 Les intentions d’achat des ménages en biens d’équipement progressent  
 Le prix est un critère important pour les ménages français.  
 Le secteur du meuble est fortement exposé à la concurrence : la France 

importe pour 5,6 Md€ de meubles par an. 
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 Le Made In France est un critère de valeur.  
 Les ventes de meubles ont donc progressé de 7,8% en février 2016, 

après avoir augmenté de 2,7% en janvier. 

B. La clientèle  

 La consommation de meubles est fortement influencée par les modes 
de vie et les conceptions de l’habitat. 

 Le budget moyen de l’aménagement lors de l’achat d’un appartement : 
14 508,50 € 

 Un couple marié investit d’avantage dans les travaux 74% alors que les 
concubins investissent 45%. 

 Evolution négative du pouvoir d’achat de 2011 à 2013, qui est loin 
d’avoir été compensée par la légère remontée de 2014 (+ 0,4 %) 

 Passage à l’acte des propriétaires et des acquéreurs lié à la lente baisse 
des prix, les taux bas et la nécessité de vendre ou d’acheter.  

 Analyse et comparaison de la clientèle Nantaise et Angevine (Annexe…) 
 

C. La concurrence  

Une description de l’ensemble de la concurrence est disponible dans l’étude de 
marché de l’annexe 3. 

1. Concurrence directe  

 Very Good Box possède un concurrent que l’on peut juger « direct » : 
l’entreprise NEOFORM avec son produit « mini studio ». En effet celui-ci regroupe en 
un kit la fonction cuisine, lit, salle de bains ainsi que des rangements... Il répond donc 
à la même problématique que Very Good Box : l’optimisation des petits espaces. En 
revanche, j’ai essayé de retrouver son site internet et ses coordonnées en vain. Nous 
en avons donc conclu que cette entreprise ne commercialise plus ce produit.  

2. Concurrence indirecte  

 

Very Good Box a de nombreux concurrents qui répondent au même besoin 
(l’optimisation des petits espaces) mais à travers des produits différents.  

C’est le cas de « Espace Loggia » à travers un lit qui peut se soulever et laisse 
place à une table à manger et des assises. Les entreprises IKEA, Fly ou encore 
Conforama proposent des « lit mezzanine » qui permettent de libérer de la place au 
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sol en installant le lit en hauteur. Nous avons aussi le cas du « lit escamotable » dont 
le principe est de plier le lit contre le mur, toujours dans le but de libérer l’espace.  

Tryptique Etudiant par ROBLES, regroupe en un bloc une cuisine, une salle de bain 
avec douche ainsi que des toilettes. Cet aménagement permet d’optimiser l’espace 
en regroupant ces 3 fonctions. 

 Pour terminer, « Un cube dans mon jardin » peut aussi être considéré comme un 
concurrent indirect. Ce produit permet d’installer une pièce où l’ont veut afin 
d’agrandir son espace de vie. Il répond donc au besoin de l’optimisation de l’espace.  

3. Architectes d’intérieur  

L’ensemble des architectes d’intérieur représente une concurrence indirecte. En 
effet, ils sont chargés de concevoir et réaliser des espaces intérieurs esthétiques, 
confortables et fonctionnels. Leur objectif est de mettre l’espace en valeur. Ils 
peuvent donc répondre au même besoin que la Very Good Box mais d’une façon 
différente. Au lieu de se procurer une Box, les clients peuvent se tourner vers un 
architecte d’intérieur. En revanche ces derniers peuvent représenter un client pour la 
VGB. La liste des architectes d’intérieur se trouve également en Annexe 3. 
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D. Les opportunités et les menaces  

Après cette étude, voici un récapitulatif des opportunités et des menaces qui se 
présentent au produit Very Good Box.  

 

Opportunités Menaces 
Marché :  
 Augmentation de la demande des 

logements neufs 
 Marché locatif  on parle de 

modernisation des logements 
 Augmentation des ventes et 

baisse des prix des logements 
dans le Pays de la Loire.  

 Pas de concurrents directs 

Clientèle :  
 Evolution négative du pouvoir 

d’achat des ménages.  
 

Concurrence  
 De nombreux concurrents 

indirects 
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II. Very Good Plan 

 

 

1. Présentation de Very Good Plan  

 
Very Good Plan est une entreprise individuelle créée et imaginée par Nicolas VEGER 
en 2010. Celle-ci se situe à Angers, dans le quartier de la Doutre.  
 
 
Very Good Plan s’adresse d’une part aux professionnels du bâtiment, aux architectes 
et aux architectes d’intérieur à travers des prestations d’illustration, de modélisation 
et de perspectives 3D. Ainsi, grâce à Very Good Plan, les professionnels pourront être 
plus convaincants face à leurs clients, en proposant leur projet en 3D.  
 
 
Mais, récemment  Nicolas VEGER a décidé 
de s’ouvrir aux particuliers en proposant 
directement des décorations et 
aménagements d’intérieurs.  
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2. Diagnostic de Very Good Plan  

A. Analyse Externe  

 

1. Analyse macro-environnement – PESTEL  

 
 

Politique 

 La nature de l’Etat français est une « République, démocratie 
parlementaire combinée à un pouvoir présidentiel »  
 

 Un gouvernement plutôt stable malgré des scandales 
politiques. (L’affaire Cahuzac) 

 

 
 
 
 
 
 
 

Economique 

 Les Français sont plus optimistes sur l'évolution du niveau 
de vie dans l'Hexagone et sur celui de l'emploi.  La 
confiance des ménages est en nette augmentation : + 6 
points sur un an 

 
 La France est le 4e producteur européen de meubles et se 

situe au 8e rang mondial pour les exportations.  
 

 La France peine à sortir de la crise économique.  
 

 Le PIB a progressé de 0,2 % au quatrième trimestre de 2015. 
La croissance économique de la France  reste faible.  

 
 Les produits d'ameublement français sont confrontés à la 

fois à la concurrence des pays européens et des pays 
émergents (Chine notamment), ainsi qu'à la fluctuation de la 
consommation nationale. 

 

 
 
 
 

Socio-culturel 

 “En France, les surfaces moyennes des logements n’évoluent 
pas, elles ont tendances à baisser et les trois quarts des 
résidences principales font moins de 100 m2” 

 
 Extension du e-commerce. Depuis quelques temps, nous 

pouvons observer le développement du e-commerce. 
Nombreux sont les consommateurs qui utilisent un terminal 
mobile pour effectuer des recherches en vue d’un achat.  

 

 
 
 
 

Technologique 

 En 2012, la dépense intérieure de recherche et 
développement (DIRD) s’établit à 46,5 milliards d’euros, en 
hausse de 1,9 % en volume par rapport à 2011.  
 

 La part des dépenses de R&D dans le PIB français est de 
2,29% 
 

 Selon Le figaro, la Chine arrivera au premier rang des 
dépenses de R&D en 2019. En effet, la compression des 

https://www.tradesolutions.bnpparibas.com/fr/explorer/france/apprehender-le-contexte-economique
https://www.tradesolutions.bnpparibas.com/fr/explorer/france/apprehender-le-contexte-economique
http://www.lesechos.fr/economie-france/conjoncture/021651436465-france-les-menages-commencent-2016-avec-un-moral-en-legere-hausse-1195610.php
http://www.lesechos.fr/economie-france/conjoncture/021651436465-france-les-menages-commencent-2016-avec-un-moral-en-legere-hausse-1195610.php
http://www.lesmetiers.net/orientation/p1_196417/panorama-du-secteur?dossiercomplet=true&idDossierParent=p1_196479
http://www.lesmetiers.net/orientation/p1_196417/panorama-du-secteur?dossiercomplet=true&idDossierParent=p1_196479
http://www.blogdumoderateur.com/e-commerce-france-2016/
http://www.blogdumoderateur.com/e-commerce-france-2016/
http://www.enseignementsup-recherche.gouv.fr/cid81687/depenses-de-recherche-et-developpement-en-france-en-2012-1eres-estimations-pour-2013.html
http://www.enseignementsup-recherche.gouv.fr/cid81687/depenses-de-recherche-et-developpement-en-france-en-2012-1eres-estimations-pour-2013.html
http://www.enseignementsup-recherche.gouv.fr/cid81687/depenses-de-recherche-et-developpement-en-france-en-2012-1eres-estimations-pour-2013.html
http://www.lefigaro.fr/conjoncture/2014/11/13/20002-20141113ARTFIG00292-la-chine-au-premier-rang-des-depenses-de-rampd-en-2019.php
http://www.lefigaro.fr/conjoncture/2014/11/13/20002-20141113ARTFIG00292-la-chine-au-premier-rang-des-depenses-de-rampd-en-2019.php
http://www.lefigaro.fr/conjoncture/2014/11/13/20002-20141113ARTFIG00292-la-chine-au-premier-rang-des-depenses-de-rampd-en-2019.php
http://www.lefigaro.fr/conjoncture/2014/11/13/20002-20141113ARTFIG00292-la-chine-au-premier-rang-des-depenses-de-rampd-en-2019.php
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budgets de R&D aux Etats-Unis, au Japon et dans l’Union 
Européenne, permet à la Chine de s’imposer. Ainsi, la Chine 
et la Corée sont désormais les destinations privilégiées des 
auteurs scientifiques venus des États-Unis 
 

 Depuis quelques mois, un nouveau marché existe, celui du 
mobilier technologique. Les français sont de plus en plus 
gourmands du « style moderne » pour leur mobilier. Ils 
recherchent deux choses : le design et la fonctionnalité 
 

 Under Creative Commons License: Attribution Non-
Commercial No Derivatives 
 

 « Pour rester compétitifs, les industriels français doivent 
miser sur l'innovation. » 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Ecologique 

 La situation écologique est au cœur des préoccupations 
gouvernementales.  
 

 Le protocole de Kyoto a été signé par la France en 1997. Il a 
pour but de réduire les émissions de CO2. En 2012, les 
émissions de gaz à effet de serre nationales se sont élevées 
à 490 millions de tonnes équivalent CO2, selon le ministère 
de l’écologie, soit une diminution de 12 % par rapport à 
1990, année de référence pour les engagements pris dans le 
cadre du protocole de Kyoto.  
 
 

 La France développe ses énergies renouvelables et investis 
dans la protection de l’environnement. En 2012, 47,5 
milliards d’euros y ont été consacré soit un montant trois 
fois supérieur à celui de 1990.  
 

 La France recycle une partie de ses déchets. En 2010, près 
de 60 % des déchets sont recyclés. 
 
 

 Pourtant, en France, en un siècle, la température moyenne a 
augmenté de 1 degré. Et les conséquences sont 
nombreuses, notamment l’augmentation du nombre de 
tempêtes, et la montée des eaux.  

 

 
 
 
 
 

Légal 

 En France, il y a la présence du droit du travail. Celui-ci 
régit les relations entre l’employeur et le ou les salarié(s). 
Ces relations sont caractérisées par l’existence d’un lien de 
subordination juridique des salariés à l’employeur. Le droit 
du travail est constitué de plusieurs articles.  
 

 Il y a aussi la présence des normes de sécurité : aussi bien 
une sécurité morale qu’une sécurité physique.  

http://www.oecd.org/fr/presse/la-chine-est-en-chemin-pour-devancer-l-ue-et-les-etats-unis-en-depenses-de-recherche-scientifique-et-technologique.htm
http://www.oecd.org/fr/presse/la-chine-est-en-chemin-pour-devancer-l-ue-et-les-etats-unis-en-depenses-de-recherche-scientifique-et-technologique.htm
http://www.oecd.org/fr/presse/la-chine-est-en-chemin-pour-devancer-l-ue-et-les-etats-unis-en-depenses-de-recherche-scientifique-et-technologique.htm
http://www.spotpink.com/2015/04/01/mobilier-connecte-tendance-numerique-2015/#axzz45avFvDKE
http://www.spotpink.com/2015/04/01/mobilier-connecte-tendance-numerique-2015/#axzz45avFvDKE
http://www.spotpink.com/2015/04/01/mobilier-connecte-tendance-numerique-2015/#axzz45avFvDKE
http://www.lemonde.fr/planete/article/2015/01/06/la-france-est-elle-vraiment-exemplaire-en-matiere-d-ecologie_4549174_3244.html
http://www.lemonde.fr/planete/article/2015/01/06/la-france-est-elle-vraiment-exemplaire-en-matiere-d-ecologie_4549174_3244.html
http://www.lemonde.fr/planete/article/2015/01/06/la-france-est-elle-vraiment-exemplaire-en-matiere-d-ecologie_4549174_3244.html
http://www.lemonde.fr/planete/article/2015/01/06/la-france-est-elle-vraiment-exemplaire-en-matiere-d-ecologie_4549174_3244.html
http://www.lemonde.fr/planete/article/2015/01/06/la-france-est-elle-vraiment-exemplaire-en-matiere-d-ecologie_4549174_3244.html
http://www.lemonde.fr/planete/article/2015/01/06/la-france-est-elle-vraiment-exemplaire-en-matiere-d-ecologie_4549174_3244.html
http://www.lemonde.fr/planete/article/2015/01/06/la-france-est-elle-vraiment-exemplaire-en-matiere-d-ecologie_4549174_3244.html
http://www.lemonde.fr/planete/article/2015/01/06/la-france-est-elle-vraiment-exemplaire-en-matiere-d-ecologie_4549174_3244.html
http://www.lemonde.fr/planete/article/2015/01/06/la-france-est-elle-vraiment-exemplaire-en-matiere-d-ecologie_4549174_3244.html
http://www.statistiques.developpement-durable.gouv.fr/indicateurs-indices/f/1929/0/taux-recyclage-dechets-france.html
http://www.statistiques.developpement-durable.gouv.fr/indicateurs-indices/f/1929/0/taux-recyclage-dechets-france.html
http://www.rfi.fr/france/20151030-cop21-france-rechauffement-climatique-consequences-temperatures
http://www.rfi.fr/france/20151030-cop21-france-rechauffement-climatique-consequences-temperatures
http://www.rfi.fr/france/20151030-cop21-france-rechauffement-climatique-consequences-temperatures
http://www.rfi.fr/france/20151030-cop21-france-rechauffement-climatique-consequences-temperatures
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 Le nettoyage en entreprise et la sécurité sont deux notions 

étroitement mêlées. Ainsi, il existe des normes de sécurité. 
Elles impliquent des règles qui sont nombreuses et sont 
inscrites dans leur grande majorité dans le Code du travail.  

 
 

2. Analyse micro-environnement – Les 5 forces de PORTER  

Pouvoir de négociation des acheteurs                                                        8/10 
 
 
 

L’offre différenciée est-elle 
présente ? 

Rapport de force des clients faible  
 
Pour se démarquer, les entreprises offrent des produits 
différenciés. Ainsi, les clients pourront peut-être trouver un 
service similaire chez un concurrent, mais il leur sera difficile de 
trouver exactement le même. Pour se différencier, les entreprises 
peuvent aussi proposer des produits avec un prix, un délai ou 
encore une qualité plus ou moins élevés. 

 
 
 
 
 
Le client est-il sensible au prix ? 

Rapport de force des clients élevé 
 
Concernant les clients particuliers,  ils font attention à leurs 
dépenses et cherchent les meilleurs prix au vu de la situation 
économique. En revanche, les clients sont attentifs au rapport 
qualité/prix, et certains d’entre eux sont prêts à mettre le prix 
pour avoir une qualité intéressante. 
 
Concernant les professionnels, ils sont eux aussi sensibles au 
prix. En effet, ce service complémentaire augmente le prix final 
proposé au client.  

 
 
 

Le nombre de clients est-il 
concentré ? 

Rapport de force des clients plutôt élevé 
 
Les clients professionnels ne sont pas très concentrés. En effet, 
aujourd’hui proposer son projet en 3D n’est pas un besoin 
majeur, ils peuvent s’en passer et leurs propres clients aussi.  
 
Concernant les clients particuliers de Very Good Plan, ils ne sont 
pas très concentrés non plus, puisque refaire son intérieur n’est 
pas un besoin majeur, et n’est pas récurent.  

 

Pouvoir de négociation des fournisseurs                                                     4/10 
Qui sont les fournisseurs de Very Good Plan ? 
 
Pour les prestations 3D, les fournisseurs sont uniquement les logiciels que l’entreprise utilise.  
Ensuite, pour l’agencement d’intérieur, les fournisseurs sont l’ensemble des peintres… Mais 
aussi, les fournisseurs de meubles et de matières premières.  
 

 Rapport de force des fournisseurs faible  
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Les fournisseurs sont-ils 

nombreux ? 

Concernant l’agencement d’intérieur, les fournisseurs sont assez 
nombreux, Very Good Plan a donc le choix.  
 
Pour la prestation 3D, ils sont nombreux aussi. Notamment 
cinéma 4D, allaplan, 3Dsmax, auto cad ect 
 

 
 

L’offre des fournisseurs est-elle 
différenciée ? 

Rapport de force des fournisseurs plutôt faible 
De façon générale, l’offre des fournisseurs est similaire. En 
revanche,  ils proposent leurs services à des délais et des prix 
différents.  
 
Pour la prestation 3D, l’offre est différenciée notamment par le 
prix, le rendu, et leur utilisation. Par exemple, certains sont plus 
utilisés pour la modélisation de bâtiment, d’autres pour la 
modélisation technique industrielle.  
 

 
 
 
 

Existe-t-il des coûts de 
transferts ? 

Rapport de force des fournisseurs moyen  
Pour l’agencement d’intérieur, Very Good Plan n’a pas de coûts 
de transfert. En effet les fournisseurs sont accueillants envers les 
nouveaux clients et n’augmentent pas le prix. Les coûts pour 
Very Good Plan ne changent pas lorsqu’il change de fournisseur. 
 
Pour les prestations 3D, si l’entreprise vient à changer de 
logiciel, il y aura un temps d’adaptation à ce dernier. Ce qui fera 
perdre du temps à l’entreprise, et donc de l’argent. De plus 
l’abonnement au logiciel peut être différent.  
 

 
 

Les clients peuvent-ils intégrer 
la filiale en amont ? 

Rapport de force des fournisseurs élevé  
Pour la prestation 3D, les professionnels peuvent intégrer la 
filiale en amont. En effet, ils ont la possibilité de  réaliser leurs  
prestations 3D en téléchargeant les logiciels nécessaires.  
 
Concernant l’agencement d’intérieur, les particuliers peuvent 
s’adresser directement aux fournisseurs (magasin de meubles, 
peintres…)  
 

 

Pouvoir de négociation des services de substitution                                   3/10 
 

Existe-t-il des solutions de 
substitutions ? 

 
Il existe des solutions de substitutions, en effet le client 
peut décider de réaliser ses travaux tout seul. Pour cela il se 
rendra dans des magasins de bricolage ou de décoration 
en ayant simplement l’avis d’un vendeur.  
 
Aujourd’hui les clients peuvent s’inspirer des émissions de 
décorations qui passent régulièrement à la télévision.  
 
En revanche, réaliser seul de grands travaux reste difficile, il 
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faut réussir à trouver les artisans, les coordonner sur un 
chantier et se faire comprendre.  
 

 

Pouvoir de négociation des nouveaux entrants                                            6/10 
Le taux de croissance du secteur 

est-il élevé ? 
Pouvoir de négociation des nouveaux entrants faible  
Le taux de croissance du secteur est plutôt faible, il n’est donc 
pas intéressant pour les nouveaux entrants.  
 

Les barrières à l’entrée sont-
elles importantes ? 

Les barrières à l’entrée sont assez importantes  
La difficulté pour les nouveaux entrants est de se créer de 
la notoriété, réussir à faire sa place sur un marché aussi 
concurrentiel. Par ailleurs une personne peut exercer cette 
activité sans avoir de diplôme spécifique.  
 
Concernant l’activité 3D, pour des nouveaux entrants, il 
faudra réussir à se faire connaitre. En revanche Very Good 
Plan a peu de concurrents et le besoin en visuel 3D est 
grandissant. La principale difficulté peut être de s’adapter à 
des logiciels complexes.  

 

Intensité concurrentielle intra sectorielle                                                       9/10 
Le taux de croissance du secteur 

est-il faible ? 
Intensité concurrentielle forte  
Taux de croissance du secteur plutôt faible. 
 

Le nombre de concurrence est-il 
important ? 

Intensité concurrentielle forte  
Il y a quelques concurrents qui proposent des prestations 3D.  
Les entreprises sont nombreuses à proposer de l’aménagement 
d’intérieur.  
 

Les offres concurrentes sont-
elles différenciées ? 

Intensité concurrentielle forte  
Dans les deux services que propose Very Good Plan, la 
différenciation est faible. En effet, ils proposent tous des services 
similaires, à des prix plutôt rapprochés.  
 

 

Concurrents Very Good Plan 
Prestations d’illustration 3D  Icone-conception  

 Bureau 67 
 Agence Tag 
 3D at home 
 Anoukis studio  

 
 
 

 Griois Philippe,  
 3D Déco,   
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Agencement d’Intérieur et 
Architecte d’Intérieur  

(30 concurrents)  

 Piou Laurent,   
 Innen Architecture,   
 Studio d'Architecture Bruno Huet,   
 Atelier Ka Hutte,   
 L'Haridon Yann,   
 MAISON MURZEAU,   
 Studio Stephanie Daumer,  
 NC Design et Matières,   
 Gallenne Christophe,   
 La Maison Des Travaux Angers,   
 Bs concept,  
 "Esprit design",   
 Conseil Déco & Création,  
 SONIA HOME DECO,   
 Sophie & Christian  

architecture intérieure.  
 Alternativ’ Concept  
 Artec SARL 
 Clemski 
 Franck Guilloux Architecte  
 Les ateliers de Cécile  
 Studio SD  
 Vié Laurent  
 Heltech  
 Jourdain Olivier 
 Masse Maryline 
 Biotteau  
 Inov Décor ID 

 
 

Diagramme des forces de PORTER 
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A travers ce diagramme, nous pouvons constater que l’intensité 
concurrentielle et le pouvoir de négociation des acheteurs sont les deux facteurs les 
plus élevés. En revanche, le pouvoir de négociation des fournisseurs et le pouvoir des 
services de substitutions sont plutôt faible, ce qui représente une opportunité pour 
l’entreprise. 

  

B. Analyse Interne 

 

Very Good Plan est une jeune entreprise individuelle, ainsi de nombreuses 
activités, telles que la commercialisation, la logistique et le service sont gérées par 
Monsieur VEGER. Le relationnel client est uniquement exercé par le dirigeant. Ainsi, 
durant mon stage, j’ai remarqué que Monsieur Véger a un réseau de connaissance 
étendu, ainsi qu’une bonne capacité à écouter, et convaincre le client. Ce qui 
représente une force pour l’entreprise. Concernant la conception 3D, la production 
est exercée uniquement par Monsieur VEGER. Pour l’agencement d’intérieur, 
Monsieur VEGER se charge de concevoir les plans, et contacte des professionnels 
pour réaliser les travaux.  Pour finir, l’activité comptabilité est exercée par une agence 
comptable angevine.  

 

C. Analyse SWOT  

 
 

Interne 

Forces Faiblesses  
 Savoir-faire de l’entreprise, 

activité exercée par une 
unique personne.  

 Le taux de satisfaction des 
clients  

 Offre diversifiée (deux 
domaines d’activité) 

 Bonne capacité à 
convaincre 
 

 Délais de réalisation élevé = 
coût assez important 

 Manque de main d’œuvre + 
beaucoup de tâches exercées 
par Monsieur Veger.  

 Difficulté à trouver des clients 

 Opportunités Menaces 
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Externe 

 Augmentation des ventes 
de logement en 2015 : 
davantage de travaux.  

 Pouvoir de négociation des 
fournisseurs faible, 

 Nombre de client plutôt 
élevé (mais besoin 
ponctuel)  

 Taux de croissance du secteur 
faible 

 Nombre de concurrents 
importants  

 Faible notoriété = difficulté à 
trouver des acheteurs.  

 Pouvoir de négociation des 
acheteurs élevé.  

III. Présentation du stage 

 

Tout au long de mon stage, diverses missions m’ont été confiées afin de 
contribuer au développement de Very Good Plan et du projet Very Good Box. Ainsi, 
mes tâches ont été variées : communication, prospection et étude de marché…. J’ai 
accompagné Monsieur VEGER, à plusieurs reprises, pour rendre visite à des 
fournisseurs, des clients ou encore l’expert-comptable. Je trouvais important de 
participer à ces rencontres professionnelles qui sont essentielles dans une pareille 
activité.  

Le récapitulatif des missions qui m’ont été confiées se trouve en Annexe 1 pour Very 
Good Box, et en Annexe 2 pour Very Good Plan  
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IV. L’analyse du stage  

 

Comment réussir à rassembler un maximum de contributeurs lors de la 
promotion de Very Good Box sur Ulule ? 

 

Qu’est-ce que Ulule ? 

Ulule est un site de financement participatif dont le concept est la collecte de 
fonds en échange de contreparties. Celui-ci permet donc de faire découvrir et donner 
vie à des projets innovants comme Very Good Box. L’intérêt pour Very Good Box de 
se lancer sur Ulule est d’une part de récolter des fonds pour le lancement de notre 
projet, mais aussi de parler de notre produit d’optimisation d’espace. Lors du projet 
Ulule, des personnes peuvent être amenées à nous poser des questions sur le 
produit, et les contributeurs peuvent être de futurs clients. 

 

I- Une bonne préparation pour une bonne compréhension 

 Avant de mettre en ligne notre projet, il y avait plusieurs étapes à respecter. 
Après nous être inscris sur le site, il a fallu rédiger au brouillon la présentation de 
notre produit, le but étant de séduire un maximum de lecteur par notre concept. Ici, 
l’importance est que le lecteur comprenne parfaitement le projet à travers nos 
explications. Lorsqu’une personne lira notre description, il faut à tout prix qu’elle 
saisisse le principe de la Very Good Box.  

Cela passe par une explication simple mais détaillée du produit, trouver les 
phrases accrocheuses et percutantes pour que le lecteur se sente concerné par le 
projet. Nous avons décidé de ne pas utiliser trop de termes techniques pour ne pas 
perdre les lecteurs, rendre la lecture agréable et alléger le tout. Afin de permettre aux 
lecteurs de comprendre visuellement le concept, nous avons  illustré nos explications. 
Pour le projet Very Good Box, les visuels sont importants, les futurs contributeurs 
doivent comprendre comment est organisée et aménagée la Box. 

De plus, lors de la publication de notre projet, il nous est demandé de préciser 
à quoi va servir le financement. En effet, Ulule nous donne la possibilité de fixer 
différents objectifs financiers et y associer leur intérêt. (Annexe 4.b) Là encore, il fallait 
réfléchir aux échelons fixés, de façon à inciter à la participation. Si nous passons d’un 
objectif de 6 000€ à 30 000€, les contributeurs seront découragés et trouveront 
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moins d’intérêt à participer. Au contraire, si l’objectif passe de 6 000€ à 15 000€, les 
lecteurs voudront participer pour atteindre l’objectif suivant qui serait « la 
communication de la Very Good Box ». Une fois les objectifs financiers fixés, un autre 
aspect important est la description de ces objectifs, c’est-à-dire « au-delà de 26 000€, 
le financement du prototype de la Very Good Box ». Les lecteurs doivent être attirés 
par le but du prochain objectif pour contribuer.  

Par ailleurs, il a fallu choisir les contreparties qui seraient envoyées aux 
personnes qui participent. Nous avons décidé que la valeur de celles-ci représenterait 
environ 20% du montant de leur contribution, elle évolue donc en fonction du 
montant de leur participation. Evidemment, il faut que les cadeaux soient attrayants 
et, si possible, en lien avec le projet, pour inciter davantage les personnes à 
participer.  

Pour terminer, nous avons décidé de réaliser une vidéo qui mettrait en valeur 
la Very Good Box. Mon maître de stage s’est donc chargé de réaliser une vidéo 3D 
faisant le tour de la Very Good Box et présentant les différentes fonctionnalités 
qu’elle propose. La vidéo est disponible sur ce lien : 
https://www.youtube.com/watch?v=Oooj5JNH4ok&feature=youtu  

 

II- Mes principaux problèmes rencontrés 

 Comme dit précédemment, rendre notre présentation originale et percutante, 
était une étape importante mais difficile. Trouver les phrases d’accroches, 
organiser la présentation, choisir le ton sur lequel nous allions communiquer 
n’était pas facile. Pour y remédier, j’ai lu d’autres projets qui, au fur et à 
mesure, m’ont inspirée. De plus, l’équipe d’Ulule est présente et nous donne 
de nombreux conseils pour nous aider à réussir notre projet.  
 

 Ensuite, le principal problème est : Comment amener les personnes qui ne 
connaissent pas Very Good Box à contribuer au projet ? En effet, il y aura toute 
une communication à mettre en place autour du projet, pour que les 
personnes entendent parler de la collecte de près comme de loin. Il faudra 
rendre l’évènement populaire et dynamique. Donner envie aux internautes et à 
notre entourage de suivre le projet et être impliqué. Pour cela, il fallait aussi 
que tout le monde comprenne bien en quoi la Very Good Box consiste. En 
effet, une personne vivement intéressée par le produit se mobilisera plus 
facilement par envie que le projet se concrétise.  
 

  

https://www.youtube.com/watch?v=Oooj5JNH4ok&feature=youtu
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III- Ce qui a été mis en place 

Avant même la publication officielle du projet sur Ulule, j’ai préparé divers 
supports qui seront envoyés à nos contacts afin de communiquer sur notre collecte. 

 J’ai d’ores et déjà réfléchi à quelques publications Facebook qui seront 
publiées une fois le projet en ligne. La vidéo pourra être diffusée quelques 
jours avant le lancement du projet. Celle-ci présentera en avant-première la 
Very Good Box et créera un effet de surprise et de curiosité. Le fait que ce soit 
une vidéo est plus dynamique et favorise la compréhension. Il faudra inciter 
les internautes à partager la vidéo et la rendre populaire.  

 Une fois le projet lancé, l’envoi d’e-mailing sera essentiel. (Annexe 4.d). 
Celui-ci expliquera ce qu’est Ulule, et décrira vaguement la Very Good Box. 
Rester flou dans notre description du produit pourra susciter la curiosité du 
lecteur et ainsi l’inciter à se rendre sur le site pour avoir plus de précisions et 
de photos. L’E-mailing pourra être envoyé à tous nos contacts y compris notre 
entourage, et les professionnels avec qui Very Good Plan a travaillé. L’image 
de l’e-mailing serait également publiée sur Facebook,  

 Des flyers ont aussi été imprimés, ceux-ci ont le même visuel que l’e-mailing. 
L’intérêt de l’impression de flyers est de pouvoir les distribuer aux personnes 
que l’on rencontre lors de diners, after-work, salons... L’impact ne sera pas le 
même que l’e-mailing, puisque nous serons amenés à discuter du projet avec 
des connaissances puis lui transmettre notre flyers. Celui-ci est matériel 
contrairement à l’e-mailing, il restera avec la personne (dans son sac, sur son 
bureau, dans sa poche…) et servira de rappel pour se connecter sur Ulule 
jusqu’à ce qu’il décide de le mettre à la poubelle.   
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Conclusion et préconisations  

 Après avoir réfléchi à toutes ces stratégies, et avoir proposé notre projet à 
l’équipe Ulule, une opportunité s’est présentée à nous. Nous avions la possibilité de 
participer au concours Make It Happen. Les 10 personnes sélectionnées bénéficieront 
d’un accompagnement personnalisé pour prototyper notre projet et préparer notre 
collecte sur Ulule avec Soon Soon Soon. De plus, si la Very Good Box finit sa collecte 
avant le 23 octobre 2016 nous pourrons participer au Prix du Public by 20 Minutes et 
peut-être remporter 5 000 € ainsi qu’un pack publicitaire dans l'édition papier de 20 
Minutes. Nous avons donc décidé de reporter notre lancement de projet Ulule, et 
saisir l’opportunité en décidant de tenter notre chance sur Make It Happen. 

 Ayant préparé le lancement, j’ai pu comprendre le fonctionnement et réfléchir 
sur la façon dont Very Good Box pourra gérer le projet. Avant même le lancement sur 
Ulule, l’équipe Very Good Box devrait parler de son projet à son entourage, sa famille, 
ses amis, ainsi que les professionnels avec qui Very Good Plan a pu collaborer. Les 
personnes que Very Good Box ne connaissent pas seront amenées à participer s’il y a 
déjà un peu d’argent sur le compteur ainsi que des discussions et encouragements 
sur les réseaux sociaux.  

C’est pourquoi Il sera important d’être présent lorsque le projet sera sur Ulule. 
Les contributeurs seront peut être amenés à contacter VGB pour poser des questions 
sur le produit, ou tout simplement nous soutenir et il sera essentiel d’être impliqué, 
leur répondre et les remercier. 

Au fur et à mesure de l’avancée du projet, Very Good Box devrait publier 
régulièrement  sur Facebook et rester dynamique. Notamment si un objectif est 
atteint, il faudra prévenir les personnes qui nous suivent en publiant sur les réseaux 
sociaux, et toujours en incitant au partage. Si nos amis partagent nos publications et 
avancées sur Facebook, d’autres personnes pourront nous suivre. Plus le projet sera 
célèbre, plus nous rassemblerons de personnes, et plus les fonds récoltés seront 
élevés.  

 Ainsi, communiquer sur le projet est fondamental pour le rendre populaire, 
dynamique et inciter des personnes à contribuer. Les réseaux sociaux, les e-mailings 
et les flyers seront  des supports importants lors de cette communication. Very Good 
Box devra se montrer réactif, disponible et investi lors du projet Ulule.  
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V. Conclusion 

 

 Ce stage a été une expérience enrichissante puisqu’il m’a permis de découvrir 
le domaine d’activité de l’agencement d’intérieur et du mobilier, secteur très 
attrayant à mes yeux. J’ai effectué diverses missions, ce qui m’a plu puisque j’aime 
changer et découvrir de nouvelles responsabilités. Concernant la partie 
Marketing/Commercial j’ai mis en pratique mes connaissances en matière d’Etude de 
marché, base de données et prospection. Pour la partie communication, j’ai dû faire 
preuve d’originalité et de créativité ce qui m’a plu aussi.  

 Ce stage m’a permis de comprendre ce que j’aimais et ce que j’aimais moins. 
J’ai beaucoup aimé travailler sur le projet Ulule, je me suis sentie concernée et 
investie dans cette collecte de fond. J’aurais aimé être présente lors de la mise en 
ligne de notre proposition et ainsi répondre aux intéressés et envoyer les 
contreparties. Mais Very Good Box a saisi l’opportunité de MAKE IT HAPPEN, et la 
possible, extension de son impact.  

 J’ai apprécié faire ce stage de 2 mois, mais j’ai ressenti quelques manques tels 
que les chiffres, le challenge, et un côté relationnel client, tout de même présent 
lorsque je faisais du phoning. J’aime faire de la communication, mais mon coté 
dynamique et relationnel conviendrait peut être davantage à un métier commercial.  

 Pour finir, je me suis sentie à ma place dans cette entreprise, la confiance et 
l’entente avec mon maitre de stage fût excellente, ce qui m’a donné envie de 
m’investir et servir au mieux cette entreprise. Découvrir le métier et l’environnement 
dans lequel Monsieur Veger évolue m’a semblé intéressant et enrichissant.  
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VI. Annexes 

 
1. Mission Very Good Box 

Missions Comment ? Pourquoi ? Résultats  
Marketing   
 
 

Etude de marché 
 

(Annexe 3) 

Pour réaliser l’étude de marché, il a fallu 
bien comprendre le produit, définir le 
marché, réfléchir au principal besoin 
auquel Very Good Box répondait.  
Ensuite j’ai fais de nombreuses 
recherches et je me suis servie du plan 
déjà fourni par « Réseau Entreprendre » 
qui était «1-le marché ; 2-la clientèle ;3-
la zone de chalandise ; 4-la 
concurrence ; 5-les avantages 
concurrentiels ». 
 

Very Good Box est inscrit au réseau 
entreprendre. Ainsi, il a fallu mener un 
dossier pour que Monsieur VEGER 
puisse présenter son projet.  
L’étude de marché représentait un 
point de ce dossier. Celle-ci était 
importante pour vérifier qu’il n’y a pas 
de concurrents direct, ainsi qu’étudier 
la clientèle et le secteur. 
 

L’’étude de marché a donc complété la 
proposition qui sera présenté au réseau 
entreprendre.  
 
Dans un premier temps ces documents 
ont été transmis aux experts-comptables 
qui ont trouvé l’étude de marché 
complète. En revanche, l’un des experts 
comptables nous a fait remarquer que 
l’analyse de la clientèle n’était pas 
suffisamment locale. Je l’ai donc 
retravaillé à l’aide de l’outil ODIL sur 
l’INSEE.  

 
 

Plan de 
communication 

(Annexe 10) 
 

J’ai rédigé une partie explication qui 
reprenait l’ensemble des idées à mettre 
en œuvre, afin que tout soit clair pour 
Monsieur VEGER après mon départ. 
Aussi, à l’aide d’un fichier Excel, j’ai 
planifié dans le temps les actions de 
communication, et j’’ai rassemblé les 
coûts que cela pouvait engendrer.  
 

Lors de notre premier rendez-vous 
chez l’expert comptable, celle-ci nous 
a fait comprendre qu’il était important 
d’élaborer un plan de communication, 
afin d’améliorer notre crédibilité, et 
montrer que nous avons des projets 
réfléchis.  

Lors du second rendez-vous chez un 
expert-comptable celui-ci a examiné le 
budget que les actions de 
communication engendreraient. Notre 
dossier lui paraissait bien avancé, et 
c’était notre objectif pour gagner en 
crédibilité.  
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Communication Ulule  
 
 

 
Ulule 

 
(Annexe 4) 

Ulule est un site de financement 
participatif. Afin d’être convaincant et 
d’attirer un maximum de contributeurs, 
il a fallu travailler sur la présentation du 
produit, choisir les bons visuels, étudier 
les contreparties et expliquer à quoi 
servirait le financement.  
 

Ulule nous permettait d’une part de 
faire connaitre la Very Good Box 
autour de nous mais aussi à un public 
que nous ne connaissons pas.  
D’autre part, l’objectif principal de 
notre inscription sur Ulule est de 
récolter des fonds pour faire avancer 
notre produit.  
 

Notre projet a été mis en ligne, mais n’a 
pas encore été publié aux lecteurs 
d’Ulule. 
 
Nous avons communiqué avec l’équipe 
d’Ulule qui nous a donné de nombreux 
conseils pour que la Very Good Box soit 
un succès. (participation au concours 
Make It Happen, modification de 
l’objectif…) 
 
En revanche, nous avons tout de même 
commencé à communiquer sur notre 
projet Ulule, ce qui a semblé être une 
bonne idée pour de nombreuses 
personnes.   
 

 
 

Réseaux sociaux 
 

(Annexe 4) 

Avant même le lancement du projet sur 
Ulule, j’ai réfléchis à des publications 
qui pourront être mis en place durant 
l’action. Cela pourra passer par des 
publications textes, la publication de la 
vidéo de présentation en avant-
première, ou encore communiquer sur 
l’objectif bientôt atteint.  

Pour que Very Good Box ai un 
maximum de contributeurs, il a fallu 
réfléchir à la communication de « cet 
évènement » via les réseaux sociaux et 
ainsi inciter les personnes à se rendre 
sur le site Ulule.  
 

Ces idées ne seront publiées qu’une fois 
le projet Ulule mis en ligne. Je ne peux 
donc pas parler de résultats pour le 
moment. Mais cela devrait attirer 
l’attention des internautes et les inciter à 
aimer, partager et commenter.  
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2. Mission Very Good Plan 

Missions Comment ? Pourquoi ? Résultats  
Communication   

 
 
 
 
 
 

Dynamisation des 
réseaux sociaux 

 
(Annexe 5) 

 
 
D’une part à travers Facebook, je me suis 
donc chargée de publier régulièrement 
sur la page Very Good Plan.  
 
D’autre part à travers Pinterest, je me suis 
connectée tous les jours afin d’épingler 
de nouvelles photos, être dynamique et 
ainsi avoir davantage d’abonnés.  

Facebook est un réseau social 
incontournable. Ainsi, en dynamisant 
la page de Very Good Plan, 
l’entreprise deviendrait plus visible. 
 
L’intérêt de Pinterest est de mettre en 
avant les créations de Very Good Plan. 
En effet ce réseau social est basé 
uniquement sur la propagation des 
visuels.  
 
Etre présent sur les réseaux sociaux 
permet de développer la  notoriété de 
l’entreprise.  

La page Facebook de Very Good Plan 
s’est trouvée dynamisée, le nombre de 
j’aimes est passé de 180 à 237 en deux 
mois, ce qui est un bon début de 
progression.  
 
En ce qui concerne Pinterest, suite à 
cette dynamisation, Very Good Plan est 
passé de 1 à 5 abonnés. Le nombre 
d’épingles à presque triplé passant de 
moins 200 à plus de 500.  

 
Réalisation 
d’encarts 

publicitaires 
 

(Annexe 6) 
 

A partir de l’outil Gimp, j’ai réalisé un 
encart publicitaire mettant en avant une 
création de Very Good Plan. (Annexe…) 
 
Cet encart publicitaire était destiné à 
apparaitre sur les factures des taxis. 

L’intérêt pour Very Good Plan est 
d’améliorer la notoriété de l’entreprise 
mais aussi d’attirer de nouveaux 
clients en les séduisant à travers de 
beaux visuels.  
 
Publier ces espaces publicitaires sur 
des factures de Taxi est un choix 
stratégique, car cela permet de cibler 
des personnes de classes supérieures 
ou moyennes.  

Cet espace publicitaire n’a, à l’heure, 
toujours pas été publié. Je ne peux donc 
pas analyser les retombées de cette 
action de communication.  



Rapport de stage 

IUT Techniques de Commercialisation Angers                   Mélanie Lambert TC22B                                 27                             
 

 
 

Réalisation d’un 
e-mailing 

 
(Annexe 7) 

A partir de l’outil Word, j’ai réalisé un e-
mailing, mettant en évidence 4 créations 
de Very Good Plan. (Annexe…) 
 
Il a fallu travailler sur des phrases 
susceptibles d’accrocher le lecteur. Nous 
avons travaillé sur le visuel et mis en 
évidence les créations de l’entreprise 
pour que les prospects soit séduit.  
 

Ce e-mailing a été envoyé à 
l’ensemble de la base de données 
client de Very Good Plan.  
 
Le but étant d’accrocher visuellement 
le prospect, pour qu’il soit séduit par 
les projets déjà réalisés. Et ainsi 
améliorer la notoriété.  

L’inconvénient de l’e-mailing est que 
beaucoup de nos prospects ne 
regardent même pas l’e-mailing, par 
manque de temps, ou parce qu’ils ne 
sont pas intéressés. Certains m’ont 
même dis qu’ils recevaient tellement de 
mail de ce type, qu’il l’avait supprimé 
avant même de l’avoir ouvert.  

Prospection   
 
 

Amélioration base 
de données client 

 
(Annexe 8) 

J’ai été amenée  à améliorer la base de 
données clients Excel de mon maître de 
stage. J’ai donc appelé de nombreuses 
entreprises pour qu’elles me 
communiquent leur e-mail. 
Lors de mes appels, je faisais une 
succincte présentation de l’entreprise, en 
précisant plusieurs fois le nom de 
l’entreprise. 
 

Appeler une première fois les 
prospects m’a permis de prendre 
confiance en moi, d’avoir une 
première approche.  
 
Parallèlement, il était nécessaire 
d’avoir les mails de tous les prospects 
pour ensuite envoyer l’e-mailing.  

Grâce à mes appels, j’ai pu récupérer les 
adresses mails d’une grande partie de 
nos prospects. Certains étaient méfiants 
de nous communiquer leur adresse mail, 
et me demandait de quel sujet traitait 
mon mail.  

 
 
 

Phoning 
 

(Annexe 9) 

Après avoir envoyé l’e-mailing, j’ai 
contacté les prospects.  
 
Au préalable, j’ai préparé ce que j’allais 
dire, et travaillé sur les objections qui 
pouvaient se présenter. Cette étape était 
importante pour prendre de l’assurance.  

Appeler une seconde fois permet de 
rendre visible Very Good Plan pour 
améliorer la notoriété.  
 
Cet appel consistait principalement à 
vérifier que le prospect avait bien reçu 
le mail, s’il l’avait consulté et s’il 
souhaitait nous rencontrer.  
 

A travers ces sessions de phonings, 
certains n’étaient pas intéressés car ils 
n’avaient pas de demandes particulières, 
ou avaient déjà un prestataire. D’autres 
étaient intéressés mais n’avaient pas le 
temps de nous rencontrer ou alors 
attendaient un projet, dont une 
prestation 3D serait nécessaire, pour 
nous rencontrer.  
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3. Etude de marché complète de la Very Good Box 

Etude de marché – Analyse clientèle Particuliers 

 

A. Potentiel du marché  

 

1. Marché du logement  

 

 La demande des ménages  

 La demande des ménages modestes, est bridée par l’évolution négative du 

pouvoir d’achat de 2011 à 2013, qui est loin d’avoir été compensée par la 

légère remontée de 2014 (+ 0,4 %) 

 Passage à l’acte des propriétaires et des acquéreurs au vue de la lente 

baisse des prix, les taux bas et la nécessité de vendre ou d’acheter. Ce 

mouvement concerne l’ensemble des parcs immobiliers, neuf et anciens, 

toutes surfaces confondues.  

 

 Marché des logements existants  

 Nombre de transactions : Le nombre de transactions sur les 12 derniers 

mois est en augmentation (707 000 transactions). Relativement stable 

depuis 3 ans.  

 Les prix sont stables trimestriellement : + 0,4% mais en Baisse sur un an : -

2,2% 

 Délais de vente long, les acheteurs cherchent constamment à négocier les 

prix.  

 Marché des logements neufs  

 Augmentation des commandes de maisons, sans pour autant s’approcher 

des chiffres des années 2009-2012. L’encours des logements proposés à la 

vente se réduit à 99 300 logements en fin de trimestre (‑6,1 % par rapport 

au quatrième trimestre 2014)  

 Légère augmentation du volume des réservations par rapport à 2014. Il 

reste inférieur de 20 à 25 % à son niveau d’avant crise. (Le léger rebond du 

1er semestre pourrait traduire un regain de l’investissement locatif avec la 

mise en œuvre du dispositif « Pinel », plus favorable que le dispositif 

Duflot)  

 Augmentation des logements vacants.  

 Marché locatif  

 L’augmentation des loyers reste très modérée 
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 La concurrence entre logements récents et anciens s’avive. Choix des 

propriétaires : la réalisation de travaux de modernisation ou un 

désengagement.  

 

 Marché au niveau régional  

 Augmentation des ventes régionales  

 

 Baisse annuel des prix des logements  

 

 

 

 

 

 Prix des appartements par grande ville 
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2. Marché de l’ameublement 

 

 2015 est l’année de la reprise sur le marché du meuble, celui-ci voit ses ventes 

progresser de 2,4% sur l’ensemble de l’exercice pour atteindre les 9,34 

milliards d’euros TTC. 

 Les consommateurs privilégient les périodes de soldes pour acheter leurs 

meubles et faire de bonnes affaires. (En 2014, seuls les mois de soldes avaient 

été générateurs de croissance sur un marché du meuble, en 2015 croissance 

plus soutenue tout au long de l’année). * 

 Les intentions d’achat des ménages en biens d’équipement progresse  

 Le prix est un critère important pour les ménages français.  

 Le secteur du meuble est fortement exposé à la concurrence : la France 

importe pour 5,6 Md€ de meubles par an. 

 Le Made In France est un critère de valeur.  

 Les ventes de meubles ont donc progressé de 7,8% en février 2016, après 

avoir augmenté de 2,7% en janvier. 

http://www.fnaim.fr/3776-le-marche-immobilier-du-1er-semestre-2015.htm 

http://www.notaires.fr/fr/analyse-du-march%C3%A9-immobilier  

 

http://www.espritmeuble.com/lemag/marche-du-meuble-conjoncture-et-leviers-de-

croissance-2015/  

http://www.fnaem.fr/chiffres_cles.cfm  

 

B. Clientèle  

La consommation de meubles est fortement influencée par les modes de vie et les 

conceptions de l’habitat. 

http://www.fnaim.fr/3776-le-marche-immobilier-du-1er-semestre-2015.htm
http://www.notaires.fr/fr/analyse-du-march%C3%A9-immobilier
http://www.espritmeuble.com/lemag/marche-du-meuble-conjoncture-et-leviers-de-croissance-2015/
http://www.espritmeuble.com/lemag/marche-du-meuble-conjoncture-et-leviers-de-croissance-2015/
http://www.fnaem.fr/chiffres_cles.cfm
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Le budget moyen de l’aménagement lors de l’achat d’un appartement : 14 508,50 € 

Un couple marié investit d’avantage dans les travaux 74% alors que les concubins investissent 

45%. 

Les consommateurs se segmentent en 3 catégories : 

 Les « bourgeois-bohèmes » (nés entre 1946 et 1967) : Ils privilégient le confort et 

l’intimité. Ils représentent 43 % des ménages. Leur sensibilité se traduit, dans 

l’ameublement, par des concepts phares que sont le cocooning et l’intimisme. 

 Les « mobiles-moraux » (nés entre 1968 et 1976) : Ils représentent 22 % des ménages, 

mais 40 % du pouvoir d’achat global. Ils ont inventé la polyvalence des pièces dans la 

maison, ils ont décloisonné et ouvert les espaces. Ils recherchent l’innovation, 

l’exclusivité et le bon marché. 

 Les « young-yobos » (nés entre 1977 et 1996) : Ils correspondent à 20 % de la 

population, mais à 7 % seulement des ménages, puisqu’ils sont encore nombreux à 

vivre chez leurs parents. 

 

Grace à cette étude nous pouvons dire que notre cible principale sont les mobiles-moraux 

nés entre 1968 et 1976 propriétaires d’un appartement (T1 ou T2) notre cible secondaire les 

bourgeois-bohèmes. 

 

La cible principale  

Ce sont des hommes et des femmes âgés de 30 à 70 ans. Ce sont des personnes actives ou 

des retraités. Ils ont un CSP +. Ils sont propriétaires de studio, T1 ou T2. Ils font louer ce bien 

ou habitent dedans ou cherchent à le mettre en valeur pour le revendre. 

Le cœur de cible 

Ce sont des hommes et femmes de 40 à 55 ans. Ils travaillent, ce sont des actifs. Ils ont CSP +. 

Ils sont propriétaires de studio, T1 ou T2. Ils font Louer leurs biens. 

Ils veulent mettre en valeur un appartement de petite taille afin de le louer plus facilement. Ils 

souhaitent gagner de la place. Ils veulent un aménagement durable qui ne va pas leur 

demander d’autres frais supplémentaires. Ils cherchent à économiser du temps. Les concepts 

nouveaux ne leurs font pas peur, le côté pratique des objets les intéresses. 

Ils ont un profil urbain, une vision moderne et ne sont pas insensible à l’aspect design lors de 

l’achat de biens. 

Cibles secondaires 

Les professionnels qui travaillent dans la construction d’ensembles locatifs, de logements de 

type CROUS peuvent également être intéressés par nos produits. Les professionnels de 

l’aménagement, architectes, qui souhaitent proposer ce produit atypique à leur client. Les 

particuliers sensibles au design, à la nouveauté souhaitant avoir un produit insolite, pratique, 
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qui va leur faire gagner de la place. Les hôtels et auberges de jeunesse qui veulent proposer 

une chambre spéciale, différente à leur clientèle. 

Les blogueurs et les journalistes sont également notre cible secondaire. En effet, ils ont de 

l’influence dans la région et peuvent peser sur les actes d’achat. 

 

C. Zone de chalandise  

La zone de chalandise permet de délimiter la zone géographique d’influence de 

l’entreprise, c’est-à-dire étudier d’où vient principalement la clientèle.  

  

Dans un premier temps, Very Good Box espère s’adresser aux habitants d’Angers, et 

pourquoi pas à ceux de Nantes ainsi que dans le Maine-Et-Loire.  

 

1ère supposition :  

Zone primaire : la zone la plus proche, estimée à 15 minutes en voiture.  

Zone secondaire : une zone plus large, estimée à 30 minutes  

Zone tertiaire : estimée à 1h30. ( prenant en compte Tours, La Roche sur Yon, Rennes et 

Saint Nazaire.  

 

 

 

2ème supposition :  

Zone primaire : 15 minutes ( Allant jusqu’à La membrolle, Briollay, et Murs Erigné)  

Zone secondaire : 35 minutes (Allant jusqu’à Segré, Longué, et Chanzeaux)  

Zone tertiaire : 60 minutes (prenant en compte Nantes, Cholet et Le Mans) 
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A long terme, Very Good Box expédiera son produit dans toute la France.  

 

 

D. Concurrents  

 

1. Concurrence directe  

Il y a quelques temps, Ministudio proposait un produit très semblable, mais ce 

produit n’existe plus. Aujourd’hui, Very Good Box ne possède pas de concurrents 

directs, c’est-à-dire d’entreprises qui offrent un produit ou un service similaire. 

 

 

 Ministudio - Immersion _ CHOLET 

La société NEOFORM, dirigée par Jean-Michel DARON a bénéficié de cet 

accompagnement. NEOFORM est spécialisée dans la conception, la fabrication et la 

commercialisation de solutions d’aménagements pour la cuisine et la salle de bains. 

Positionnée plus particulièrement sur un marché de « premier équipement », elle imagine 

des solutions en kit pour les ménages jeunes, ou encore pour de l’habitat social. 

 

La problématique du Ministudio partait du constat que les habitats en milieu urbain 

deviennent de plus en plus petits. Le projet consistait donc à faire tenir dans un espace 

réduit les essentiels d’un lieu de vie : coin chambre, kitchenette, rangements, salle de 

bains... Ce sont Christian Pinon (designer chez NEOFORM ) et Philippe Clodic ( DELIAS), qui 

ont travaillé sur le projet et ont échangé avec Thomas Vallette pour toutes les notions 

d’usage et d’ergonomie et se sont appuyés sur l ‘étude menée en amont. 

La société DELIAS a apporté son aide notamment pour la conception de rangements 

astucieux. » 
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Avec Ministudio, Néoform apporte une réponse à l’optimisation de l’espace, sachant que 

les jeunes urbains vivront demain dans des habitats de plus en plus petits. Cettecréation, 

conçue par les designers Christian Pinon (Néoform) et Philippe Clodic, réunit ainsi dans un 

seul bloc de 2,5 mètres sur 2,5 mètres (soit un peu plus de 6 mètres carrés) lit, kitchenette, 

salle de bains, rangements, escalier.  

Inspiré des aménagements que l’on trouve dans les mobile-home et les cabines de bateau, 

cette structure est adaptable et ajustable à n’importe quelle surface. 

Sur le dessus du bloc, se trouve ainsi le lit auquel on accède par un escalier dont chaque 

dessous de marche sert de rangement. Sous l’espace chambre, la salle de bains très 

lumineuse grâce à des portes coulissantes translucides comprend vasque, douche, radiateur, 

porte-serviettes et de nombreux recoins destinés au rangement. Quant à la kitchenette, elle 

se situe à l’opposé de l’escalier avec là encore de nombreuses niches et placards. 

Tous ces équipements s’inscrivent ainsi dans un agencement où l’astuce et la flexibilité 

prévalent. 

 

2. Concurrence indirecte  

En revanche, il existe des personnes qui proposent un produit ou un service différent 

mais qui répond au même besoin. Ici, le besoin représente les solutions d’agencement 

pour optimiser l’espace de vie. Nous avons étudié quel concurrent répond au même 

besoin que Very Good Plan.  

 

 Tryptique Etudiant (ROBLES) -  

Cette entreprise propose des salles de bains sur mesure 100% modulable. Elle 

propose donc la fabrication de salle de bain adapté pour les résidences étudiantes : en 

optimisant l’espace.  C’est-à-dire qu’elle regroupe en un bloc une cuisine, une salle de bain 

avec douche ainsi que des toilettes.  

Cet aménagement permet d’optimiser l’espace en regroupant ces 3 fonctions.  

 

 

 Espace Loggia – Les Herbiers  
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Cette entreprise est le spécialiste français de l’aménagement gain de place.  Attentif aux 

attentes de sa génération et du marché, l’entreprise oriente la création autour des 

problématiques propres à l’univers de l’enfant, de la maison à temps variable, des collectivités 

(CROUS et hôtellerie), mais aussi du mobilier Open Source. ESPACE LOGGIA propose un 

grand nombre de solutions sur-mesure dans le but d’optimiser l’espace. Cela peut aller de 

l’escalier, au lit mezzanine.  

 

                    

 

 Un cube dans mon jardin – Nantes  

Un cube dans mon jardin permet d’installer une pièce en plus où l’on veut et comme 

la personne désire. Ce produit permet au client d’agrandir son lieu de vie, et d’y ajouter une 

nouvelle pièce  rapidement et simplement. Il répond donc au besoin de l’optimisation de 

l’espace.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Lit mezzanine  

Beaucoup d’entreprises comme par exemple IKEA, Conforama, Fly, Alinéa ou encore But 

proposent des lits mezzanine. L’avantage de ces produits, est qu’il permet un gain de place 

en mettant le lit en hauteur. En effet, ce meuble permet de laisser place à un autre espace de 

vie en dessous. Cela peut être un bureau, un canapé, ou encore un second lit (ce qui se 

rapproche du lit superposé).  
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 Lit escamotable  

Situé à Angers, AGEM « votre intérieur sur mesure » est spécialisé dans la 

fabrication et la pose de placards, dressings, bibliothèques, cuisines, salle de bains, bureaux, 

sous-pente et portes coulissantes. Leur défi est « d’optimiser l’espace de votre habitat » et 

« créer un espace de rangement astucieux ».  

Cette entreprise propose notamment des lits escamotables, celui-ci offre la possibilité 

d’intégrer dans une pièce à espace de vie limité, une zone de couchage adaptée. D’où la 

possibilité d’avoir de l’espace disponible dans la journée car le lit peut être replié en prenant 

l’apparence d’une armoire ou d’un placard.  

 

Situé à Nantes, rangeocean propose lui aussi des lits escamotables mais aussi des lits 

bureau escamotable.  
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 Architecte d’intérieur  

L’ensemble des architectes d’intérieur représente une concurrence indirecte. En effet, ils 

sont chargés de concevoir et réaliser des espaces intérieurs esthétiques, confortables et 

fonctionnels. Son objectif est de mettre l’espace en valeur. Il peut donc répondre au même 

besoin que la Very Good Box (Optimiser l’espace) mais d’une façon différente. Au lieu de se 

procurer une Box, les prospects peuvent se tourner vers un architecte d’intérieur. En revanche 

ces derniers peuvent représenter un client pour la VGB. 

o Nicolas Véger,   

o Griois Philippe,  

o 3D Déco,   

o Piou Laurent,   

o Innen Architecture,   

o Studio d'Architecture Bruno Huet,   

o Atelier Ka Hutte,   

o L'Haridon Yann,   

o MAISON MURZEAU,   

o Studio Stephanie Daumer,  

o NC Design et Matières,   

o Gallenne Christophe,   

o La Maison Des Travaux Angers,   

o Bs concept,  

o  "Esprit design",   

o Conseil Déco & Création,  

o  SONIA HOME DECO,   

o Sophie & Christian architecture 

intérieure.  
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E. Avantages concurrentiels  

Afin de se distinguer de la concurrence, Very Good Plan a développé des avantages 

concurrentiels. L’entreprise s’est alors adaptée à son marché, en observant la réduction des 

espaces dans les  logements.  

 Originalité du produit : Concept innovant à travers la forme en « Cube » du produit, 

le regroupement et l’organisation de toutes les fonctionnalités au sein du produit.  

 Installation rapide : Un seul interlocuteur donc un gain de temps. Nos équipes 

effectuent la mise en place, les raccordements et la réception et ce dans toute la 

France. Le montage est efficace, quelques jours suffisent.  

 Adaptabilité : Le client peut adapter le design de la VGB à son goût. (2 couleurs au 

maximum) Mais il a aussi le choix entre deux modèle (Version Cube, Version Longue) 

 Qualité du produit : Utilisation des technologies de construction et d’assemblage, la 

VGB est garantie de longévité et d’étanchéité.  

 

Seconde étude de marché 

 

1. Analyse de la clientèle de deux communes : Angers et Nantes. 

Nous avons délimité le cœur de cible et l’aire d’influence dans les deux villes. 

 

 Angers Nantes Commentaires 

Total de la 

population 

254 440 630 728 La ville de Nantes est 

quasiment 3 fois plus peuplée 

que la ville d’Angers.   

 

 

 

Population 

selon l’âge 

La ville d’Angers est 

principalement peuplée 

des 15-39ans. Aussi, 

35,6% de la population 

est composée des 30-59 

ans. Les 60 ans et plus 

représentent 22,8% de la 

population. Et les 0-14 

ans représentent 16,7%. 

 

La ville de Nantes est 

principalement peuplée 

des 15-39 ans. Aussi, 

39,1% de la population 

est composée des 30-59 

ans. Les 60 ans et plus 

représentent 20 ,8 % de la 

population. Et les 0-14 ans 

représentent 17,6%.  

 

 

Comparé à Angers :  

 Moins de retraités dans la 

ville de Nantes 

 15-39 ans sont moins 

nombreux à Nantes 

 Davantage de 30-59 ans 

et de 0-14 ans à Nantes.  

 

 

22,15% de la population 

est composée :  

27,27% de la population 

est composée : 
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Population 

selon la CSP 

« d’artisans, 

commerçants, chefs 

d’entreprise », « Cadres, 

professions 

intellectuelles 

supérieures » et « 

professions 

intermédiaires » 

 

23,23% d’employés et 

Ouvriers. 

 

21,05% Retraités 

 

83,3% 15 ans et plus 

 

« d’artisans, commerçants, 

chefs d’entreprise », 

« Cadres, professions 

intellectuelles 

supérieures » et 

« professions 

intermédiaires »  

 

21,22% d’employés et 

Ouvriers.  

 

19,2% Retraités  

 

82,3% 15 ans et plus.  

Pour la Very Good Box, les 

CSP qui nous conviennent 

sont plutôt les cadres, 

professions intellectuelles 

supérieures, professions 

intermédiaires ou encore 

artisans…  

 

Ainsi, Nantes est la ville la 

plus intéressante au vue de la 

population que Very Good 

Box cible.  

Résidence 

principales 

selon le statut 

d’occupation 

43,6% de la population 

Angevine résident dans 

un logement dont il est 

le propriétaire.  

 

55,09% de la population 

Angevine est locataire.  

53,3% de la population 

Nantaise résident dans un 

logement dont il est le 

propriétaire.  

 

45,3% de la population 

Nantaise est Locataire.  

 

 

Les propriétaires sont plus 

nombreux à Nantes qu’à 

Angers.  

Par conséquent, il y a 

davantage de locataire à 

Angers.  

Ménage selon 

la structure 

familiale  

53,6% de la population 

sont des ménages avec 

famille(s). 

 

Parmi ces derniers, 46,2% 

de la population sont en 

couple sans enfant,  

 

38,6% sont en couple 

avec enfant(s).  

 

Et 15% de la population 

sont des familles 

monoparentales.  

56,7% de la population 

sont des ménages avec 

famille(s).  

 

Parmi ces derniers, 43,7% 

de la population sont en 

couple sans enfant,  

 

42,3% sont en couple avec 

enfant(s) 

 

Et 13,8% de la population 

sont des familles 

monoparentales.   

 

Il y a davantage de ménages 

avec famille(s) à Nantes qu’à 

Angers.  

Par ailleurs les couples sans 

enfants ainsi que les familles 

monoparentales sont plus 

nombreuses à Angers.  

 

Pour finir, les couples avec 

enfant(s) sont plus nombreux 

à Nantes qu’à Angers.  

 

Les dépenses nationales en mobilier sont plus élevés chez les cadres et professions 

intellectuelles supérieurs, et chez les artisans, commerçants et chefs d’entreprise. De plus, les 

familles dépensant le plus dans le mobilier sont les couples avec 1 enfant ou un couple avec 

2 enfants.  

En 2011, un ménage habitant l’ouest dépense en moyenne 70 euros dans le mobilier de 

séjour, contre 47 euros en région parisienne.  
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2. Analyse des investissements en logement et travaux 

Source : http://www.statistiques.developpement-

durable.gouv.fr/publications/p/2547/752/compte-logement-2014-premiers-resultats-

2015.html  

En 2014, la croissance de la dépense totale en logement poursuit le fléchissement amorcé en 

2012 : elle progresse de + 0,3 % après + 1,8 % en 2013. 

 

Alors que la part des investissements en logements neufs augmentait de +8% entre 2007 et 

2009, elle a diminué de -25% entre 2009 et 2010. 

Ensuite, la part des acquisitions en logements anciens diminuaient de -11% entre 2007 et 

2009. Pourtant, elle a augmenté de +17% entre 2009 et 2010. 

Concernant la part des investissements en travaux, elle a augmenté de +37% entre 2007 et 

2009, et a diminué de 14% entre 2009 et 2010.  

Les investissements en travaux ont augmentés de 1,2 milliards d’euros entre 2007 et 2010 

passant de 38,5 à 39,7 milliards d’euros. 

En 2014, les investissements dans les travaux représentaient 42,3 milliards d’euros contre 31 

milliards d’euros en 2003. Elle n’a pas cessé d’augmenté, épargné lors de la période de 

2009/2010. 

 

 

http://www.statistiques.developpement-durable.gouv.fr/publications/p/2547/752/compte-logement-2014-premiers-resultats-2015.html
http://www.statistiques.developpement-durable.gouv.fr/publications/p/2547/752/compte-logement-2014-premiers-resultats-2015.html
http://www.statistiques.developpement-durable.gouv.fr/publications/p/2547/752/compte-logement-2014-premiers-resultats-2015.html
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Source : http://www.insee.fr/fr/themes/document.asp?ref_id=T13F072  

 

http://www.insee.fr/fr/themes/document.asp?ref_id=T13F072
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2007 2008 2009 2010 

25,2 % 26,6 % 27,2 % 20,3 % 

60,7 % 57,9 % 53 ,7% 63,3 % 

13,9 % 15,4 % 19,1 % 16,3 % 

100 % 100 % 100 % 100 % 

 

 

Statistiques sur le nombre de pièces :       http://www.logisneuf.com/statistique-

immobiliere.html  

 

  

http://www.logisneuf.com/statistique-immobiliere.html
http://www.logisneuf.com/statistique-immobiliere.html
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4.     Ulule  

Annexe 4.a – Description du produit  
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Annexe 4.b A quoi va servir le financement ? 
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Annexe 4.c – Publications Facebook 
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Annexe 4.d – E-mailing et Flyers 

 

  

http://www.rapport-gratuit.com/
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5. Réseaux sociaux  

 Annexe 5.a – Page Facebook 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Annexe 5.b – Statistiques page Facebook 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Annexe 5.c – Pinterest 
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6. Encarts publicitaires  

 Annexe 6.a 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Annexe 6.b 
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7. E-mailing  
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8. Base de données clients 
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9. Trame phoning 

 Bonjour, je souhaite parler à la Monsieur/Madame…. pouvez-vous me le (la) passer, 

s’il vous plaît ? 

o A quelle sujet ? : Je suis de la société Very Good Plan, c’est au sujet d’un mail 

que nous lui avons adressé et je souhaite m’entretenir avec  M. (ou Mme)? 

Pouvez-vous me le (la) passer s’il vous plait 

o Il n’est pas là : Très bien, dans ce cas quand puis-je le (la) rappeler ? Plutôt 

dans la journée ou plutôt demain ? 

 

 Mélanie Lambert de l’entreprise Very Good plan, prestataire en dessins et visuels 3D.  

 

 Il y a quelques jours, nous vous avons envoyé un mailing présentant quelques 

créations de Very Good Plan, je voulais m’assurer que vous l’aviez bien reçu ?  

 

o Non : Il est possible que nous n’ayons pas la bonne adresse mail, pourriez-

vous nous la communiquer ? 

o Oui : Avez-vous pris le temps de le consulter ? 

 OUI mais je traite le dessin en interne…  

 D’accord vous vous en occupez en interne très bien ! Et avez-

vous déjà sous-traité une partie de votre production ?  

 pour dégager du temps / développer d’autres supports ? 

 Travaillez-vous aujourd’hui sur des visuels 3D ? Savez-vous que 

les clients ont de plus en plus besoin de se procheter, et que 

les visuels 3D représentent l’avenir. Cela pourrait être un plus 

pour votre entreprise ! 

 Bientôt tout le monde travaillera en 3D.  

 Oui mais j’ai déjà un prestataire…  

 D’accord très bien, donc vous externalisez déjà vos dessins ! 

 Quelle prestation ? (Dessin 2D, perspectives) 

 Quels logiciels ?  

 Sont-ils locaux ? Travaillez-vous toujours avec les mêmes ? 

Quels sont leurs tarifs ?  

 Pourquoi ne pas comparer? 

 Non pas eu le temps  

Je me propose de vous rencontrer pour vous en parler plus 

précisément à votre convenance, plutôt en début ou en fin de 

semaine ?  

 Non je ne suis pas intéressé  

 Instaurer le dialogue : Déjà un prestataire ? Dessin en 

interne ? Peu d’activité ? 
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Convaincre 
 

Savez-vous Monsieur que… 

 

 La majorité de nos clients ont choisi la 3D pour se démarquer de la 

concurrence?  

 Cela représente un plus pour vos créations, cela vous permet d’être 

plus convaincant ! 

 que nos services sont de plus en plus convoités par votre profession! 

 

VERY GOOD PLAN réalise vos prestations dessins en toute confiance pour un gain de temps et 

davantage de fluidité dans vos commandes. 

Et nous proposons aujourd’hui des animations 3D et panoramique 360° pour faire vivre vos projets. 

TARIF :  Il y a un projet auquel vous pensez ? Nous ne pouvons pas vous donner de prix fixe, pour 

cela il faudrait nous rencontrer afin d’estimer un tarif. 

 Chaque prestation varie. Tout dépend de la scène que vous demandez  
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10. Plan de communication   

 

Plan de communication 

 

I- La communication de Very Good Box aujourd’hui  

 Very Good Box a d’ores et déjà commencé à communiquer sur son produit : 

 La création du logo  

 Maquette 3D de la Very Good Box 

 Flyers expliquant le principe de la Ver yGood Box 

 

 

II- L’objectif du plan de communication 

 Le plan de communication que nous allons mettre en place débutera le 1er juin 

2016, et s’étendra sur les deux prochaines années. Celui-ci visera dans un premier 

temps à promouvoir le produit Very Good Box. En effet, lors du lancement de la Very 

Good Box, l’entreprise devra mettre en place des actions et devra se rendre visible 

pour faire connaitre le nouveau produit, et ainsi attirer les futurs clients. 

 

III- Les cibles et le message  

 En premier lieu, notre plan de communication s’effectuera à l’échelle locale : 

Angers. Selon le succès que rencontrera Very Good Box, l’entreprise pourra décider 

ou non d’étendre sa communication à Nantes, et/ou à Paris.  

 Les cibles de notre communication sont les clients potentiels, les personnes 

susceptibles d’être intéressés et d’acheter le produit. Pour la Very Good Box, notre 

cible est les hommes et les femmes de 25 à 60 ans. Notre cœur de cible est les 

hommes et les femmes de 30 à 50 ans, CSP +, propriétaires et voulant optimiser 

l’espace de leur habitation. Cela peut être des propriétaires qui mettent en location 

un petit logement, ou encore dans leur propre appartement. Notre cible peut aussi 

bien être un couple sans enfant, qu’une famille monoparentale.  
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 La very Good box communiquera sur l’optimisation de l’espace. L’objectif est 

que les personnes se sentent concernés et se projette avec la Very Good Box dans le 

logement. Nous voulons créer un sentiment de besoin chez notre client potentiel, 

qu’il se rende compte qu’il manque de place et que sa vie serait plus simple avec la 

Very Good Box.  

 Nous voulons aussi communiquer sur l’aspect design, innovant et original de la 

Very Good Box. Créer un sentiment d’estime de soi et de fierté lorsqu’une personne 

est en la possession de la Very Good Box. L’originalité de la Very Good box et la 

possibilité de personnalisation rendra leur logement unique.  

 

La promesse faite au client :  

A - Attirer : Gagner de la place, optimiser l’espace 

I – Intéresser : Lui faire comprendre qu’il manque de place dans sa situation actuelle, 

trop de pièces, jongler entre la vie de travail et la vie de famille…  

D – Désirer : Sérénité. La vie est plus simple avec la Very Good Box, plus d’espace, 

présence de toute les fonctions. La personne peut aménager le reste de la pièce selon 

son envie.  

Si sportif = parler d’une mini salle de sport 

SI personne créatrice = parler d’un espace création peinture, dessin, lecture… 

Si personne musicienne = parler d’un espace dédié à la musique  

SI personne aime recevoir ses amis = parler d’un salon sympa dédié à de 

longues discussions.  

A – Agir : Découverte du prototype de la Very Good Box, et présentation de toutes 

les fonctionnalités. 

 

IV- Les moyens mis en œuvre 

 Ulule  

Nous avons publié notre projet sur le site de financement participatif Ulule, ce qui 

nous permettra de récolter des fonds et de commencer à faire connaitre notre 
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produit. Le choix de la présentation et des visuels étaient important afin que les 

personnes puissent se projeter. Nous avons rédigé une explication simple et détaillée 

du produit pour inciter les personnes à contribuer au projet.  

Par ailleurs, nous participons au concours Make It Happen. Les 10 personnes 

sélectionnées bénéficieront d’un accompagnement personnalisé pour prototyper 

notre projet et préparer notre collecte sur Ulule avec Soon Soon Soon. De plus, si la 

Very Good Box fini sa collecte avant le 23 octobre 2016 nous pourrons participer au 

Prix du Public by 20 Minutes et peut-être remporter 5 000 € ainsi qu’un pack 

publicitaire dans l'édition papier de 20 Minutes.  

 Participation à des salons  

L’intérêt pour Very Good Box de participer à des salons est de se rendre visible et 

de faire parler de son produit. Ainsi, nous pourrons discuter avec des professionnels, 

rencontrer des particuliers curieux de découvrir les caractéristiques de la Very Good 

Box… L’idéal serait d’avoir une maquette 3D sur le stand pour que les passants 

comprennent rapidement le concept et soient attirés. Lors de la participation à des 

salons, Very Good Box devrait pouvoir distribuer des flyers ou encore des goodies 

(tels que porte-clé, crayons, autocollants…). 

o Show-room espace Anjou  

 

En participant à ce show-room, Very Good Plan pourra bénéficier d’une 

visibilité et pourra communiquer sur son produit, avec un public varié. Le stand est 

équipé de télévisions, et d’une tablette pour faire un questionnaire et ainsi récolter 

des avis. Very Good Box aura juste à fournir des supports de communication (tels que 

des affiches, des flyers, une vidéo pour la télévision, un questionnaire…) et un 

commercial extérieur pourra se charger d’aller à la rencontre des passants.  

 

o Projet Maison salon – habitat – immobilier – maison bois Angers 

Ce salon rassemble plus de 400 exposants en termes de construction, rénovation, 

aménagement intérieur et extérieur dans le département. 

o Salon Habitat Déco Nantes 

Avec ses 400 exposants et plus de 25 000 m² d’exposition sur le thème de la 

construction, l’aménagement, la décoration… toutes les solutions et les tendances 
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sont à découvrir au Salon Habitat Déco de Nantes, le 1er salon de la maison du 

Grand Ouest. 

o Maison et Objet Paris  

Salon international, MAISON&OBJET PARIS propose une lecture clarifiée autour de 

trois grands pôles : "MAISON", "OBJET" et "LUXE, DESIGN & ARCHITECTURE 

D’INTÉRIEUR".  

 

Des estimations sont disponibles en Annexe 2. Nous sommes partis sur un stand 

d’une surface d’environ 20m² avec un unique rail de spot, des branchements, mais 

nous avons décidé de ne pas bénéficier d’une communication sur place. (Document à 

l’entrée, parution sur le site internet…) 

 

 Internet 

o Site internet 

Un site internet dédié uniquement à la Very Good Box sera créé. Celui-ci 

mettra en évidence des photos/ vidéos de l’innovation, la présentation et 

caractéristiques de la Very Good Box, les actualités de celle-ci, les coordonnées de 

l’entreprise… 

Nous partirions sur un site internet moderne, simple d’utilisation et avec de grandes 

photos de la Very Good Box.  

o Réseaux sociaux  

Lors du lancement de la Very Good Box, une page Facebook sera créée. A ce 

moment-là, l’objectif sera d’inviter un maximum de personnes à aimer et partager la 

page pour toucher le plus possible de personne. Cette page permettra de partager 

les avancée du projet, créer les évènements de la Very Good Box, pourquoi pas 

réaliser des jeux concours, et tout cela afin de créer une relation de proximité avec les 

personnes qui suivent le projet. L’entretien de la page sera primordial.  

 

 Presse  
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Afin de communiquer sur le nouveau produit Very Good Box, et son entreprise, il 

serait intéressant de paraître dans la presse. Notamment la presse Locale telle 

qu’Ouest France ou le Courrier de l’Ouest serait une première étape. Cela permettrait 

d’informer les Angevins de la création de la Very Good Box, avec une description de 

l’entreprise qui les incitera peut être à nous contacter. 

Pour ce faire nous pouvons choisir de rédiger un communiqué de presse qui 

servirait à annoncer aux journalistes le lancement de produit, ou un évènement, une 

inauguration… 

L’entreprise pourra aussi décider de contacter une agence de presse afin 

d’élaborer un dossier de presse. Celui-ci rassemble un ensemble de documents 

relatifs à un lancement de produit ou à une entreprise.  

 

 Réalisation prototype 

Les prototypes représentant la Very Good Box permettront aux intéressés de 

comprendre comment elle est organisée. Elle pourra être distribué à des 

professionnels du bâtiment qui pourront communiquer sur le produit, elle sera 

distribué aux contributeurs Ulule qui cotiseront pour plus de 450€.  

Un prototype en grandeur nature pourra par la suite être réalisé, il sera 

notamment présent lors d’une inauguration, lors de salons... 

 

 Télévision  

 

Il serait intéressant pour Very Good Box de paraitre dans une émission 

d’aménagement/ décoration de maison telle que la maison France 5. Nous leur avons 

envoyé un mail pour connaitre les démarches à suivre. Une fois que notre projet se 

concrétisera, nous pourrons envoyer notre proposition par courrier (voir Annexe 1) 

 

 

 Journée inauguration  

Une fois que la maquette 3D en taille réel de la Very Good Box sera créée, nous 

pourrions envisager d’organiser une journée inauguration. Deux possibilités s’offrent 

alors à nous avec des organisations différentes et des coûts différents : faire appel à 
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une agence de communication qui s’occuperait de tout, ou alors organiser l’ensemble 

de l’évènement seul.  

Organisation par une agence de com Organisation par Very Good Box 

 

Contacter l’entreprise et lui expliquer nos 

attentes.  

 Location d’une salle  

Pour que cette journée ai lieu, et pour 

pouvoir accueillir un maximum de 

personnes,  il faudra évidemment louer une 

salle de réception. D’autres équipements 

peuvent être à prévoir : micro, enceinte… 

Ces locations varieront selon le nombre de 

personne attendues.  

 

 Communication sur l’évènement 

Afin de rendre l’évènement populaire, Very 

Good Box devra communiquer sur celui-ci. 

Les réseaux sociaux seront bien-sûr d’une 

grande aide. Il faudrait créer un évènement 

Facebook, et le partager au maximum. Les 

personnes qui suivent le projet depuis un 

moment seront sans doute amenées à 

participer et communiquer sur l’évènement. 

Mais ces mesures ne seront pas suffisantes, 

il faudrait imprimer des flyers à distribuer à 

nos connaissances ou à mettre en libre-

service dans des lieux stratégiques (bars, 

restaurants, bureaux des professionnels du 

bâtiment, commerces…) et selon le budget 

disponible, imprimer des affiches.  

 

 Embaucher une à deux hôtesses pour 

la soirée (en fonction du nombre de 

personnes attendues) 

 

 Preparation d’un buffet 

 

 

30 000€ ??? 
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V- Planification des actions de communication  

 

 

 

 

 

 

VI- Budget  

                   

Annexes  

Annexe 1 – Mail Maison France 5 
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Annexe 2 – Demandes d’admission salon 2015 

Tarif salon Meuble et Objet Paris :  
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Tarif salon Habitat Déco Nantes 2015 : 
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Annexe 3 – Devis site internet  

A compléter par le maitre de stage. 
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Annexe 4 – Estimation coûts impression  

 

 

https://www.rapid-flyer.com/20-flyers-prospectus-tracts.html?step=2&combination=1  

https://www.rapid-flyer.com/20-flyers-prospectus-tracts.html?step=2&combination=1
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Annexe 4 – Demande d’estimation par téléphone 

 Estimation coût d’embauche de une à deux hôtesses  

 

 

 Agence de communication  

Contact CerKle 
 

Organisation d’un évènement 
similaire (inauguration, location 
salle, buffet compris…) 

 
30 000€ 

Rédaction d’un dossier de presse 2 000€ à 3 000€ maximum 

Rédaction d’un communiqué de 
presse  

900 / 1 000€ maximum  

Contact  Crit Intérim 

2 personnes 7heures 270€ HT 

2 personnes 4heures 150€ HT  
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