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BTS CG – CONTEXTE ConnecTooMe 
1. Situation professionnelle
· Domaine d’activité et particularités

La société ConnecTooMe France a été créée en 2014 sous la forme juridique d’une SAS par quatre amis, Maude Depêche assure les fonctions de dirigeante. Cette société est spécialisée dans le négoce de mobilier de bureau, la société s’adresse à une clientèle de particuliers, de professionnels et de collectivités publiques ; essentiellement dans la région languedocienne et de la côte d’opale. Il lui arrive, plus rarement, de s’adresser à une clientèle plus éloignée, y compris à l’étranger.
ConnecTooMe France développe une politique produit ambitieuse en commercialisant un nouveau concept de bureau tout à fait révolutionnaire qui permet à toute personne interne ou externe à l’organisation de pouvoir connecter, alimenter, mettre à jour... les divers outils informatiques (portable, tablette, ordinateur…). Ce produit est un grand succès commercial dont l’entreprise détient le quasi-monopole en France. De l'implantation à l'installation, ConnecTooMe France réalise l'agencement complet des bureaux.
Le dynamisme de ses dirigeants et la forte motivation de son personnel lui ont permis de devenir aujourd’hui un acteur significatif et un fournisseur majeur du mobilier Hi-Tech de bureau en France métropolitaine.
La société dispose d’une plateforme logistique de 8 000 m², situé dans les Pyrénées Orientales, qui permet de garantir des délais de livraison et d’installation rapides pour le produit en stock.
La société emploie 9 personnes. Une équipe de commerciaux hautement qualifiés, formés à l’aménagement des bureaux, est à l’écoute de la clientèle. Ils peuvent concevoir et personnaliser tous les projets d’aménagement de bureaux qui répondent au mieux à la demande et disposent d’une certaine latitude pour négocier les prix.

Le marché est essentiellement national.

Taux de TVA applicable : 20 %.

L’exercice comptable s’étend du 1er/01 au 31/12.

L’entreprise dispose d’outils de communication dont certains sont directement accessibles depuis le PGI : téléphone, messagerie électronique, Internet.

Pendant les foires et expositions, les suivis de ventes et le compte-rendu sont essentiellement faits par Internet et par messagerie électronique.

Entre les différents services de l’entreprise, la communication se fait soit par les outils liés au PGI, soit par téléphone.
Dès le mois d’avril, la société a recruté une nouvelle collaboratrice pour mieux organiser et assurer un meilleur suivi des comptes principaux de l’entreprise. 

· Évolutions pendant la première année d’exercice
Très vite (courant mars), la société a recruté une assistante comptable afin de mieux organiser le suivi comptable, d’éviter des retards de règlement auprès des fournisseurs et de gérer le suivi avec la banque.

Au cours du mois de mai, face au retard au niveau des expéditions, ce qui impactait l’activité des commerciaux, la société a recruté une autre personne assurant la livraison et l’installation des bureaux commandés.

Au cours de sa première année d’exercice, l’un des propriétaires, Clément Tean a été obligé de déménager dans l’urgence pour se rapprocher de sa famille dans le nord de la France. 

En raison du grand succès du produit, les 4 amis ont immédiatement décidé de développer une activité secondaire dans le Pas-de-Calais.

Pris par l’urgence, ils ont mis en place au cours du mois d’août un point de vente assuré par une équipe de 2 commerciaux (Clément comme sédentaire et un itinérant). Pour réaliser le plus tôt possible la livraison et l’installation des bureaux, la société fait appel à un prestataire extérieur. En effet elle ne pouvait pas immédiatement organiser l’installation de ce service en interne.
Pour remplacer M. Tean, pour la zone du Sud-Ouest, Mlle Depêche va prendra en charge le suivi commercial pour la zone des Pyrénées Orientales et assurera également les fonctions de Directrice commerciale pour la zone du Sud-Ouest.

De plus en plus Imège F. est sollicitée pour assumer certaines fonctions commerciales : confirmation de commandes par téléphone, transmissions d’informations pour les commerciaux. Pour remercier Imège F., à partir du 15 août 2014, les propriétaires ont décidé de verser une prime mensuelle de 0,01 % du CA.

Pour remercier les divers collaborateurs, pour leur investissement, il a été décidé de verser, à titre exceptionnel, une prime de fin d’année de 500 € pour chaque collaborateur (mis à part Yves Vandebrouck, comme le CDI débute en fin d’année, il a été décidé de ne verser qu’une prime de 100 €).

Pour cette fin d’année, les propriétaires ont décidé :

· D’une fermeture de l’entreprise entre les fêtes de fin d’année (soit du 25 décembre au 4 janvier).

· De verser un acompte de 1 000 € (pour tous les collaborateurs) au 15 décembre.

	FICHE ENTREPRISE

	Coordonnées
	ConnecTooMe France

1 rue Ngorogongo - 66140 CANET-EN-ROUSSILLON
Téléphone : 33 (0)4 66 78 89 10   Télécopie : 33 (0)4 66 77 41 50

	Activité
	Négoce de détail de mobilier de bureau

	Mentions légales
	RCS Perpignan  06 B 419 581 715       Capital 150 000 €

SIRET 419 581 715 00028              NAF 4759A  (Commerce de meubles)
Numéro d’identification fiscale : FR19 419 581 715

	Directeur général
	Maude DEPÊCHE, Dirigeante   

	Contacts
	Directrice financière : Maude DEPÊCHE
04.38.78.89.52

Directrice administrative : Sho LEPIC

04.66.78.89.54
Directeur de la logistique : Walter AUFEILD

04.38.78.89.56

Directeur commercial : Clément TEAN


04.38.78.89.63

	Expert-Comptable
	Georges LECOCHENEC  Expert-Comptable et Commissaire aux Comptes

A.B.C FIDUDICIAIRE
8 Route de Blois – 66000 PERPIGNAN
Tél : 04.38.75.64.87 - Télécopie : 04.38.75.78.45 

	Banques


	Banque Populaire de Canet - 4 Boulevard Alexandre Martin  66140 Canet
Société Générale – 8 Rue de l’Argonne 66140 Canet


ORGANIGRAMME DE LA SOCIÉTÉ (jusqu’au mois de juillet)
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ORGANIGRAMME DE LA SOCIÉTÉ (au 31/12/2014)
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· Contexte économique et managérial
· Les principaux clients et la répartition du CA
· Deux secteurs géographiques sont constitués : Sud-Ouest – Côte d’Opale. Ces secteurs sont répartis entre cinq commerciaux (techniciens vendeurs) chargés de prospecter les clients et de vendre dans ce réseau. Deux commerciaux restent sédentaires dans le magasin pour renseigner les clients.

· 20 % des ventes sont réalisées après consultation du site Internet ou directement via le site internet. Bien souvent, après avoir visité le site, les clients appellent ou demandent une visite pour avoir des précisions auprès des commerciaux.

· Le produit est aussi vendu lors des expositions dans les foires et les salons de l’habitat.

· Les cinq commerciaux sont rétribués sur la base d’un fixe et d’une commission. Il existe un barème de commission en fonction du chiffre d’affaires. 

Parmi les clients suivis en comptes auxiliaires, on remarque que :
· 63 % des clients sont des entreprises ;

· 20 % représentent des collectivités (mairies, communautés de communes, conseils généraux, etc.) 
ou des établissements publics (écoles, collèges, lycées, etc.) ;

·   5 % des clients sont des associations ;

·   5 % représentent des grossistes ;

· Le reste est composé de sociétés coopératives, d’artisans, de professions libérales et de grands comptes. 

En raison des décisions politiques visant à réduire les déficits publics, l’entreprise a enregistré une baisse du chiffre d’affaires généré par les collectivités publiques au cours des deux derniers mois de l’année 2014. Elle a eu beaucoup de difficultés pour développer autant que prévu le chiffre d’affaires généré par les collectivités publiques. Elle tente de relancer cette activité par des réponses à de nouveaux appels d’offres.

· Le produit

Le bureau consiste à l’assemblage de deux articles. Le bureau Moderne et l’appareillage électronique. L’assemblage se concrétise directement chez le client lors de la livraison.

2. Processus et descriptif de l’activité
· Procédure actuelle de traitement des commandes et règlements clients

Les clients passent commande directement auprès des commerciaux, ou par l'intermédiaire de l’assistante de direction (qui transmet l’information au commercial concerné) ou par Internet. 
Aucun contrôle n'est effectué a priori, et toutes les commandes sont donc systématiquement acceptées et saisies par les commerciaux. En cas d'article en rupture de stock, le commercial est chargé de prévenir le client par téléphone.

Les commandes sont ensuite préparées et livrées par le service logistique (les préparateurs travaillent avec le bon de commande et le retournent annoté en fonction du travail fait), puis les bons de livraison sont édités le soir, ainsi qu'une liste des reliquats (reste à livrer) de commande. Aucune procédure précise de contrôle des livraisons par rapport aux commandes n'est en place, chacun des intervenants étant censé vérifier son travail et les documents édités. C'est le commercial, en charge du dossier qui établit les factures chaque matin.

Le responsable de la comptabilité est le seul habilité à recevoir et enregistrer les règlements clients (traitement quotidien), ainsi qu'à régler les problèmes éventuels liés au retards ou au non-paiement des factures. Il réalise un travail de relance des retardataires une fois par mois, parfois tous les deux mois.

Schéma de processus initial
	Qui ? 
(Quand ?
	SERVICE COMPTABILITÉ
	DIRECTEUR COMMERCIAL
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Schéma de processus de rémunération des commerciaux
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	SERVICE PAYE
	DIRECTEUR COMMERCIAL
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	SERVICE COMPTABLE
	ACTEUR EXTERNE

	J+2

(matin)

Fin de mois 
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3. Répartition des tâches et fonctions

L'entreprise utilise un progiciel de gestion intégré (PGI) qui lui permet de rassembler en une base unique toutes les informations utiles à la gestion de l'entreprise, et d'organiser le déroulement des processus, en définissant les étapes de travail liées aux commandes clients (jusqu'à leur encaissement), le rôle de chacun des acteurs lors de chaque phase du processus et l’enchainement des différentes étapes du processus décrit.

Comptes/mots de passe utilisateurs pour se connecter au PGI avec les différents rôles :

	Utilisateurs
	Code utilisateur
	Mot de passe
	Modules

	
	
	
	Commercial
	CRM
	Comptable
	Immobilisation
	Paye

	Administrateur
	…
	…
	X
	X
	X
	X
	X

	Dirigeante
	MDEPECHE
	D01
	X
	X
	X
	X
	X

	Directeur Commercial
	CTEAN
	COM1
	X
	X
	X
	
	

	Commerciale
	SNOU
	COM2
	X
	X
	
	
	

	Commercial
	BDEAU
	COM3
	X
	X
	
	
	

	Commercial
	YVANDEBROUCK
	COM4
	X
	X
	
	
	

	Directrice Administrative
	SLEPIC
	COMPT1
	X
	
	X
	X
	X

	Comptable 
	IFIDELIA
	COMPT2
	X
	
	X
	X
	

	Directeur Logistique 
	WAUFEILD
	LOG01
	X
	
	
	
	

	Installateur 
	YVAQUER
	LOG02
	X
	
	
	
	

	Stagiaire 1
	STAGE1
	ST01
	X
	X
	
	
	X

	Stagiaire 2
	STAGE2
	ST02
	
	
	X
	X
	


Rappel : L’exercice comptable de l'entreprise porte sur l’année civile 2014. La consultation des données doit se faire pour l’exercice 2014.

4. Données et informations
· Fournisseurs
Le bureau nécessite l’acquisition de deux produits auprès de deux fournisseurs différents, l’un pour le mobilier et le deuxième pour l’équipement électrique.

· Gestion des stocks

Les stocks de marchandises sont évalués selon la méthode du CMP. La gestion des achats, le suivi et les réceptions de marchandises sont gérées directement à l’aide du logiciel.
· Extraits de la base d'informations de gestion (PGI)

· Liste des commerciaux au 31/12/2014
	Nom
	Prénom
	Fonction
	Zone Com.
	% Com.
	Base de calcul
	Champ d’application

	TEAN
	Clément
	Sédentaire
	Nord
	0,50
	Chiffre d’affaires
	Facture

	
	
	
	
	0.03
	Chiffre d’affaires
	Bon de livraison

	NOU
	Stella
	Itinérant
	Sud-Ouest.
	0,50
	Chiffre d'affaires
	Facture

	DEAU
	Bernard
	Itinérant
	Sud-Ouest
	0,50
	Chiffre d'affaires
	Facture

	VANDEBROUCK
	Yves
	Itinérant
	Nord
	0,50
	Chiffre d'affaires
	Facture

	DEPÊCHE
	Maude
	Sédentaire
	Sud-Ouest
	0,50
	Chiffre d’affaires
	Facture

	
	
	
	
	0.03
	Chiffre d’affaires
	Bon de livraison


· Liste des salariés

	Salarié
	Civilité
	Nom du salarié
	Prénom
	Date d'entrée
	Profil
	Service

	EMP0008
	MR
	TEAN
	Clément
	01/01/2014
	Cadre
	Commercial

	EMP0009
	MME
	LEPIC
	Sho
	01/01/2014
	Cadre
	Administratif

	EMP0010
	MR
	AUFEILD
	Walter
	01/01/2014
	Cadre
	Logistique

	EMP0011
	MME
	NOU
	Stella
	01/01/2014
	Mensuel non cadre
	Commercial

	EMP0012
	MR
	DEAU
	Bernard
	01/01/2014
	Mensuel non cadre
	Commercial

	EMP0013
	MLE
	DE PECHE
	Maude
	01/01/2014
	Cadre
	Administratif

	EMP0014
	MME
	FIDELIA
	Imège
	15/04/2014
	Mensuel non cadre
	Administratif

	EMP0015
	MR
	VAQUER
	Yvon
	13/05/2014
	Mensuel non cadre
	Logistique

	EMP0016
	MR
	VANDEBROUCK
	Yves
	03/11/2014
	Mensuel non cadre
	Commercial


· Liste des catégories clients
	Code famille
	Libellé

	ACP
	Administrations, collectivités publiques

	ART
	Artisans

	ENT
	Entreprises

	FCL00001
	Grossistes

	FCL00002
	Indépendants

	FCL00003
	Associations

	FCL00004
	Sociétés Coopératives

	GRC
	Grands comptes

	PAR
	Particuliers

	PL
	Professions libérales
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