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COMPTE RENDU

Visite TSF 

16 janvier 2009
--------------

RAPPEL :
TSF “Toute la Sécurité Fonctionnelle” est situé 46-48 rue Brûlefer à Montreuil 93100.

Cette entreprise est managée par Monsieur Daniel TUNIER Président du Conseil d’Administration et dépend de la maison mère DELTADORE située à Rennes.

TSF s’est fixée, comme objectif 2009, de réaliser un CA de 8 740 000 € avec un effectif de 24 personnes tout en dégageant une marge brute de +/- 30 %.

Visite du site :
Bâtiment constitué de :

· 1 926 m2 d’entrepôt
·    219 m2 de bureaux situés à l’étage
· d’une maisonnette située à l’entrée et d’un gardien 
DTU (Daniel TUNIER) doit sous louer quelques m2 au fond de l’entrepôt.

Le loyer annuel est de 160 875,00 HT/HC.

Avis :

Bâtiment récemment repeint

Environnement moyen

Bureaux à rafraîchir

Show room à supprimer (utiliser celui de Clichy)

Stockage des produits à revoir (repérage, classement, type de rangement, propreté...)

Entretien avec DTU :
A) au niveau du management :
TSF est une filiale de DELTADORE et n’est plus stratégique dans les plans de sa maison mère qui se concentre sur les régulateurs de température, les alarmes et les automatismes ainsi que sur les volets roulants.

DTU assure les fonctions de Directeur Général, il est présent sur site entre 1 à 3 jours par semaine et n’a donné aucune délégation de pouvoir.

Il organise une réunion mensuelle de l’encadrement, ainsi qu’une réunion régulière des délégués du personnel.

Il ne participe pas aux autres réunions éventuelles, confiant cette responsabilité à ses principaux Cadres.

DTU dispose d’un reporting soit journalier soit hebdomadaire sur :

· les réalisations commerciales
· les achats engagés
· les installations et le SAV
informations communiquées par informatique et par ses principaux Cadres

De son côté, il tient un tableau de bord plus orienté sur le pilotage du business (CA, charges, marges, trésorerie...)

Avis :

DTU cumule des fonctions élargies entre le Siège (DELTADORE) et sa filiale (TSF).

Ses différents tableaux de bord lui permettent de suivre et de gérer au mieux l’entreprise sachant qu’il correspond avec ses Cadres au quotidien.

Son emploi du temps semble particulièrement chargé compte tenu de ses responsabilités chez DELTADORE.

B) au niveau financier/comptable et informatique :
DELTADORE dispose du serveur, des logiciels informatiques et calcule les payes.

Internet : tout le personnel est sur le réseau.

La négociation avec les banques est faite directement par TSF, il faudra négocier les découverts pour 2009.

Il n’y a pas de caution et DTU est le seul à disposer de la signature.

Il n’y a plus de re facturation entre le Siège et sa filiale.

La relance clients, pour le paiement des factures, est assurée par la comptable locale (Madame MERAND) et la standardiste (Madame ZABLOCKI).

Madame MERAND est rattachée directement au Responsable comptabilité Siège.

Avis :

Il faudra chiffrer le coût de l’autonomie de TSF et les dépenses à envisager pour permettre à TSF de vivre sans l’apport de DELTADORE (matériel informatique, téléphonique, personnel qui assure la paye/compta/reporting etc...).

TSF a besoin d’améliorer son ratio de recouvrement (mise en place rapide de procédures)

C) au niveau Commercial, Marketing et Logistique :
L’équipe de vente est composé de :

Yannick BROSSIER responsable des ventes qui gère 3 Commerciaux sur Paris/IDF :

· Alain CHAINET
· Gilles RUAUX
· Jean Claude DOS SANTOS (parti à la concurrence ARGOS) et remplacé au 01 janvier 2009 par une Commerciale
· Patrice GANET responsable Grands comptes
Frédéric MARTIN, responsable de site, gère également 3 commerciaux sur la Province :

· Pierre BERTRAND
· David JECHOUX
· Pierre Marie WAILLEZ
Messieurs MARTIN et VANHEMS en plus de leur responsabilité de patron de site et respectivement de patron des achats ont un objectif de réalisation de développement de chiffre d’affaires sur certains clients existants.

Un chiffre d’affaires est également réalisé en “vente au comptoir” par des clients qui viennent chercher du matériel directement à l’entreprise.

Ce CA est comptabilisé en ventes indirectes et géré par DTU.

Les Commerciaux sont rémunérés par :

· un forfait fixe
· une prime mensuelle sur vente assurée de 2 % du CA
· une prime trimestrielle calculée sur le dépassement de l’objectif
Le parc véhicules est composé de Citroen C4, loué chez ALD (filiale de la Société Générale) et assuré chez GAN.

Messieurs MARTIN et VANHEMS disposent de véhicules plus de haut de gamme (Audit et Passat) et Monsieur GANET bénéficie du remboursement kilométrique pour son véhicule personnel.

Les Commerciaux bénéficient de téléphones mobiles de chez SFR, le téléphone fixe est souscrit chez CEGETEL et fait partie d’un contrat global traité par DELTADORE.

La Logistique est placé sous la responsabilité de Gérard DUPEUX.

Les commerciaux se réunissent tous les lundis pour faire le point sur le marché et les ventes réalisées.

DTU ne participe pas à ces réunions.

DTU a prévu de nouveaux recrutements pour 2009 soit :

· Un commercial supplémentaire sur Paris/IDF au premier trimestre
· Un commercial “Grand Compte” au deuxième semestre 
· Un Technicien “Intrusion”, déjà embauché, qui doit prendre ses fonctions le 15 mars (vient de la profession).
Les principaux Cadres et les Commerciaux participent, de temps en temps, à des réunions organisées par DELTADORE comme récemment à Rennes pour lancer et expliquer les objectifs de l’entreprise.

TSF doit finaliser son catalogue article pour 2009 et le mettre en ligne sur informatique.

Le coût de ce catalogue est de l’ordre de 35 000 € et devrait être supporté par les fournisseurs et non plus par TSF.

Avis :

L’équipe commerciale constituée de :

· 3 Commerciaux sur Paris dépendant d’un Responsable des ventes
· 1 Responsable Grand Compte dépendant de plusieurs personnes
· 3 Commerciaux sur la Province, isolés et sans point d’attache, dépendant du Patron de site
ne parait pas fédérée et en harmonie pour une animation dynamique et motivante d’une force de vente classique.

La stratégie qui permet au responsable de site et au responsable des achats de réaliser chacun du chiffre d’affaires pour l’entreprise doit être vérifiée.

Il ne faudrait pas que le temps passé à réaliser du CA ait des incidences négatives par rapport aux rôles, missions et responsabilités de leur fonction.

La vente “au comptoir” demande également d’être auditée.

D) au niveau des achats/produits et gestion des stocks :
TSF dispose d’un catalogue article de +/- 4 200 produits dont les délais d’approvisionnements pour certains sont très longs notamment pour les articles de télé surveillance qui viennent d’Asie via des importateurs.

DTU justifie les coûts élevés de stocks en produits magasin par la nécessité de passer des commandes avec des quantités minimum d’articles afin de bénéficier de prix compétitifs et le fait des délais pour les produits venant d’Asie.

Il suggère de supprimer les intermédiaires.

L’inventaire a été effectué le 31 décembre 2008 sachant que TSF travaille avec 3 fournisseurs principaux soit :

· HONEYWELL
· ESSER
· IMATEK
Ces 3 fournisseurs représentent +/- 35 % du montant des achats réalisés.

Un seul contrat de partenariat a été signé avec ESSER.

DTU précise que Jacques VANHEMS est un très bon acheteur.

Avis :

Il faudrait revoir complètement la fonction achats/approvisionnements et reprendre article par article et fournisseur par fournisseur les conditions de négociation et de partenariat avec des livraisons cadencées.

Faire jouer le principe des “RFA” avec les principaux fournisseurs.

La gestion des stocks en interne est également a optimiser.

Il faudrait peut être également éliminer des articles exceptionnels ou obsolètes.

E) au niveau Social :
Le climat général est bon (TSF reste une entreprise familiale).

DTU anime une réunion des délégués du personnel une fois par mois, il n’y a pas de syndicat et les prochaines élections des DP auront lieu dans 3 ans.

Paul CHOUTEAU et Zakalina TODOROVIC sont les 2 délégués du personnel.

Le personnel bénéficie de ticket restaurant et travaille 35 heures avec une coupure entre 13 et 14 heures.

DTU a précisé que les contrôles ont eu lieu notamment :

Sociaux
:
Septembre 2009

Fiscaux
:
Redressement avec une amende de 1 200 € (repas et véhicules)

URSSAF
:
RAS

DTU confirme que la comptable (Isabelle MERAND) avec ses 2 adjointes est capable de reprendre le social de l’entreprise, la paye, les contrats de travail etc...sans recrutement supplémentaire.

Nous avons appris que Jacques VANHEMS et Patrice GANET respectivement Achats et Grands comptes étaient les anciens Patrons minoritaires de TSF avant que DELTADORE rachète cette entreprise.

Se sont ces 2 Cadres, qui à l’époque, avaient recruté Frédéric MARTIN comme Commercial; DTU souhaite petit à petit le positionner comme Directeur de l’entreprise.

Jacques VANHEMS doit prendre sa retraite courant 2010, il faudra prévoir son remplacement et vérifier le coût de son départ dans les comptes de TSF.

Une seule salariée parle et comprend l’anglais dans l’entreprise en la personne de Sandrine LE COCGUEN assistante de J. VANHEMS.

Avis :

DTU nous a reçu pendant l’heure du déjeuner afin d’éviter toute interprétation du personnel.

Il nous a dit que lors de leur réunion à Rennes chez DELTADORE et en présence des Cadres et Commerciaux de TSF, la Direction Générale avait précisé que TSF ne faisait plus partie des priorités de développement du Groupe.

En résumé :
DTU a des consignes de la part de sa Direction Générale de DELTADORE d’assurer au mieux le quotidien et de rechercher un acquéreur du métier pour céder cette filiale dans les meilleures conditions.

Pour ce faire, il s’appuie sur 3 ou 4 personnes (en particulier deux des anciens dirigeants) et le Responsable de site pour gérer et développer cette filiale.

Cette PME correspond tout à fait à la croissance externe prévue par GCO sachant qu’au niveau des synergies le mariage TSF et GCO va apporter les effets suivants :

· Meilleure couverture territoriale dans ce métier de la Sécurité
· Complémentarité dans les produits et les marchés
· Fédération de la force de vente (rattachement des Commerciaux à des sites GCO)
· Show room unique et opérationnel à Clichy, Marseille et en Belgique
· Optimisation du catalogue articles
· Négociation avec les principaux fournisseurs (signer des contrats de partenariat)
· Rationalisation avec une plate forme de stockage améliorant le service et les délais de mise en place
· Systèmes de gestion communs (financiers, comptables, informatiques, reporting...)
· Développement du chiffre d’affaires et de la marge nette grâce à une force de vente motivée et à une diminution des coûts avec un contrôle plus rigoureux
TSF représente une réelle opportunité pour GCO France/Bénélux.

Accords convenus lors de cet entretien :
De la part de GCO :
L’acquisition de TSF est confirmée et ce avant le 31 mars 2009 en fonction des opportunités de financement.

Un audit plus détaillé et financier devra avoir lieu avant fin février 2009 en fonction des derniers chiffres fournis.

De la part de TSF :
DTU doit faire parvenir :

· Une lettre d’intention de cession d’entreprise (conditions, garanties etc...)
· Le catalogue articles 2009
· Les derniers chiffres connus au 31 décembre 2008
· Le budget détaillé 2009
· La liste des fournisseurs, des articles, des conditions d’achats et des marges pratiquées
· Un chiffrage des coûts supplémentaires à prévoir suite à l’indépendance de TFS sans DELTADORE au niveau social/paye/contrat de travail, comptable, informatique et managériale.
DTU a déjà refusé de céder l’entreprise à des acquéreurs potentiels pour des raisons diverses mais il a confirmé son accord pour GCO.

Ses différents contacts, sa visite des locaux à Clichy (show room) et la stratégie de regrouper les 2 sociétés le conforte dans la perspective d’aller au bout de la négociation.
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