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PLAN DU TRAVAILPLAN DU TRAVAIL

Groupe

• P résen taton  de  D IRECT  ENERG IE  et  de  son  secteu r  d ’actv ité
• P résentat o n de  l’entreprise  d ’accu eil «  EN ERG IE  51  »  et de  ces of res
• P résentat o n du  contexte  d e la  m ission  a u  se in  d ’EN ERG IE  51

• Le  p rob lèm e  appa ren t  de  l’en trep r ise
• Les hyp o thè ses p ro p osées
• Les d ém arch es entrep rises et les o u t ls u t lisés
• Les ré su ltats o bten u s
• Les reco m m an d at o ns
• Les d if culté s re ncontré es
• B ilan  profe ssio n n e l &  b ilan  pe rso nn el
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UN RAPPEL HISTORIQUE (1/2)UN RAPPEL HISTORIQUE (1/2)

Groupe

1999 
Ouverture du secteur de l’énergie en France suivant ces 

engagements vis-à-vis de l’Union Européenne

Ju illet 2004

Les pro fessionn els  bénéfcient du  
prem ier d isposit f de  la  

co ncurrence

Ju illet 2007

 La  form ule  s’étend  aux 
part cu liers
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UN RAPPEL HISTORIQUE (2/2)UN RAPPEL HISTORIQUE (2/2)

Groupe

DIRECT ENERGIE 

Électricité de Strasbourg
 

POW EO  

Alterna 

Gaz électricité de Grenoble 

                 

GDF Suez 

Planète OUI 

Enercoop 

Naissance de plusieurs opérateurs privés dans le secteur hormis le fournisseur 
historique d’EDF-GDF

http://upload.wikimedia.org/wikipedia/fr/a/a8/GDF_Suez.svg
http://www.planete-oui.fr/index.html
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                    PRÉSENTATION DE DIRECT ENERGIE (1/2)PRÉSENTATION DE DIRECT ENERGIE (1/2)

Groupe

• N ée en  20 03

• Est u ne  So ciété  A nonym e a vec u n  cap ita l d ’euros 8  849  850 , répa rt t 

co m m e su it:
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PRÉSENTATION DE DIRECT ENERGIE (2/2)PRÉSENTATION DE DIRECT ENERGIE (2/2)

Groupe

• Ch if re  d ’a fa ire  de  150  M illio ns eu ros en  20 07

• Co m pte 150  000  clients profession ne ls et p art cu liers

• Em p lo i 12 0  sa la riés
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QUELQUES CHIFFRES CLÉSQUELQUES CHIFFRES CLÉS

Groupe

 Ju illet 2 005: lancem ent d ’u n e ga m m e d ’a m p ou les à  écon om ie  d ’énerg ie

 Ju illet 20 06- Ju illet 2007 : a ct o n deva nt le  co nse il de  la  co ncurrence  contre  

ED F

 Ja nvier 2007: D IR EC T  EN ERG IE  créé  d es m oyen s de  p ro du ct on  de  la  

co ncurrence  contre  ED F

 Ju illet 2 007: décision  fa vora b le  en  faveur d e D IR EC T EN ERG IE

 Ju illet 2 008: 200  000  clients in scrits ch ez D IR EC T EN ERG IE
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ENERGIE 51ENERGIE 51
POSITION GEOGRAPHIQUEPOSITION GEOGRAPHIQUE

Groupe

   
  

ENERGIE
51
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PRÉSENTATION DE L’ENTREPRISE D’ACCUEILPRÉSENTATION DE L’ENTREPRISE D’ACCUEIL

Groupe

ENERGIE 51 ENERGIE 51 
Partenaire de DIRECT ENERGIEPartenaire de DIRECT ENERGIE

 N ée en  M ai 200 8  au  35 , R u e  Pau lin  Paris à  Re im s (511 00)

 Ca pita l d ’eu ros 2  400
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PRÉSENTATION DE L’ENTREPRISE D’ACCUEILPRÉSENTATION DE L’ENTREPRISE D’ACCUEIL

Groupe

ENERGIE 51 est un partenaire agréé de DIRECT ENERGIE au département 

de la Marne.

 Cœur méter d’ENERGIE 51 est la vente de porte à porte des ofres de 

DIRECT ENERGIE.

Quelles sont les offres de DIRECT ENERGIE ?Quelles sont les offres de DIRECT ENERGIE ?
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                   Des ofres d’électricité et des ofres gaz à des prix exceptonnels !

                                                  LES OFFRES GAZ & ELECTRICITÉ DE DIRECT ENERGIELES OFFRES GAZ & ELECTRICITÉ DE DIRECT ENERGIE 

Electricité simple 
(électricité uniquement)

Offre DIRECTE
=

-10% sur le kWh HT 
électricité

OU

Offre 100% PUR JUS
=

 -2% sur le kWh HT 
électricité

Double Eco
(électricité + gaz)

Offre DIRECTE
=

-10% sur le kWh HT électricité
+

-10% sur le kWh HT gaz

OU

Offre 100% PUR JUS
=

 -2% sur le kWh HT électricité
+

-10% sur le kWh HT gaz

Gaz simple
(gaz uniquement)

-5% sur le kWh HT gaz

Groupe



STAGE CADRE DU 26 JANVIER
 AU 21 MARS 2009

12

                      Des ofres d’électricité et des ofres gaz à des prix exceptonnels !

                            LES OFFRES GAZ & ELECTRICITÉ DE DIRECT ENERGIE LES OFFRES GAZ & ELECTRICITÉ DE DIRECT ENERGIE 

Electricité simple 
(électricité uniquement)

Offre DIRECTE
=

-10% sur le kWh HT 
électricité

OU

Offre 100% PUR JUS
=

 -2% sur le kWh HT 
électricité

Double Eco
(électricité + gaz)

Offre DIRECTE
=

-10% sur le kWh HT électricité
+

-10% sur le kWh HT gaz

OU

Offre 100% PUR JUS
=

 -2% sur le kWh HT électricité
+

-10% sur le kWh HT gaz

Gaz simple
(gaz uniquement)

-5% sur le kWh HT gaz

Groupe
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L’assista nce  d ép an n age é lectriq u e  en  cas d e  panne  su r l’insta lla t on  é lectrique  
intérieure  d u  c lient: 

 Intervent o n d ’u n  é lectric ie n  agré é  2 4h /24  &  7 j/7
 Intervent o n d ans les 4 h  p ou r agg lo m érat on s >100  0 00  h ab . o u  12 h
 200 € dé p lace m ent, p ièces et m ain  d ’œ u vre/ interve nt o n 
 Pas d e  fran ch ise
 3  in tervent o n s in clue s par an

Pou r  seu lem en t  2 ,99€  TTC/m o is!  (2 ,5 0€  H T)

L’opton électricité 2 premiers mois

 OFFERTS!

L’OPTION CONFORT - EVOLUTION L’OPTION CONFORT - EVOLUTION 

Nouveau !  à partr du 01/03/08

Groupe
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CONTEXTE DE LA MISSIONCONTEXTE DE LA MISSION

Groupe

Beaucoup d’annulaton des contrats souscrits: 
 36%/Novembre 2008
 26%/ Décembre 2008
 53%Février 2009
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LES OUTILS LIÉS AUX LES OUTILS LIÉS AUX 
                          HYPOTHÈSES DE LA MISSION AU SEIN D’ENERGIE 51 (1/2)HYPOTHÈSES DE LA MISSION AU SEIN D’ENERGIE 51 (1/2)

Groupe

 L’obse rvaton .

 Priv ilég ié  le  contacte  avec les com m erciaux.

 La  m éthode des 5  S .

 Po intage des états d e com m issionnem ents et de  dé  com m issio nnem ents. fou rn it 

pas la  d irect on  de  l’ag ence.

 Q u est on na ire  (clients de  D IR EC T  EN ERG IE  et ceu x qu i ne  sont pas chez D IR EC T 

EN ERG IE): 1 00  p ersonnes interrogées.

 L’éva luat on  du  cham p d ’act o n  d e  l’entreprise .

 A nalyse de p ortefeu illes d ’act vités stratég iques de l’agence: où  se  situ e-t-e lle?
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LES OUTILS LIÉS AUX LES OUTILS LIÉS AUX 
                              HYPOTHÈSES DE LA MISSION AU SEIN D’ENERGIE 51 (2/2)HYPOTHÈSES DE LA MISSION AU SEIN D’ENERGIE 51 (2/2)

Groupe

 Les 5  forces de  Porter.

 Sta nd  d e  com m unicat on  et d ’in form a t on qu i deva it être  organ isé  au  restaurant 

un iversita ire  de  la  facu lté  de  dro its et let res à  Re im s (non  réa lisé  à  cause  d u  

déb locag e de  la  facu lté).
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COMPARATIF DES PRIX (1/3)COMPARATIF DES PRIX (1/3)

Groupe
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COMPARATIF DES PRIX (2/3)COMPARATIF DES PRIX (2/3)

Groupe
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COMPARATIF DES P¨RIX (3/3)COMPARATIF DES P¨RIX (3/3)

Groupe
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LES HYPOTHÈSESLES HYPOTHÈSES

Groupe

H1:
Est-ce que la formaton dispensées au proft des commerciaux tent compte 

de l’aspect marketng sous jacente du démarchage ?

H2 :
Est-ce  que  l’en trep r ise  s ’acqu ite  une  

noto riété  su f sante  à  tra vers les 
cam pagnes de  publicité , percer 
l’esp rit du  con som m ateu r à  la  

sécurité  d e  l’eng ag em ent ?

H3:
Est-ce que le marketng, à lui 

seul, peut résoudre 
réellement le problème de 
l’entreprise ENERGIE 51 ?
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DEMARCHES ENTREPRISES :DEMARCHES ENTREPRISES :

Groupe

Questonnaire (clients/non clients de DIRECT ENERGIE)

Analyse interne du potentel de la communicaton d’ENERGIE 51

Analyse du positonnement stratégique d’ENERGIE 51 (Matrice BCG)

Démarchage auprès des clients de DIRECT ENERGIE pour la nouvelle ofre du gaz 

naturel

Formaton dispensées aux nouveaux commerciaux recrutés portant non 

seulement sur le produit mais aussi sur l’aspect marketng
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LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:
LE QUESTIONNAIRE DES CLIENTS DE LE QUESTIONNAIRE DES CLIENTS DE 

DIRECT ENERGIE (1/2)DIRECT ENERGIE (1/2)

Groupe

RÉSULTAT 
 90%  conna issent l’entrep rise  lo rs d u  passage d e  l’un  de  ces com m erciau x au  dom icile  

du  c lient
 9,99 %  conna issent l’entreprise  v ia  la  té lév ision  et le  pa ssage  d es com m erciaux
 le  reste , v ia  le  bouche à  ore ille  (B .A .O )
 2%  d es personn es interrogées souh a itent recevo ir des broch ures et/ou  des bu llet ns 

d ’in form at o n
 Toute  les personnes souha itent tem p oriser à  parra iner d ’a utres personnes à  re jo indre  

D IR EC T EN ERG IE
 90%  clients so nt locata ires d e  leur résidence  principa le  =  u ne a uba ine  pour D IR EC T 

EN ERG IE
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LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:
LE QUESTIONNAIRE DES NON CLIENTS DE LE QUESTIONNAIRE DES NON CLIENTS DE 

DIRECT ENERGIE (2/2)DIRECT ENERGIE (2/2)

Groupe

RÉSULTAT 
 100% sont clients chez EDF.

 50% estment que la facture de l’électricité leur revienne cher, 50% le contraire.

 30% connaissent l’entreprise par la télévision.

 25% sont au courant des tarifs de DIRECT ENERGIE.

 Toutes les personnes n’ont encore pas efectué une simulaton des prix sur le net.

 Toutes les personnes interrogées préfèrent laisser le temps pour s’engager avec 

DIRECT ENERGIE y compris pour les nouvelles ofres du gaz naturel.
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LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:
ANALYSE INTERNE DU POTENTIEL DE ANALYSE INTERNE DU POTENTIEL DE 
COMMUNICATION D’ENERGIE 51  (1/3)COMMUNICATION D’ENERGIE 51  (1/3)

Groupe

Comm un icaton  p rodu it  est  
portée  sur l’économ ie  

d ’énerg ie  de  10%  sur la  
facture  actue lle

Communicaton marque 
afche le nom 

commercial des grandes 
enseignes ayant rejoint 

DIRECT ENERGIE

LA COMMUNICATION 

COMMERCIALE
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LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:
ANALYSE INTERNE DU POTENTIEL DE ANALYSE INTERNE DU POTENTIEL DE 
COMMUNICATION D’ENERGIE 51  (2/3)COMMUNICATION D’ENERGIE 51  (2/3)

Groupe

Com m unicat on interne sem ble  
fa ib le  dans les locau x de  

l’agence  EN ERG IE  5 1

Communicaton fnancière 
s’adresse à une catégorie 
partculière de personnes, 
elle n’est pas destnée en 

grand public 

LA COMMUNICATION 

D’ENTREPRISE
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LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:
ANALYSE INTERNE DU POTENTIEL DE ANALYSE INTERNE DU POTENTIEL DE 
COMMUNICATION D’ENERGIE 51  (3/3/)COMMUNICATION D’ENERGIE 51  (3/3/)

Groupe

Ce secteur n’a pas connu de crise 

d’actvité à l’heure actuel

LA COMMUNICATION 

DE CRISE
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LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:
ANALYSE DE LA STRATEGIE D’ACTIVITEANALYSE DE LA STRATEGIE D’ACTIVITE

  D’ENERGIE 51  (1/2)D’ENERGIE 51  (1/2)

Groupe

Stars, 

Etoiles, Vedettes

FFN 0
Beaucoup de besoins et 

beaucoup de 
ressources

Cash cows
Ou 

Vache à lait

FFN +++
Peu de besoins et 

beaucoup de 
ressources

Dilemmes

FFN ---
Beaucoup de besoins et 

peu de ressources

Canards boiteux ou 
Poids morts

FFN 0
Peu de besoins et peu 

de ressources

FFN = Flux de Fonds Nets

Besoins

Ressources

- Les vaches à lait financent les dilemmes qui deviennent une star et il faut maintenir la 
position de stars. 

- Les vedettes deviennent des vaches à laits et ainsi de suite.
=< Le cycle vertueux peut être un triangle ou un segment.
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LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:
ANALYSE DE LA STRATEGIE D’ACTIVITEANALYSE DE LA STRATEGIE D’ACTIVITE

  D’ENERGIE 51  (2/2)D’ENERGIE 51  (2/2)

Groupe

Portefeuille juvénile Portefeuille sénile Portefeuille équilibré Portefeuille équilibré + Portefeuille équilibré 
+ +

ENERGIE 51 s’affiche actuellement dans le porte feuille juvénile, 
avec beaucoup de besoin et dispose beaucoup de ressources

ENERGIE 51 s’affiche actuellement dans le porte feuille juvénile, 
avec beaucoup de besoin et dispose beaucoup de ressources
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LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:
LES 5 FORCES DE PORTER D’ENERGIE 51   (1/2)LES 5 FORCES DE PORTER D’ENERGIE 51   (1/2)

Groupe

LES  FORCES

Marché encore vierge

Économie d’énergie de -10% sur 

la facture actuelle

Pack confort de 2,99€ offert les 

d e u x p re m ie r s m o i s d e l a 

souscription ayant un service de 

maintenance 24h/24

E n p lu s , d u p a c k c o n fo r t , 

l’entreprise offre également des 

ampoules à économie d’énergie

LE S FA IB LE SSES

Départ massif des commerciaux

Attachement des clients à leur 

fournisseur historique

Faiblesse des campagnes de 

publicité (hormis la diffusion à la 

télévision)

Absence de planning de visite 

élaboré par la direction de 

l’agence
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LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:LES OUTILS D’ANALYSE À LA MISSION:
LES 5 FORCES DE PORTER D’ENERGIE 51   (2/2)LES 5 FORCES DE PORTER D’ENERGIE 51   (2/2)

Groupe

LE S O P PO R T U N IT ES
Proximité de l’agence auprès de 
chez clients (département de la 
Marne)

Possibilité des clients de revenir 
chez EDF si ils ne sont pas 
satisfait chez DIRECT ENERGIE

A u c u n e n g a g e m e n t d e 
souscription au départ ni la 
résiliation du contrat

Aucune tracasserie administrative 
liée au changement d’opérateur

LE S m enaces
EDF leader du marché
Démantèlement total monopoliste 
Etatique du secteur
L a m auva ise répu ta t ion de 
POWEO a beaucoup influencé 
l’image des autres opérateurs 
privés, notamment de DIRECT 
ENERGIE
Rapprochement des offres de 
POWEO en partenariat avec les 
grandes surfaces
Développement des panneaux 
solaires
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DEMARCHARGE AUPRES DES CLIENTS DEMARCHARGE AUPRES DES CLIENTS 
EN FAVEUR D’ ENERGIE 51 EN FAVEUR D’ ENERGIE 51 

PARTENAIRE DE DIRECT ENERGIEPARTENAIRE DE DIRECT ENERGIE

Groupe

• Co ntacter les clients de  D IR EC T  EN ERG IE  p our m esurer le  d eg ré d e 

sa t sfa ct o n.

• Étab lir u ne  sé lect o n des clients d éjà  ch aufés so it au  fo u ille , so it a u  gaz 

nature l.

• D istrib ut o n des tra cts po rta nt les of res et leurs prix  respect fs.
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LES RECOMMANDATIONS LES RECOMMANDATIONS 
DE NOTRE MISSION AUPRES  D’ ENERGIE 51 DE NOTRE MISSION AUPRES  D’ ENERGIE 51 

PARTENAIRE DE DIRECT ENERGIEPARTENAIRE DE DIRECT ENERGIE

Groupe

Aspect communicatonnel de l’agence ENERGIE 51

• Partciper à des foires et/ou des manifestatons.

• Organisaton de stand de formaton et de communicaton.

• Multplier la publicité contextuelle.

• Choisir une publicité en Access prime tme.

• Optmiser le benchmarking.

Aspect ressources humaines de l’agence ENERGIE 51

• Choix plus rigoureux des commerciaux, véhicule moteur de l’image de 

marque de l’entreprise et du produit.
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LES LIMITES DE NOTRE MISSION AUPRES LES LIMITES DE NOTRE MISSION AUPRES 
D’ENERGIE 51D’ENERGIE 51

Groupe

• N ou s n ’a von s pas exp lo ités le  f ch ier «  C lientè le  p ro fessionn elle  » .

• Certa ins p o int n ’ont pas été  ab ordé avec les co m m ercia ux d ’EN ERG IE  5 1 .

• N ou s n ’avon s pa s accom pa gn é les com m ercia ux su r le  terra in .
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