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LE COMPTOIR ELECTRIQUE PROVENCAL ( C.E.P.)

Cette S.A est constituée de 100 agences réparties dans toute la France dont 9 sur la Cote d” Azur (Six
Fours étant 'agence qui fut implantée le plus récemment). (annexe 1)

Chaque agence, & sa création, disposait d’un capital de 300 000 Francs. Chaque agence est autonome
sur le plan commercial en effectuant ses achats indépendamment de la direction régionale.

Cette entreprise travaille essentiellement dans le domaine tertiaire et industriel. Elle distribue du
matériel électrique a des artisans électriciens, a des entreprises assez importantes comme AMTEC,
DELENIC, SERTEC, ou a des gros clients comme la Marine Nationale.

Vous travaillez au service commercial de 'agence de Six Fours les Plages

PREMIERE PARTIE

LA DOMOTIQUE ET LES CLIENTS DE L’ENTREPRISE

Le marché de la Domotique intéresse particulierement le C.E.P., cependant celui ci ne représente cette
année que 2% de son chiffre d'affaires.

Votre directeur vous demande d'analyser le manque d’intérét de ses clients installateurs électriques
pour certains produits domotiques.

1) Les clients installateurs

1.1 Quelles sont les particularités des clients installateurs par rapport aux clients particuliers ?

1.2 Quelles raisons peuvent-elles pousser certaines marques domotiques a privilégier le canal
de distribution des installateurs ?

1.3 Citez 3 fabricants qui ont fait ce choix avec les produits correspondants.

2) Au vu des rapports effectués par les vendeurs de C.E.P. sur les réticences des clients
installateurs pour les produits domotiques, le Directeur de I'agence vous demande de rediger
une note de service sur ce sujet a destination de la direction régionale. (annexe 2)

3) La direction générale souhaite analyser de maniére plus fine les motivations d’achat des clients
installateurs. Elle vous demande de lui proposer des méthodes de collecte d’informations afin
de résoudre ce probléme.
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4) Suite a vos recherches, votre Directeur vous demande d'engager une enquéte auprés des
clients installateurs du C.E.P..
Le but final sera d’aider le Directeur de I'agence a augmenter son chiffre d’affaires dans la vente
de produits domotiques. Pour cela il souhaite utiliser un outil de démonstration permettant une
approche concréte de la gestion technique du batiment.

41. Présentez la méthodologie d’enquéte.
42. Construisez un questionnaire de 10 questions au maximum.

DEUXIEME PARTIE
CHOIX DE L’OUTIL DE DEMONSTRATION

Le dépouillement des questionnaires fait apparaitre le besoin d’un outil de démonstration.

D'ailleurs le Directeur comme les vendeurs souhaiteraient eux aussi disposer d'une maquette
transportable qui pourrait servir tant au niveau du magasin qu'étre vendue aux installateurs.

Aprés un entretien avec le Directeur et ses vendeurs, vous pouvez éliminer certaines fonctions
domotiques (régulation, archivage, analyse des valeurs, comptage de I'énergie) car elles ne
correspondent pas au domaine d'intervention habituel des « installateurs électriques ».

C'est pourquoi le Directeur vous demande de retenir les fonctions : « Tout ou rien » du batiment
‘comme le chauffage, les volets roulants et I'éclairage.

Le cahier des charges défini avec le Directeur vous servira de base de travail. (annexe 3)

1) Analyse des produits

1.1 Le Directeur a sélectionné a cet effet 3 des matériels ou produits commercialisés par le
CE.P.:
- TEBIS TS de HAGER,
- NIKOBUS de NIKO,
- Les produits FLASH.
Il vous demande de confirmer ou d’infirmer cette premiére sélection au regard du cahier
des charges. (annexe 4)

1.2 Pour les produits finalement sélectionnés, comparez sous forme de tableau et pour
chaque produit :

- ses fonctions,

- ses caractéristiques,

- ses capacites.

1.3  Concluez votre étude en proposant le produit adapté a la maquette.
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2)

Choix de 'outil de démonstration.

2.1 Analyse comparative des maquettes.
Vous comparerez dans un tableau 3 solutions de démonstration :
- une maquette deux dimensions en valise,
une maquette deux dimensions sur support plan,
une maquette en trois dimensions,
Vous metirez en évidence les avantages et les inconvénients de chaque solution.

2.2 A la suite de la présentation de votre analyse, le Directeur désire utiliser une maquette
deux dimensions en valise. Le systéme domotique sera TEBIS TS car HAGER est I'un
des principaux fournisseurs de C.E.P.. (annexe 5)

2.2.1 Présentez le devis des produits HAGER de la maquette.

2.2.2 Présentez le colt de revient complet de la maquette. (annexe 6)

2.2.3 Vous parait il judicieux d’appliquer la marge bénéficiaire habituelle de C.E.P.
(taux de marque de 20%) sur la maquette ?

TROISIEME PARTIE
NEGOCIATION COMMERCIALE

Dans le cadre de I'aide a la vente a apporter aux installateurs, le Directeur vous demande de
préparer un argumentaire de vente (de type C.A.P.) destiné aux clients finals, pour un produit
domotique du méme type que le produit HAGER. Vous vous limiterez a un avantage
judicieusement choisi pour chacune des motivations de la typologie SONCAS.

2) Formulez 6 objections possibles des clients finals ou des installateurs a partir des constatations
faites dans la presse ou par les commerciaux de C.E.P.. (annexe 7 )
3) Préparez 6 réponses a ces objections.
4) Vous souhaitez appuyer votre argumentation auprés des installateurs sur le calcul du retour sur
investissement de I'achat de la valise pour un client installateur. On supposera qu’un objectif
‘réaliste de délai de récupération devrait se situer aux alentours de 2 ans et qu’une installation
moyenne avec le produit HAGER géneére des recettes nettes de 300 €. On prendra comme taux
d’actualisation un taux de 4%.
4.1 Effectuez les calculs nécessaires,
4.2  Rédigez votre argument.
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Annexe 1 A1A1

C.E.P. travaille avec beaucoup de fournisseurs démarchés par le technico-commercial, avec
des fabricants comme « TAMLITE » pour le luminaire ou encore avec une centrale
d’achat « C.E.P..CO », ce qui leur permet d’obtenir du matériel a des prix plus
intéressants et ainsi obtenir plus de marchés.

Ces fabricants sont répartis en plusieurs catégories :

- Batiment : Legrand, Armould, Hager,

- Industrie : Klockner Moeller, Gewiss,

- Chauffage : Applimo,

- Ventilation : Airwell, Unelvent,

- Eclairage : Luminox, Osram,

- Courant faible : Sogesec,

- Domotique : Crealec, Telcoma, Tefal, Hager, Flash, Hestia, Niko.
Les clients de CEP sont des particuliers ainsi que des installateurs électriques.

Points forts :

- la qualité du service,

- des conseils précis,

- suivi de la clientele,

- horaires pratiqués, semainede 8 h30a12hetde13h30a19h
samedide 8 h30 a2 12 h.

Points faibles :

- petite structure de I'agence,

- prix moyens vis a vis d’autres fournisseurs,

- pas fourni en marques trés connues comme Schneider, Siemens,
- peu de stock.
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Annexe 1 A1.2

L’agence de Six Fours existe depuis plus de 6 ans et était composée a son ouverture de
3 personnes, elle en comprend aujourd’hui 5 dont & sa téte un chef d'agence lui-méme
contrdlé par son directeur régional basé a Cannes.

ORGANIGRAMME DE C.E.P. SIX FOURS

Directeur Régional
Cannes

EP. SixFours

A 4 A 4 Y l

TeCth(.)' Magasinier principal Vendeur Magasinier
commercial
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Annexe 2

Rapport des vendeurs sur les motivations des installateurs

La plupart des clients de C.E.P. sont trés conservateurs dans leurs habitudes de travail
(cablage de tableaux électriques, installation de volets roulants ou d'alarmes) mais quand il
s'agit de centraliser plusieurs fonctions a partir d'un méme module, il apparait une certaine
réticence de leur part due a un manque de formation sur les technologies programmables
telles que I'architecture BUS. Notre cible, les installateurs électriques, se base davantage sur
leurs acquis et leurs expériences, en effet ils sont réticents a l'utilisation de notices. Par
exemple un installateur sait mettre en service des volets roulants ou installer une alarme si
c'est un créneau fixe, mais s'il faut centraliser plusieurs fonctions cela s’aveére plus difficile pour
fui.

En effet, C.E.P. a constaté que l'offre des produits domotiques de la part des installateurs
électriques était faible car les installateurs ne sont pas familiarisés avec ces systemes et donc
ils ne préférent pas en parler.

Nous pouvons d’autre part expliquer la faible demande locale en produits domotique par le fait
que le marché de la construction dans la région toulonnaise est plutdt orienté vers les
réalisations a budget modeste.

BTS DOMOTIQUE SUJET Session 2006
Epreuve U5 Négociation et Techniques Commerciales Durée : 6 Heures Coefficient : 5
CODE : DONTC Page 8/21




Annexe 3

CAHIER DES CHARGES

> Besoin

Réaliser un support matériel visant a démontrer la simplicité d'utilisation de la gestion du
batiment aux installateurs.

Fonctions de services:

F1: Présenter un nouveau systéme de gestion technique centralisée du petit
tertiaire :
- de technologie BUS,
- présent sur le marché depuis moins de deux ans,
- facilité de mise en oeuvre pour les installateurs.

F2 : Présenter les fonctions de gestion de I'éclairage, des volets roulants et du
chauffage :
- la démonstration globale et individuelle des fonctions doit étre possible.

F3 : Doit étre transportable :

- un commercial doit pouvoir le transporter lors de ses déeplacements.
Ayant questionné des commerciaux sur le poids de leur sacoche et
autres supports, nous en avons déduit un poids inférieur ou égal a
20 kilogrammes.

- Le support sera uniquement déplacé lors des salons comme le Salon
Elec de Paris. Le reste du temps, il sera exposé sur le comptoir de
CEF, a la vue de tous. Nous n’avons donc pas besoin d'un support tres
résistant car il ne sera pas transporté sur les chantiers. Les
commerciaux utilisent des Peugeot 106 commerciales, le support doit
pouvoir rentrer facilement dans leur coffre (175*120*80 mm).

F4: Doit étre commercialisable :

- ce support pourra étre vendu a des installateurs. Nous devrons utiliser
des composants standards car le support ne sera construit qu'en petite
quantité (<5 unités),

- il devra également étre esthétique,

- il devra respecter les régles de sécurité electrique.
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Ad.1
Introduction

Annexe 4

Eléments du systéme et description du Nikobus

Le Nikobus se compose de deux éléments de base:

- les boutons-poussoirs Nikabus

- les modules intelligents de commande, volets et les dimcontrollers
Le lien entre les modules de commande, volets, le dimcontroller et les boutons-poussoirs Nikobus est un conducteur
bifilaire: le Nikobus. Ce conducteur Nikobus posséde une séparation galvanique avec le réseau 230V et fonctionne a
une trés basse tension de sécurité (TBTS).

Un éventail de possibilités

Touche de simulation
de présence

Donne limpression que
votre maison est occupée
durant votre absence.

Touche marche/arrét
A laide d'une touche vous
commandez & partir d'un
point central les lumires
et les prises de courant,

Touche ‘parcours
d'éclairage’

Programmez l'éclairage de
telle sorte qu'll vous précede
sur votre chemin habituel.

Touche ‘panique’

Une seule touche, p.eX.
dans la chambre & coucher,
vous permet dallumer
toutes les lumiéres ou de
monter les volets.

Détecteur de bris
de glaces

Sl une vitre est brisée,

le détecteur fait p.ex.
descendre les volets.

Détecteur de mouvements

Tout mouvement,  l'intérieur
ou a lextérieur, met en
marche un plan d'édairage

choisi au préalable.

Anémomeétre
Slly a trop de vent, les
volets ou marquises se

ferment automatique-

ment.

Mesure dintensité

- lumineuse

A la tombée de la nult,
les volets se ferment
automatiquement et
P'éclalrage s'allume.

oz

N

Touche volet
Mettez ies volets en marche
quand vous le désirez.

Touche marquises
Sur votre demande ou
automatiquement, les
marquises se ferment.

Touche draperies,
jalousies

Cette touche vous permet
d'ouvrir ou de fermer les
rideaux si vous ne désirez
pas utiliser la fonction
programmeée.

a

Télécommande
par ondes radio

%

i
E Module de
1 d

de sécurité.

Télécommande
par infrarouge

3

&

_m

Consommation

d'énergie optimale.

I

Volets, marquises et rideaux s'ouvrent ou

se ferment.

7] A tout moment l'ambiance
appropriée par piéce.

De l'air frals grace & une
= _| ventilation plus longue.

Audio
Vidéo
via Pronto

il

Appareils ménagers et prises
sont branchés ou débranchés.

Module volets

Dimcontroller

Vo

Lambiance idéale programmeée a l'avance:
ambiance TV', ambiance 'lire’, ambiance

'diner’,

Py La lumiére vous précéde.
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Annexe 4 A4.2

Principe de cablage d’'une installation Tébis TS

Schéma de commande

l_.._r DB 30/60 A

Distribution puissance

hager

500 mA
Les fonctions d'automatismes telles que les programmations horaires, les informations d'état provenant de --~1 63 A
I'anémometre, de l'interrupteur crépusculaire ou d'autres contacts sont pris en compte via le module 6 entrées. 130 mA
Ces informations sont alors disponibles pour n'importe quelles applications.
protection Programmateurs 1 1
25A 6 A circuitde R . 20A 16 A\ 10 A 10A 10A 10A
2 zones anémomatre inter. inter.
commande ., xX
de chauffage crépusculaire  vacances
. : : >
F. | | — — 1 l l_lg ; { il o e s e I
porafoud i mov 230V @ T [ [ 230V E1 E2 E3 ic 1 4x16A 6x10A 230V 600W 230V pilote 3 voies Variateur
arafoudre U UBR NI ) UL BN U
- Config. —~— Gentrees - a S1 sz s3 EV 10t ou
e i R com. = e 3 £ M) &\ i Sl [ v
’ bus bus EG 200 TG 050 bus €4 E5 E6 £E 10 SB 125 bus  TS204 bus  TS206B bus  TS210 bus -+ -+ - 4 . cde 1-10 V
i % I L I | S S )| ‘ { ‘ I I—I I T Hvoes] 5 vers autres
!  — i
! bus 23 V TBTS 6 sorties g;;gallagt
ronique
\ 5
e @ -’&— -l&- —{( - 3000u —:&:— 1000 W
[ 1 1 600 W 1
_—— o~ 4 K
=4 @
- 38 v k
BB vu
Modules d'entrées a monter en ambiance Q Qo 43 <
o wow w w
porte porte
garage d'entrée
<1 €1 modute 1~ E1  module regulateur regulateur
- E2 2emrees [ E2 dertrees T
. ,_r——“ £4 2one 1 zone 2 63 A inter général
Lc TS 302 Lc TS 304 15320 15320 SB 263 chauffage
10A \ 20 A 20A 16A 16 A 32A \10A 20A
Offre commande ¢
a distance | l
a——
recepteur c E:S—2|23 20y |[c c 230V 4x16A 1
[TS 230f RN I
radio —
dout2 = M1 M2 M3 M4 = M YYY \ *
entrees bus WA Ya YA Va bus  FP1 FP2 FP3 FP4 bus  TS240 m
T T T 7 77 1 autres
| ] l AN l circuits
4x
Télécommande 2
radio TU 230 Volets roulants ! 4 sorties chauffage fil pilote | zone 1 zone 2 £ o g
. N t .
TU202 TU204 TU208 domotique ou stores motorisés i regroupement des circuits i plancher chauffant ad g 2
1 moteur par sortie selon charge i direct o T > C

Une instaliation sur mesure

Malgré ¥étude préalable, c'est &
'usage, c’est a dire aprés emmenage-
ment lorsque le mobilier est en place,
que de nombreux clients se rendent
compte de certaines insatisfactions.

lIs souhaitent alors faire déplacer tel
point de commande ou faire rajouter
tel autre mais souvent le fait méme
d'envisager de nouveaux travaux,
(des saignées, des rajouts de cables)
ainsi que les coats engendrés par ces

modifications suffisent a freiner leurs
ardeurs. Avec Tébis TS, les boutons-
poussoirs peuvent étre réaffectés libre-
ment par une simple reconfiguration.
Le déplacement d'une commande
d’une porte & une autre ou le rajout

d'un bouton-poussoir mural ne pose
guere de difficulté. La présence du
cable Bus permet en effet de multiplier
le nombre de commandes en un méme
point sans nécessiter le retirage de
nouveaux cables.
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Cette nouvelle fagon de penser
I'installation électrique procure 2 la fois,
un sentiment de liberté apprécié par les
maitres d'ceuvre tout en répondant au
souci du client final qui souhaite obtenir
des modifications rapides et peu codteuses.




Annexe 4 A4.3

Fl aSh Cette familie regroupe...

Automatismes d'éclairage ) L .
S tection " ° Ie§ Qrodunts destinés a co_mmander un éclairage en
A : s général, d'autres automatismes parfois, en se basant
sur la détection infrarouge de personnes ou
véhicules en mouvement :

. Détecteurs infrarouges, en saillie ou encastré

- Projecteurs halogénes et luminaires décoratifs équipés
de détecteurs infrarouges

- Détecteurs de passage avec carillon

o les produits basés sur la détection de l'intensité
lumineuse :

- - Interrupteurs crépusculaires, qui allument un éclairage a
la nuit tombante et I'éteigne a l'aube avec des plages
d'interruption nocturne programmables pour économiser
I'énergie

I ¢ les horloges astronomiques qui commandent un

’ o circuit électrique selon 'heure de lever et de coucher
LUML FLf\SH réf. 45025;‘::03 du soleil et en fonction des longitude et latitude de
interrupteur crepusc . o 'in i
Commande ["éclairage en fonction de I'in- : sta_llatton. d" i
tensité lumineuse. e les minuteries d'escalier.

Une gestion automatique et centralisée des volets roulants

Ulne commande de _volets roulants basée sur 'heure changeante au cours de I'année de lever et de coucher du soleil :
L ho'rlqge astr?nomlque ASTI_?OMAT gére_ l‘ouvertu.re et ia fermeture des volets selon la nuit qui tombe ou le jour qui se 1&ve et qui est variable selon
la période de | année: Lg |9ngltude etla Iat'nude de l'installation y sont simplement paramétrées. Ii commande un émetteur modulaire qui envoie les
ordres par ondes radio a f'ensemble des récepteurs volets roulants installés dans la maison.
Cette programmation automatique est facilement doublée d'une commande a distance manuelle (émetteu i !

: r MOBIL) qui perm é
récepteurs de commande des volets pour un forgage si nécessaire. ) qui permet datiaquer les mémes

- 4ad

Pyt

&2, Daie] -
rat SX1 4

Commande Centiolisie
Erptherp <t
2 ooreray
i g e ot O B G
i 30
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Annexe 4 Ad.4

Gestion d’énergie

gammes :

PILOTECO JT+ avec ind. de
consommation réf. 49361

Les PILOTECO HP : la programmation est facile et conviviale
Disponible en 4 versions HP1 réf. 49353, HP 1+ réf. 49363, HP2 réf.
49354 et HP2+ réf. 49364), ils disposent d'une programmation
hebdomadaire modifiable intégrée (semaine/week-end). La
visualisation des consignes en ambiance apporte un confort
supplémentaire a I'utilisateur. Un bouton-poussoir sur le boitier
d'ambiance (liaison 2 fils) permet de déroger manuellement et de
choisir sa température de chauffage sur 2 niveaux : "confort" ou
"réduit". Les PILOTECO HP gérent également la puissance par 3 voies

de délestage en 1 ou 2 zones et le tarif souscrit.

Diedanias

[(9Flash

Cette famille reprend des produits essentiellement destinés
a l'optimisation du chauffage électrique en terme de confort
et d'économie d'énergie en répondant aux préconisations

des programmes Vivrélec d'EDF :
Programmateurs...

e avec ou sans fil pilote
e modulaires, encastrés, ou saillie
e 1 ou 2 zones de chauffage

Délesteurs...

e 3 transformateur d'intensité ou en liaison

téléinformation avec le compteur EDF

e 2 sortie contact ou fil pilote

Gestionnaires d'énergie...

e pour 1, 2 ou 3 zones de chauffage

e avec ou sans indicateur de consommation
e avec programmation interne ou externe.

Pour en savoir plus...

Images et textes synthétiques

Notices

Les PILOTECO JT : la simpiicité d'utilisation par excellence.

Disponible en 4 versions (JT1 réf 49351, JT1+ réf. 49361, JT2 réf. 49352 et
JT2+ réf. 49362), ils permettent un pilotage centralisé simplifié par la
visualisation des consignes en ambiance et prévoient également une gestion
trés facile des dérogations a partir du boitier d'ambiance (liaison 2 fils) en
sélectionnant la consigne "confort" ou "réduit". Les PILOTECO JT sont dotés
d'une programmation 24H fixe et gérent également la puissance consommée
en opérant un délestage si nécessaire (délestage 3 voies) et la gestion tarifaire.

Piash Pragramymer 2 Plasi Programmmer 2 encasiré

POUR LES INSTALLATIONS > 3 kW DE CHAUFFAGE, 2 nouvelles

PILOTECO HP2+ 2 zones réf. 40364
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Annexe 4 A4.5

GUIDE TECHNIQUE [(IFlash

INTERRUPTEURS CREPUSCULAIRES
—
L
L N
N
L _
LUMI FLASH réf. 4502 et 4503 ASTROFLASH161. 04510 : commande de I’éciairage en fonction de ia luminosité.

ASTROFLASH réf. 04001 : avec horloge hebdomadaire digitaie. L'horloge permet de cou-

per I'éclairage une partie de ia nuit, & des heures différentes selon les jours de la
semaine.

Interrupteur crépusculaire.
Commande |'éclairage en fonction de I'in-
tensité lumineuse.

-

ASTRO FLASH réf. 04510 : possibilité d’ associer un interrupteur horaire pour couper une partie
des circuits d'éclairage durant la nult.

-

L
ASTRO FLASH rét. 04011 : avec horioge journaliére analogique. Le circult d'éclairoge est
commandé a la tombée de la nuit par 'interrupteur crépusculiaire. L'horloge journaliére

coupe ce circult durant une partie de la nult,
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Annexe 5 AS5.1

Dimensions

La valise de démonstration est composée de 2 parties:
= Haut de la valise (460*330*55)
= Bas de la valise (460*330*90)-

= Plan de la valise

= Vue de coté

90 mm
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Annexe 5 A5.2

- Disposition

Le bas de la valise sera disposé de la fagon suivante :

Disjoncteur Alimentation Configurateur Mod. 6 entrées
Déclic 10 A TS110 TS100 TS316
10,25 € 327,75 € 419,48 € 270,68 €
Mod. volets Mod. éclairage Mod. chauffage Régul.
TS223 TS211 TS240 TS321
220,50 € 331,59 € 257,65 € 344,83 €
Constitution du boitier d’alimentation électrique :
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Annexe 5 A5.3

Disposés sur les plaques, on aura des boutons poussoirs unipolaires (au nombre de 10) dont
les caractéristiques sont les suivantes :

Bouton poussoir unipolaire -, modéle NO

Ref : 422-228
Prix : 5,30 €

et les voyants lumineux (au nombre de 18):

- 6 bleus pour I'eclairage,

- 4 oranges pour le chauffage,

- 4 vertes pour les volets roulants (montée),

- 4 rouges pour les volets roulants (descente).

= Fonctions éclairage et chauffage

Type de voyants : 230V c.a. avec leds de 16 mm

Ref : 948-329
Prix 13,64 €
= Fonction volets roulants
Type de voyants:240 V c.a. de 5 mm
Ref : 570-096
Prix : 7,68 €
BTS DOMOTIQUE SUJET Session 2006
Epreuve U5 Négociation et Techniques Commerciales Durée : 6 Heures Coefficient : 5
CODE : DONTC Page 17/21




Annexe5 A5.4

- Choix des plaques de présentation

La maquette principale servant a la démonstration sur la partie haute de la valise représentera
une maison en 3 dimensions, avec une cuisine, une chambre, une salle de bain, un salon-salle
a manger et un garage.

La maquette principale sera composée de maquettes amovibles afin de pouvoir faire une
démonstration indépendante de chaque fonction principale. Une plaque fixe recevant toutes
les fonctions de la maquette, c’est a dire la fonction éclairage, chauffage et volets roulants sera
collée sur une plaque de Plexiglas de 3 mm elle méme fixée sur une autre plaque de Komacel
de 10 mm d’épaisseur.

L’alimentation au secteur de la valise se fera a partir d'une prise PC avec un cordon
détachable qui sera rangée sous une plaque Plexiglas transparente (épaisseur 3 mm) qui
recouvrira les modules. Cette plaque, transparente, permettra aux installateurs de voir le
cablage simple de la maquette.
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Annexe5 A5.5

= Plan fixe

Eclairage

® Chauffage
,l, “Volet roulant descente

i Volet roulant montée

@ | Bouton poussoir éclairage

@®_ | Bouton poussoir volets roulants

4 | Bouton poussoir volets montée

§ | Bouton poussoir volets descente
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Annexe 6

Devis pour la conception de la valise de démonstration de la maquette (effectué par
I'entreprise "Maquette Littoral" de Six Fours les Plages).

- Colt de la sérigraphie des plaques de présentation (1 plan fixe + 3 plans séparés pour
les fonctions) : 70 € TTC par plan,

- Coit de la valise congue aux dimensions requises, avec poignée de transport et
protection anti-choc : 145 € TTC,

- Colt de la main d'ceuvre pour I'assemblage, le montage et la conception : 1 500 € TTC.
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Annexe 7

«L’explosion attendue n’a pas eu lieu. La domotique, gestion technique du batiment appliquee
a I'nabitat individuel reste encore trés expérimentale » Batiment intelligent, enjeux n "158.

«La domotique, c’est pas encore gagné !», « La domotique, c'est quoi ¢a ? », « J'ai essaye et
c’est pas évident » Europbat, Batirama n°283.

Rapports des commerciaux

« L'analyse des causes de ce semi-échec commercial pour les fabricants a révelé des
faiblesses au niveau de la simplicité de mise en oeuvre ou de la programmation des produits,
ainsi qu'un colt généralement élevé. Associé a cela, peu d'outils de communication
convaincants permettaient la mise en valeur de ces équipements. »

« La plupart des clients de CEF sont tres conservateurs dans leur maniere de travailler
(cablage de tableau électrique, installation de volet roulant ou d’alarmes) mais quand il s’agit
de centraliser plusieurs fonctions a partir d'un méme module, il apparait une certaine réticence
de leur part due & un manque de formation relatif aux nouvelles technologies telles que
I'architecture BUS. Notre cible, les installateurs électriques, se basent davantage sur leurs
acquis et leurs expériences. En effet, ils sont réticents a I'utilisation de notices. Par exemple un
installateur sait mettre en service des volets roulants ou installer une alarme si c’est un
créneau fixe, mais s'il faut centraliser plusieurs fonctions cela s’avére plus difficile pour lui.

Nous pouvons d’'autre part expliquer la faible demande locale en produits domotiques par le
fait que le marché de la construction dans la région toulonnaise est plutét oriente vers les
réalisations a budget modeste. »

« Les installateurs de C.E.P. sont trés concrets dans leurs achats de matériel, ils n’acheteront
pas un produit sur catalogue, ils ont besoin de les toucher (cété tactile), de plus en disposant
d’'un emploi du temps non fixe (ils travaillent souvent dans l'urgence) ils ne se rendent
généralement jamais a une démonstration, a part si celle ci présente des cotés conviviaux. »
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