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MANDAT

Déterminer un stratégie permettant d’atteindre la profitabilité
de Pepperfry d’ici 2 ans

Enjeux secondaires:
« Déterminer les flux de revenus clés

« Reduire les colts logistiques
« Adresser la concurrence

. . RISQUES ET
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~ENVIRONNEMENT

La population de I'inde dépassera celle de la Chine
d’ici 2030
| ’'urbanisation est en trés forte croissance

"‘ Accroissement constant de la classe moyenne
I

La femme indienne s’occupe habituellement du
budget familiale

Grande importance envers I'expérience client

Nouvelles technologies plus accessibles

Economie de partage de plus en plus valorisée

= = RISQUES ET
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INDUSTRIE DU COMMERCE DE DETAIL - MEUBLES

CLIENTS — Faible pouvoir d’achat, tres nombreux

FOURNISSEURS - Faible pouvaoir, plusieurs petits ©O
commercants

Forte intensité

SUBSTITUTS — Faible menace, bien essentiel concurrentielle

NOUVEAUX ENTRANTS — Forte menace,
marketplace et IKEA

Facteurs clés de succes

Réputation Réseau de distribution Capacites financieres
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PEPPERFRY

> : Location de :

* 80% du « 20% du * Franchisés * Moins de 30 * Programme
chiffre chiffre e Doubler le ans privilege
d'affaires d'affaires nombre d'ici  + Vision long

» Croissance mars 2019 terme
de 35-50%

d’ici 3 ans




~CHAINE D’APPROVISIONNEMENT

Artisans / \

Artisans
Stockage Emballage Livraison

Artisans 95% chez
Pepperfry

\_ /

PEPPERFRY

Chaine verticale Artisans Transport

Contrdle important

Artisans
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ANALYSE FINANCIERE

Faits économiques

- 3e pays en termes de pouvoir achat
Répartiton des revenus

- Croissance PIB=7,5%

Décoration et Meubles
Accessoires

Prix de vente moyen 41,67 $ 300,00 $
Marge brute 30-50 % 45-55 %
Marge opérationnelle 15,0 % 25,0 %

E Fournitures  m Décoration et accessoires

% Transactions 70,0 % 30,0 %



ANALYSE FINANCIERE

100.00
80.00
60.00
40.00
20.00

0.00

-20.00

-40.00

-60.00

Revenus
Colts
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Performance financiere
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201e/43 201 2014/15 2015/16
—o—Revenus =—e=Colts =—e=Profits/Pertes
201213 2013/14 2014/15 2015/16
5,68 7,32 16,53 33,35
14,72 13,35 37,45 83,22
-9,03 -6,03 [

2016/17
43,00
84,43
-41,43

Valeur Entreprise

51,6 Millions US

2016/17

Croissance annualisée
50,0%
41,8%
-35,6%

Valeur / Revenus = 1,2
Entreprise non profitable

195 millions US en capitaux
de risque



DIAGNOSTIC
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DIAGNOSTIC
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CRITERES DE SELECTION

mmm Acceptabilité

» Atteinte de la profitabilité?
* Risque et rendement?

e Pertinence

* Délais de 2 ans et 5 ans?
» Ressources disponibles? —

e Faisabilité

» Répond aux opportunités et menaces?
« Capitalise sur les forces et mitige les menaces?

» Réputation, Réseau de distribution, Capacités financieres

- - RISQUES ET
MANDAT ANALYSE STRATEGIE DECISION IMPLANTATION MITIGATION CONCLUSION



STRATEGIES

Consolidation dela Accroissement du Elimination des Expansion des
logistique nombre de décorations et franchises et
franchises accessoires optimisation des
processus

Acceptabilite -

Faisabilité
Pertinence

Réputation -

Réseau de
distribution

Capaciteés financieres
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STRATEGIES

Consolidation dela Accroissement du Elimination des Expansion des
logistique nombre de décorations et franchises et
franchises accessoires optimisation des
processus

Acceptabilite -

Faisabilité
Pertinence

Aucune augmentation
Réputation des revenus
Réseau de Aucun impact sur la
distribution réputation

Capaciteés financieres
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STRATEGIES

Consolidation dela Accroissement du Elimination des Expansion des
logistique nombre de décorations et franchises et
franchises accessoires optimisation des
processus

Acceptabilite

Faisabilité
Pertinence N’améliore pas le
réseau de distribution
Réputation -
Accroissement des
Réseau de revenus diminué par
distribution la venue de

. . concurrents
Capacités financiéres
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MANDAT . ANALYSE . STRATEGIE . DECISION . IMPLANTATION . i . CONCLUSION



STRATEGIES

Consolidation dela Accroissement du Elimination des Expansion des
logistique nombre de décorations et franchises et
franchises accessoires optimisation des
processus

Acceptabilite -

Faisabilité

Pertinence Baisse des revenus
(20% chiffre

Réputation - d’affaires)

Réseau de Impossible d’atteindre
distribution - la profitabilité d’ici 2

. . ans
Capacités financiéres
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STRATEGIES

Consolidation dela Accroissement du Elimination des Expansion des
logistique nombre de décorations et franchises et
franchises accessoires optimisation des
processus
ACEEEIINE - Augmentation des -
o ventes et de la
Faisabilé _J poiabilte S
Pertinence Meilleur contrdle des
BN v ]
Reputton __ ____
Réseau de Délais serres et
distribution _ mobilisation constante -
Capacités financiéres de plusieurs
I oces ]
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STRATEGIE

Expansion du nombre de franchises et optimisation des
processus clés

, , RISQUES ET
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IMPLANTATION
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PHASE 1

Augmenter le nombre de franchisés

Objectif: Augmenter les ventes

, , RISQUES ET
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PHASE 1 — Augmenter le nombre de franchiseés

CSrlétleerCetisoﬂe Equipe de ventes
 Non-metro  Former une » Contrats avec les * Transfert de
proches de equipe en charge franchisés connaissances
Jodhpur, du recrutement « Commissions de - Adaptation a la
Gurugram et de franchises 10% des ventes culture de
Mumbai I'entreprise

* Entrepreneurs

* Connaissance du
marché local

Obijectif: Doubler le nombre de franchisés d’ici mars 2019

, , RISQUES ET
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PHASE 2

Ameliorer le processus logistiqgue

Obijectif: Réduire les coults

, , RISQUES ET
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PHASE 2 — Etude de faisabilité

Sourcing de petites

pieces Conception
 Possibilité de  Fabrication de « Méthodes
pieces communes pieces standards d’assemblage
(vis, etc) « Facons de communes
» Fournisseur concevoir alignées
commun

Obijectif: Réduction des colts d'approvisionnement, meilleur contréle qualité

MANDAT ANALYSE STRATEGIE DECISION IMPLANTATION Fﬂﬁ?ﬁfﬁgﬁ CONCLUSION



PHASE 2 — Pilote

Sélection des Formation des
fournisseurs fournisseurs

* Esprit _  Présence de - Essai sur un  Analyse des
entrepreneurial techniciens bassin de 50 colts sauvés
» Ouvert aux sur place fournisseurs et engagés
modifications . Rencontres * Petite
* Intéresseés par fréquentes recompense
les _q T financiere pour
changements » Disponibilite compenser les
de surcodts
concepteurs éventuels
a l'interne

Obijectif: Assurer un changement efficace

, 2 RISQUES ET
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~PHASE 2 — Implantation incrémentale

Fournisseurs

* Augmentation du « Formation aux
nombre de
fournisseurs petits & nouvelles
' manieres
petit |
d’assembler les
produits

Objectif: Expansion des nouvelles méthodes




PHASE 3

Stratégie marketing

Objectif:
Se differencier de la concurrence et augmenter les revenus




PHASE 3 - Se positionner en tant que leader artisanal local

Sandeep Sanaa Ananth

4 f I\ 4 )\ 4 N\
Jeune professionne S
P Millénial, il a du gout

CaI’aCtérISth ues || Moderne | I\:Ifggodnesgatl)rlr;illdeegt || etestinfluencable. Il

Technologique décisions neptcl)esr;%gg? a
Mobile

. J . J N\ J

4 ) ( N ( N

DéSl I'S Original, aime la

Importance & la Qualité, durabilite et | mode et le

décoration assemblage facile changement
_ J _ Y, _ J
4 N\ 4 N\ 4 N\
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~PHASE 3 - Se positionner en tant que leader artisanal local

m Stratégie web

= -\ anement5a’

== \\'eb series

Cibler les femmes pour augmenter votre taux de
conversion
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PHASE 3 - Se positionner en tant que leader artisanal local

‘ Reéalité

‘ virtuelle
lpads
permettant
O : I'achat en
gr?nsells ligne sur
, . lace

décoration P

® sur place

Formation
supplémentaire
aux franchisés

Sandeep




PHASE 3: Location des décorations

Commencer t6t pour influencer a long terme

Etude de marché Pilote

» Data sur ce que les » Partenariat avec  Affiches dans les
gens aiment des immeubles Immeubles
- Délai temps renoves de - Marketing digital
« Modes de locations aux jeunes (adapté aux
paiements * Partenariat avec les milléniaux)
universités * Instagram

(influenceurs)

- - RISQUES ET
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~PHASE 3 - Amélioration continue

« Amélioration * Architectes
des in-house sortis de
brands 'université

» Suivre les (stages)
trends e |dées

Innovantes
* Motivés

, , RISQUES ET
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BUDGET

PHASE 1 (2019) 100 K$US + 250 K$US 30 franchisés
(commissions) 83330 $US par franchisé
2,5 MSUS
Phase 1 (2020) 10% des commissions 20 franchisés supplémentaires
167 K$US =1,67 M$US
+ 2,5 M$US en 2019
PHASE 2 3% des COGS 5% des COGS
Profits: 1,072 M$US
PHASE 3 500 K$US 500 K$ US / année
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RISQUES ET MITIGATION

Impact

A

par la compagnie

[ 1. Ouvrir des magasins detenus }

2. Nombre de retours ne diminue p

asS

produits

[ 2. Accroissement de la qualité des }

1. Pas asse:

7 de franchisés

»
»

Probabilité

MANDAT

ANALYSE

STRATEGIE

DECISION

IMPLANTATION

RISQUES ET
MITIGATION

CONCLUSION



PLAN B

4 N

Envisager des magasins de grandes surfaces
avec espaces pour deétaillants

" /
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CONCLUSION

Déterminer un stratégie permettant d’atteindre la profitabilitée
de Pepperfry d’ici 2 ans

Enjeux secondaires: Accomplissements:

« Déterminer les flux de revenus clés « Augmentation des ventes en decoration et du

« Réduire les codts logistiques nombre de franchises

« Adresser la concurrence « Standardisation des méthodes de conception et

approvisionnement a plus grande échelle
« Stratégie de différenciation et amélioration
continue

: : RISQUES ET
MANDAT . ANALYSE . STRATEGIE . DECISION . IMPLANTATION . i e . CONCLUSION



