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. .. Paintmark est une entreprise spécialisee dans la fabrication de

peintures pour intérieur et extérieur, destinée aussi bien aux
particuliers qu'aux professionnels.

Sur un marché en constante évolution, ou la demande de produits
écologiques et performants ne cesse de croitre, Paintmark se
démarque par son engagement a proposer des peintures durables
et de grande qualité. Grace a une gamme variée et un service client
personnalisé, ['entreprise repond aux attentes des clients en quéte
de solutions esthétiques, techniques et respectueuses de
l'environnement.

Paintmark aspire ainsi a devenir un acteur incontournable dans un
secteur concurrentiel en pleine transformation.
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PESTEL

Politique

-Subvention des
gouvernements
pour encourager les
projets énergétique
Couts
d'approvisionneme
nt

Economique

Evolution du
pouvoir
d'achat
‘Variations
des couts
d'achat de
matiere
premiere

Socieétal

Demande de
peintures
respectueuse de
I'environnement

Technologique

Nouvelles
innovations ( anti
bacteriennes,
ondes isolantes)

Environnemental

Tendances des
marques ayant
une faible
empreinte
écologique et
engagées dans
le recyclage. Les
conditions
climatiques
influencent aussi
la demande pour
des peintures
durables.

Legal

La conformité
aux hormes de
sécurité et
environementa
les



CONCLUSION

Le marché de la peinture est fortement influence par des
facteurs externes : des réglementations environnementales
strictes et une demande croissante pour des produits
écologiques poussent les fabricants a innover.

Parallelement, les cycles eéconomiques, les tendances
socioculturelles et les avancées technologiques faconnent les
préférences des consommateurs. Ce contexte encourage les
entreprises du secteur a adopter des pratiques plus durables et
a diversifier leur offre pour repondre aux attentes ecologiques
et aux nouvelles exigences du marche.



« Gamme diversifiée : Peintures pour * Notoriéte limitée : Faible
intérieur et extérieur, pour reconnaissance en tant que nouvelle

professionnels et particuliers. marque.
 Engagement écologique : Peintures e Ressources financieres : Investissement

durables. élevé pour le développement et la

e I[nnovation : Peintures distribution.

antibactériennes et isolantes. e Acquisition de parts de marche:
Stratégies marketing nécessaires dans

un secteur compétitif.

e DIY en hausse : Les consommateurs e Concurrence : Marques établies avec
préferent peindre eux-mémes. une forte part de marcheé.

e Ecologie : Forte demande pour des e Colts variables : Prix des matieres
peintures respectueuses de premieres instables.
I'environnement. e Réglementations : Conformité aux

e Vente en ligne : Achat et normes colteuse.
personnalisation numeériques.




CONCLUSION

| 'analyse SWOT met en lumiere des atouts considerables, tels
que son orientation vers des produits ecologiques et sa
capacité a innover, qui peuvent favoriser sa differenciation sur
un marché compeétitif.

Toutefois, pour réussir, la marque doit également surmonter
des défis tels que sa notoriété encore faible et |a forte
concurrence existante. En capitalisant sur les opportunites de
croissance liées a la tendance du DIY et a la vente en ligne, tout
en restant vigilante face aux menaces comme les fluctuations
des couts des matieres premieres et les exigences
reglementaires, Paintmark a le potentiel de se positionner
comme un acteur majeur dans le secteur de la peinture.




BENCHMARK

Critere

Qualité

Prix

Gamme

Innovation

écoresponsabilité

Dulux Valentine

Excellente qualité

Relativement
haute bon rapport
qualité prix

Large gamme

Innovation limité

produits
écoresponsable

Sikkens

Tres haute qualité

Tres élevé

Large gamme

Tres innovant

forte orientation
écologique

Ripolin

Bonne qualité

Abordable

Large gamme

Innovation
limitée

produits
écoresponsables

Zolpan

Haute qualité

Moyen elevé

Tres large

Innovation limitée

produits
écoresponsables

Paintmark

Haute qualité

Intermeédiaire

Gamme variées

formulations
innovantes

produits
écoresponsables



JUSTIFICATION DU CHOIX DES CONCURRENTS

L es concurrents choisis Dulux Valentine, Sikkens, Ripolin, et Zolpan representent des
acteurs clés du marché de la peinture.

Chacun se distingue : Dulux Valentine pour les particuliers premium, Sikkens pour les
professionnels, Ripolin pour le prix grand public accessible, et Zolpan pour les
chantiers professionnels et écoresponsables.

Ces marques couvrent les différents segments que Paintmark pourrait cibler.

JUSTIFICATION DES CRITERES DE COMPARAISON

Qualité des produits : Essentielle pour satisfaire les clients et garantir une bonne
durabilite.

Prix : Un critere decisif pour le grand public comme pour les professionnels.

Gamme de produits : La diversite de |'offre attire des clients aux besoins variés.
Innovation et ecoresponsabilite : Les produits durables et écologiques sont de plus en
plus demandés.

Soutien et service client : Un service client solide et des conseils techniques renforcent
I3 fidaliteé client



CONCLUSION

Paintmark peut se demarquer par une qualiteé de produit elevee,
une gamme diversifiée et accessible, et un fort engagement en
innovation et ecoresponsabilite.

En offrant un bon rapport qualité-prix et un service client solide,
I'entreprise sera bien positionnée pour attirer et fidéliser a la
fois les particuliers et les professionnels dans un marche

compeétitif.



LES 5 FORCES DE PORTER
. POUVOIR DE POUVOIR
Iggﬁhéig:;i? NEGOCIATION NEGOCIATION
CLIENT FOURNISSEUR

FORTE, MARQUES
ETABLIES,
DIFFERENCIATIO
N NECESSAIRE

ELEVE,
FIDELISATION
PAR OFFRE
UNIQUE ET
SERVICE CLIENT

DIVERSIFICATION
"REDUCTION DE
DEPENDANCE.

MENACE
NOUVEAU
ENTRANT

BARRIERES
MODEREES,
IMAGE FORTE,
INNOVATION

PRODUIT DE
SUBSTITUTION

REVETEMENTS
MURAUX,
INNOVATION
PEINTURE,
DIFFERENCIATION



POUVOIR NEGOCIATION FOURNISSEUR

INTENSITE DE LA CONCURRENCE
PRODUIT DE SUBSTITUTION

O = NW L U

MENACE NOUVEAU ENTRANT POUVOIR DE NEGOCIATION CLIENT



Dulux

. Sikkens Ripolin Zolpan Paintmark
Valentine P P

75 euros 65 euros 49 euros 60 euros 39 euros



CONCLUSION

Pour reussir dans un marchée concurrentiel, Paintmark devra
miser sur des produits innovants, une image de marque forte et
un service client de qualite.

En repondant aux attentes de qualité et d'ecoresponsabilite,
I'entreprise pourra se différencier et attirer durablement
professionnels et particuliers.



COMMENT SE DIFFERENCIER DANS UN MARCHE DE LA PEINTURE DEJA SATURE PAR
DES MARQUES BIEN ETABLIES ?

En sepositionnant sur des éléments distinctifs comme linnovation produit,
Iecoresponsabilite, excellence du service client et un rapport qualité-prix avantageux,
Paintmark pourra se différencier des grandes marques installées et repondre aux besoins
spécifiques de ses clients.

Un marketing ciblé et une approche personnalisée renforceront cette différenciation,
créant ainsi une image de marque forte et attractive.



MOTIVATIONS:

e Produits faciles a appliquer, méme sans expérience.
e Peintures durables, lavables et sans odeur (pour le confort

des enfants).
e Profiter d'outils comme les simulateurs de couleurs ou les

tutos vidéo pour l'inspirer.

OBJECTIFS:

e Donner un coup de fraicheur a son intérieur pour le rendre
chaleureux et moderne.

e Créer une chambre originale pour ses enfants avec des
couleurs vives et des motifs personnalisés.

e Réaliser ses projets de peinture elle-méme pour
économiser et s'impliquer dans la décoration.

CAMILLE LECLERC

Responsable marketing
dans une PME, 35 ans FREINS

Mariée, 2 enfants (6 et 8 ans) e Hésite devant un trop grand choix de produits ou des

termes techniques.
e Redoute de devoir refaire plusieurs couches si la peinture

n‘est pas assez couvrante.




A PROPOS DE MOI

Région urbaine, travaille
principalement sur des rénovations
d'appartements et des chantiers
résidentiels.

MOTIVATIONS

e Accéder a une gamme large
(intérieur, extérieur, finitions
spécifiques).

e Bénéficier de services annexes
comme la livraison rapide ou
des formations sur de nouveaux
produits.

e Favoriser des produits qui

respectent les normes ALAIN DURAND

environnementales. Artisan peintre en batiment 38 ans

Marié, 2 enfant
FREINS : ,
e Ne pas dépasser le budget alloué par 20 ans dans le métier, il a une
ses clients. . d |
e Eviter les peintures difficiles 2 expertise reconnue dans la

appliquer ou nécessitant de rénovation d'intérieurs.
nombreuses couches.

OBJECTIFS :

e Utiliser des produits professionnels
pour garantir une finition
impeccable et durable.

e Réduire le temps passé sur chaque
chantier grace a des peintures a
haut pouvoir couvrant.

e Fidéliser ses clients avec un rendu
premium et des conseils d'expert.



4P DU MARKETING

PRODUIT
Caracteristiques principales:

A/ Gammes speécialisées :

Peintures anti-bactériennes pour les espaces sensibles (hopitaux, créches).
Peintures anti-ondes pour protéger contre les ondes électromagnétiques (bureaux,
maisons connectées).

Peintures résistantes aux intempéries pour I'extérieur (toits, facades).

Peintures écologiques (sans COV, respectueuses de I'environnement).

B/ Variété de couleurs et finitions:

Palette de teintes infinies, personnalisables.

Finitions : mates, satinées, brillantes.

Gamme "Design Premium" pour les professionnels de la décoration d'intérieur.

C/ Formats adaptes :
petits pots (particuliers) et gros volumes (professionnels).



4P DU MARKETING

PRIX

Tarification adaptée:

Premium pour les gammes anti-ondes et écologiques (valeur ajoutée).
Accessible pour les gammes standards (grand public).

Tarification plus basse que les produits similaires des concurrents.

Options tarifaires:
Remises pour achats en gros (artisans, entreprises).

Offres packagées pour particuliers (ex. : kits avec pinceaux ou accessoires).
Paiement échelonné pour les professionnels.



4P DU MARKETING

Canaux de vente:

Points de vente physiques:
Revendeurs spécialisés (magasins de bricolage, grossistes pour artisans).
Showrooms PAINTMAK pour particuliers et architectes.

Vente en ligne:
Site e-commerce PAINTMAK avec simulateur de couleurs et conseils personnalises.
Partenariat avec plateformes comme Amazon ou ManoMano.

Service direct:
Livraison rapide pour professionnels (BTP, artisans).
Click & Collect pour particuliers.

Présence locale:
Partenariats avec magasins independants en zones rurales.



4P DU MARKETING

PROMOTION

Stratégies de communication:
Publiciteé ciblée :

Campagnes digitales sur Google et réseaux sociaux (Pinterest, Instagram, TikTok).
Vidéos éducatives sur YouTube (ex. : tutoriels pour appliquer la peinture).

Partenariats :
Influenceurs en décoration et bricolage.
Sponsoring d’événements professionnels (salons de I'habitat, design).

Offres promotionnelles:

Réductions de lancement sur les gammes spécialisées.

Programme de fidélité pour les artisans (points convertibles en produits).
Echantillons gratuits pour tester les gammes innovantes.

Services annexes:
Ateliers gratuits pour les particuliers et formations pour les professionnels.
Assistance personnalisée via un conseiller couleur.



laux de Croissance au Marche (7o)

Matrice BCG des Catégories de Produits de Paintmark
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Part de Marché Relative

Etoiles :
Peintures écologiques : taux de croissance élevé (15%) et une part de marché
relative proche de la moyenne (0,8).

Vaches a lait :
Peintures intérieures classiques : part de marché dominante (1,2) et un faible taux
de croissance (5%)

Dilemmes :
Peintures techniques haut de gamme : se situent sur un marché en forte croissance
(12%), part de marché relatif moyenne (1,0).

Poids morts:
Peintures extérieures classiques : taux de croissance modéré (8%) et une faible part
de marché relative (0,6), ces produits risquent de stagner a long terme.



Ltonciusion .

e Accent sur les peintures écologiques :
Ce segment en pleine expansion est aligné avec les tendances du marche vers des produits plus respectueux de
'environnement. Une stratégie d'innovation, combinée a un renforcement de la communication, pourrait accentuer leur
position et maximiser les opportunités de croissance.

e Optimisation des peintures intérieures classiques :
Ces produits doivent continuer a étre exploités comme une source de revenus stables. Leur production pourrait étre
rationalisee pour maximiser les marges beneéficiaires.

* Investissements ciblés sur les peintures techniques haut de gamme:
En raison de la forte croissance de leur marché, il serait judicieux d’'investir dans ce segment pour augmenter leur
attractivité, notamment aupres des professionnels recherchant des performances supérieures.

e Repositionnement des peintures extérieures classiques :
Paintmark pourrait envisager une réduction de leur gamme ou un repositionnement_marketing pour éviter un gaspillage
de ressources.

e Approche durable et différenciée :
En mettant en avant son engagement pour des produits durables et respectueux de I'environnement, Paintmark peut
continuer a se demarquer de ses concurrents dans un marche en transformation.



CYCLE DEVIE PAINTMAK
1. Gestation :

Définition : Phase de conception et de préparation avant l'introduction sur le
marché.

Exemple:

Développement de gammes de peintures specialisees (anti-bacteriennes, anti-
ondes, écologiques).

Tests de qualite et d'efficacité des produits.

Elaboration de la stratégie marketing, identification des canaux de distribution et
definition de la tarification.

Impact:

Preparation du lancement, construction de lI'image de marque, mise en place des
partenariats nécessaires.



: Prix
Leader de Marche

Challenger
Paintmark Outsider
Ripolin Suiveur

Suiveur

Qualité



Chance:

Exemple : Croissance de la demande pour
des peintures spécialisees, intérét accru
pour les produits ecologiques.

Impact : Augmentation des ventes et
leadership sur un marche en essor.

Conflit :

e Exemple : Retards des fournisseurs ou
tensions avec des revendeurs.

e Impact: Perturbe la distribution et
nuit a la reputation.

Défi :
e Exemple : Forte concurrence (Dulux,

Sikkens), éducation du marcheé sur les
produits innovants.

e Impact : Renforce la credibilite et
différencie la marque si reussi.

Danger:

e Exemple : Récession économique ou
copie des innovations par des
concurrents.

e Impact : Perte de parts de marché ou
déclin si non anticipé.



CONCLUSION

PAINTMAK OPTE POUR UNE POLITIQUE DE PENETRATION EN PROPOSANT DES
PRODUITS INNOVANTS (PEINTURES ANTI-BACTERIENNES, ANTI-ONDES, ECOLOGIQUES)
A DES PRIX ATTRACTIFS POUR TOUCHER UN LARGE PUBLIC.

AVEC UNE DISTRIBUTION MULTICANAL ET DES PROMOTIONS CIBLEES, LA MARQUE VISE
A RAPIDEMENT GAGNER DES PARTS DE MARCHE ET SE POSITIONNER COMME UN
ACTEUR INCONTOURNABLE DANS LE SECTEUR DES PEINTURES.

~



THANK YOU
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