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1. Démarrage

Local, situation géographique

Pour le démarrage nous avons choisi d’être en banlieue avec un local de type 2 qui

possède une capacité d'accueil de 15 personnes pour commencer, que l’on peut

évoluer au fur et à mesure des années en fonction des besoins.

Business model Canvas

3



Plan de financement initial :
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2. Stratégie suivie :

Positionnement :

Au début, nous nous sommes positionnés avec des cours milieu de gamme (axe 2)

pour avoir un meilleur rapport qualité prix avec un fournisseur n°2 (prix d’équilibre)

avec le coût forfaitaire de 5€ HT par repas. Puis nous nous sommes positionnés sur

le moins cher du marché (axe 1), fournisseur n°1 (low coast) avec le coût forfaitaire

de 3€ par repas quand nous nous sommes aperçu que personnes n’était sur cette

axe là et qu’il y avait une trop forte concurrence en axe 2.

Choix stratégiques:

Au début du jeu la majorité de nos concurrents étaient positionnés milieu de gamme

comme nous, ou haut de gamme. Nous avons donc décidé de prendre le risque de

passer en bas de gamme avec un fournisseur n°1 afin de se différencier et de

réaliser un taux de remplissage bien plus élevé. Risque qui à payé car nos ventes

ont bien augmenté, ce qui nous a permis de dégager plus de trésorerie.

En ce qui concerne les cours sur lesquels nous nous sommes positionnés :

Au début nous étions présents sur trop de cours : MSR, EMS, SSP et WEP ce qui

pouvait créer de la confusion chez les cibles potentielles.

Nous avons décidé de nous concentrer sur trois cours : MSR, EMS et WEP. Ce qui

nous à permis de réduire les heures de notre chef qui en avaient trop et qu’il fallait
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payer en conséquence.Cela nous permettait aussi d’avoir un taux de remplissage

plus élevé tout en diminuant nos charges.

Au fur et à mesure de l'avancée sur les périodes nous avons pris la décision

d'augmenter la taille de notre local, étant donné que nous avons commencé

par un local de type 2 avec une capacité de 15 personnes pour 60 mètres

carrés. Pour au final finir avec une capacité de 25 personnes pour 100 mètre

carré. Ce qui nous a permis d’accueillir plus de clients dans nos cours.

Nous sommes l’entreprise 3.

Stratégie digitale

En terme de stratégie digitale, nous avons décidé d’investir 2 000€ sur un site

internet afin que nos clients puissent réserver leurs cours directement en ligne.

Évolutions face à la concurrence

Au début du jeu nous nous étions mal embarqués face à la concurrence en

raison des mauvaises décisions prises, notamment le fait de se positionner

sur 4 cours.
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Sur les cours EMS la concurrence n'était pas présente, ce qui nous permis

d’avoir un taux de remplissage élevé dans ce cours la.

Sur les cours MSR, nous étions en concurrence avec l’équipe 4, mais nous

avions quand même plus de parts de marché sur ce cours, pour donner

encore plus envie à cette cible de venir nous avons diminué nos prix en

fonction des autres équipes, ce que nous pouvions nous permettre au vu du

fournisseur choisi.

En revanche, sur le cours WEP la concurrence était très présente car tous les

groupes étaient positionnés dessus. Nous avons tout de même réussi à s’en

sortir avec le nombre de cours facturés le plus élevé.

Par contre, nous étions l’entreprise qui faisait le moins de marge à cause de

notre positionnement plus bas de gamme. Nous espérons donc attirer un

maximum de clientèle au fur et à mesure des années.

III- Les principaux résultats obtenus après 5 périodes d’activité

Pour nos prévisions en générale on constate que par rapport au réalisation elle sont

plutôt hétérogène, soit on surestime soit on sous-estime le nombre de participants
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par cours ce qui influcent sur notre chiffre d'affaires et sur pratiquement tous les

autres résultats.On a donc essayé d’adapter en fonction des précédent résultats

obtenus,le nombre de participant à nos cours et également augmenté le local quand

il y avait besoin.En moyenne nos prévisions sur le résultat après impôt ont un écart

de 62013€ en plus que ce qui est fait réellement, on le voit notamment avec la

période 1 et la période 4 où on a le plus grand écart entre le prévisionnel et le réel,

on peut expliquer cela en période 1 par le lancement et le fait qu’on est surévalué la

facturation de cours alors qu’en période 4 nous n’avions pas pris en compte la crise

économique.

En revanche on peut voir que nos prévisions concernant le coût total des charges

est plutôt bien évalué puisqu’il y a en moyenne 13000€ d'écart, on constate

également que toutes nos charges prévisionnelles sont supérieures au charge

réalisé.C’est donc sur les produits que nous avons mal évalué les prévisions.

Le coût d’achat des matières premières dépend

du nombre de cours facturés, on remarque ici

qu'il a tendance à augmenter au fur et à mesure

que les années passent, ce qui signifie une

hausse de participant.En effet en 5 ans il y a eu

une hausse de plus de 220% (4066 participant

en P1 contre 12 468 en P5). En période 1 on

était à 31 200€ d’achat de matière première et

on a augmenté jusqu' à 48 576€ en période 4. Cela indique donc une augmentation

des cours facturés. On le constate également avec ce graphique représentant le

nombre de cours facturés par format et par période qui ne cesse d’évoluer .

Avec un taux de remplissage moyen de 77,4% nous constatons que notre entreprise

à un taux intéressant et performant avec notamment une grosse demande sur les
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cours EMS puisque 20,3% des demandes sont insatisfaites, il faut donc ajouter plus

de cours.

Trésorerie

Période Prévisions Trésorerie Résultats Trésorerie

1 16177€ 967€

2 82882€ 70715€

3 129178€ 215788€

4 351634€ 193637€

5 338647€ 331842€

Tout d'abord nous constatons que le nombre de cours facturés est en corrélation

avec notre trésorerie réel, on a une constante évolution positive au fur et à mesure

que les années passent sauf en période 4 ou l’ont voit une légère diminution de la

trésorerie du fait de la crise économique. Concernant les prévision, il y a un écart

assez significatif pour toutes les périodes cela ce justifie par une différence entre les

ventes encaissées prévisionnels et réels.Également par les frais total des charges à

décaissée qui sont sous-estimés. Nous avions donc tendance à surestimer les

entrées et sous estimer les sorties sauf en période 3 ou nos décaissements était très

bas et nos encaissements était haut. On peut expliquer cela par une baisse des prix

et un agrandissement du local.

4. Conclusion :

Ce jeu nous apporte énormément en tant qu’étudiant pour améliorer et développer

notre qualité de travail en équipe. Il nous permet également de se confronter aux

défis et aux contraintes réels de la création d'entreprise en prenant des

responsabilités et à travers les différentes décisions que nous avons prises. En effet,

nos décisions ont un impact direct sur la performance de notre équipe. Il faut

également anticiper et s’adapter aux 4 autres équipes concurrentes dans un temps
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imparti ce qui permet de travailler notre capacité de résolution de problème ainsi que

d’adaptabilité et de gestion du temps.

Nous avons donc rencontré des difficultés dans ce jeu notamment en période 1 où

notre trésorerie était moins qu'espéré, nous avons également été en difficulté en

période 4 du fait que nous n'ayons pas eu connaissance de crise économique en et

n’avons donc rien fait pour y faire face. À cela on peut ajouter la concurrence qui

forcément nous met en difficultés puisqu’il propose eux aussi des cours de cuisine et

que c’était à nous d’y faire face en se démarquant.

Pour les pistes d’améliorations nous pensons qu’il faut rajouter des cours EMS au vu

de la demande affluante avec un taux de remplissage à 90%puisque nous détenons

100% des parts de marchés sur ce format et également augmenter les prix de 2 ou

3€ pour pouvoir avoir une meilleure marge. Nous pouvons également améliorer

notre qualités perçu en augmentant le budget de formation et le salaire du chef de

400€ ainsi que le salaries des employés de 200€.
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