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1. Démarrage

Local, situation géographique

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

possede une capacité d'accueil de 15 personnes pour commencer, que I'on peut

évoluer au fur et a mesure des années en fonction des besoins.
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Business Model Canvas

DA1

Date:

"Un modéle économigue décrit les principes selon lesquels une organisation crée, délivre et capture de la valeur®. Dans leur modéle Alexander OSTERWALDER et Yves
PIGNEUR propose de représenter le modéle économigue par 9 blocs qul vont décrire I'activité de I'entreprise, la fagon dont elle envisage de gagner de I'argent et qui
couvrent les 4 grandes dimensions d'une entreprise @ clients, offre, infrastructure et viabilité financére (Source : Créa IUT, lut de Quimper).

8- Partenaires clés
Queds sont bes partenaires,
fournisseurs incontoumables 7

Mos partenaires clés
incluent notre fournisseur
de nourriture & bas codt,

qui nous permet de

proposer des cours de
cuisine abordables tout
en maintenant des
standards de qualité
acceptables, ainsi que
notre fournisseur
d'éguipement de cuisine,
qui garantit un
approvisionnement
constant en matériel
fonctionnel et fiable.

7- Activités clés :
Quedles sont les activités clés de
l'entreprise?

Nos activités clés sont
'organisation et
animation des cours de
cuisine : Planification,
préparation et animation
des cours pour différents
publics {enfants, familles,
retraités). Cela inclut la
mise en place des
espaces de travail, la
préparation des
ingrédients, et la gestion
des sessions pour
garantir une expérience
enrichissante et
fluide.Développement de
Nouveaux programmes
de cours : Création de
contenus pédagogiques
et de nouvelles recettes
pour diversifier I'offre et
attirer des clients
réguliers. Les cours
peuvent inclure des
thémes spécifiques tels
que la cuisine
internationale, les
technigues de cuisson, ou
les ateliers thématiques
pour des occasions

spéciales. Marketing et
communication :
Promotion des cours via
des campagnes en ligne
et hors ligne, utilisation
des réseaux sociaux,
collaboration avec des
influenceurs et des
partenaires locaux pour
augmenter la visibilité et
attirer de nouveaux
participants.

6- Ressources clés
Cuelles sont les ressources
humaines, physigues. intellectueles
etiou financiéres indspensabies 7

Les ressources
indispensable pour la
prospérité de I'entreprise
sont tout d'abord les
ressources humaines qui
sont le chef cuisinier qui
donne les cours ainsi que
le salarié qui fait
I'accueille, le ménage et
qui prépare les cours.
Les ressources
intellectuelle sont le
savoir faire du chef ainsi
que son expertise. Les
ressources matérielle

sont les locaux et le

2- Propositions de valeur
Quel service offfez-vous 7 A quels
bessing volre offre apperte-t-elle une
réponse 7 Comment vous
différenciez-vous de ta
concurrence 7

Le service que nous
proposons est une
activité conviviale,
pédagogique et amusante
pour différents Ages.
Notre but est de faciliter
I'accés a des
compétences de base en
cuisine pour tous les
Ages, dans une ambiance
détendue et sans
prétention. Nous
comptons nous
différencier par rapport
aux concurrents par notre
qualité de travaille, notre
bonne ambiance et bonne
humeur, de plus nous
avons des tarifs
abordables et des
créneaux adaptés a
chaque public (enfants,
retraités, familles).

4- Relations avec les clients
Cuelles relations allez-vous metire en
place pour attirer, fidéiser et inciter les
chenls & acheler 7

La relation que nous allons
mettre en place pour
fidéliser et inciter nous
clients a acheter est un
Service client convivial et
accueillant pour encourager
la fidélisation, de plus pour
fidéliser nos clients nous
allons mettre en place un
programme de fidélité
offrant des points ou des
réductions pour chague
cours acheté, avec des
récompenses spéciales
(comme un cours gratuit .)
De plus nous allons mettre
en place des événements
spéciaux comme par
exemple cuisine de noél
ou encore spéciale saint-
wvalentin. Cela sert que nos
clients continu a venir
méme pendant c'est
périodes

3- Canaux
Quels sont les modes de
communication, de distibution ulilisés
pous valoriser Foffre 7

Les moyens de
communication utilisé pour
wvaloriser notre offre sont,
la communication via les
réseaux sociaux pour
atteindre un public jeune et
familial. Nous utilisons
aussi les journaux pour
touche r les personnes
aAgées . De plus nous avons
un site internet simple et
fonctionnel pour les
réservations en ligne gui
nous permet de toucher les
personnes recherchant un
atelier de cours de cuisine

1- Segments de clientéle :
Quels sont vos clients 7 Y a-t-i
différents segments de clientéle 7

Mos clients sont : les
Retraités seulement la
semaine le midi, les
enfants seulement le
mercredi aprés midi et
samedi aprés midi. Notre
derniére clientéles sont
les particuliers en week-
ends. On peut donc voir
qu'il y a différents
segments de dientéle.
Cela nous permet de
toucher a tout niveaux
les familles gque se soit
les enfants, les parents
ainsi gue les personnes a
la retraite. Donc nous
pouvons dire que nous
sommes spécialisé sur les
membres de famille.




matériel de cuisine. Les
ressources financiére
indispensables sont

I'apport de 50 000.euros

ainsi qu'un emprunt de

40 000 euros.
9- Structure de coits 5-Flux de revenus
Quieds sont bes colts les plus importants 7 Quelies sont |es ressources clés et les activités les Ou'est-ce que les chents sont préts & payer 7 Comment paseront-is 7
plus colteuses 7.

Les coiits les plus important pour I'entreprise sont tout d'abord le
personnel et les charges qui sont de 157 094 euros , suivie de
I'achat de matiére premiére qui est de 28 548 euros. Motre
troisiéme dépense est pour le budget de communication qui est de
20 000 euros, |a location du locale qui est de 12 000 euros. Aprés
cela suit des dépenses plus faible comme par exemples la
maintenance et amélioration du locale qui est de 6000 euros suivie
de I'étude et formation qui est de 4950 euros .

Les principales sources de revenus de I'entreprise de cours de
cuisine proviennent de la vente de cours groupés. Les clients
peuvent opter pour des forfaits de plusieurs cours, ce qui incite a un
engagement prolongé et garantit des revenus réguliers. En
complément, I'organisation d'ateliers thématiques et d'événements
spéciaux permet de diversifier les sources de revenus et d'attirer un
public plus large.

Plan de financement initial :




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 co(t 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 colt forfaitaire
de 3€ par repas quand nous nous sommes apercu que personnes n’était sur cette

axe la 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 a 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 a permis de réduire les heures de notre chef qui en avaient trop et qu’il fallait



payer en conséquence.Cela nous permettait aussi d’avoir un taux de remplissage

plus élevé tout en diminuant nos charges.

Au fur et a 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 métres
carrés. Pour au final finir avec une capacité de 25 personnes pour 100 meétre

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

Nous sommes I'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.

Evolutions face a la concurrence

Au début du jeu nous nous étions mal embarqués face a la concurrence en
raison des mauvaises décisions prises, notamment le fait de se positionner
sur 4 cours.



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 I'équipe 4, mais nous

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

encore plus envie a 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 trés présente car tous les

groupes étaient positionnés dessus. Nous avons tout de méme réussi a s’en

sortir avec le nombre de cours facturés le plus éleve.

Par contre, nous étions I'entreprise qui faisait le moins de marge a cause de

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

maximum de clientele au fur et 8 mesure des années.

lll- Les principaux résultats obtenus aprés 5 périodes d’activité

P1 P2 P3 P4 P5
Prévisions | Realisations Previsions | Reéalisations Prévisions ‘ Realisations Previsions ‘ Realisations Previsions | Realisations
CHARGES ! ! ! ! !
1 Budget Achats 31200 | 20830 18720 | 27879 30150 | 20830 48576 | 28548 7440 | 37404
2 Variation de stock 521 : 1110 1088 : 46 1404.5 : 1110 1957 : 131 : 266
3 Location 7200 ;7200 7200 ;7200 9500 | 7200 12000 | 12000 12000 ;12000
4 Maintenance&ameélior. 0 | 0 4000 | 4000 0 i 0 6000 | 6000 6000 | 600D
5 Etudes et formation 2650 | 2650 M50 | 3450 2650 | 2650 4950 | 4950 5450 | 5450
& Autres frais 20172 | 16669 9116 | 8540 11708 | 16669 21412 | 9204 1157936 | 11462
7 Représentant 0 ! 0 o oo 0 ! 0 0 ! 0 0 ! 0
& Publicité-Communicat. 12000 : 12000 14000 : 14000 20000 : 12000 20000 : 20000 20000 : 20000
9 Personnel & charges 126549 | 126549 115808 | 115808 124790 | 126549 166034 | 157094 165451 | 163751
10 Heures supplément. 0 i 0 0 i 0 0 i 0 16284 | 9965 0 i 0
11 Frais financiers 800 i 800 686 | 686 800 I 800 a7 | a7 M3 0 343
12 Dot. amortissement 10200 | 10200 10200 | 10200 10200 | 10200 13600 | 17000 17000 | 17000
i i i i i
13 TOTAL CHARGES 211692 : 195788 182092 : 185117 | 2084935 : 195788 307356 : 265349 | 27526336 : 273144
| | I I |
PRODUITS i i i i i
15 Ventes Particuliers 28586118 | 158449 | 24061697 | 252006 | 35167095 | 382216 597080 | 285201 432699 | 398085
16 Ventes Team Building 0 ! 0 o oo 0 1 0 0 1 0 0 ! 0
17 Produits financiers 0 : 0 19 : 19 1364 : 1364 17020 : 4316 6742.92 : 3873
18 TOTAL PRODUITS 285861,18 : 158449 240535,9?5 262024 | 353034.95 : 383580 598800 : 289517 | 43944192 : 401958
i i i i i
19 Résultat avant impét (18-13)| 7416918 | -37339 | 5854397 | 66308 14454145 | 160282 292460 | 24168 16417856 | 128814
Impét sur les sociétés (IS] 2076809 | 0 4573 | 45 11853 | 32923 81888 | 3625 i 3t12
20 Résultat aprés impst 5340109 | 37339 | 5259085 | 61962 13268845 | 120359 210572 | 20843 I 97702
i i [ [ i
ymbre prévu de cours facturés i 6240 i 4066 i 6240 i 7293 i 10080 i 10975 15840 i 9516 i 12480 i 12468
ymbre de participants par cours | 10 | 6,3 | 10 | 11,3 i 15 i 17 22 | 12.9 | 20 | 19.4
ux de remplissage mayen | 67% | 42% | B7T% | 7530% | 75% | B8% 7% | H170% | 80% | T77.60%

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

plutét hétérogéne, soit on surestime soit on sous-estime le nombre de participants



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 a nos cours et également augmenté le local quand
il y avait besoin.En moyenne nos prévisions sur le résultat apres imp6t 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 ou 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 colt total des charges
est plutét 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 colt d’achat des matiéres premieres dépend
Nombre de cours facturés en fonction des

du nombre de cours facturés, on remarque ici périodes

14000

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

12000 12458

que les années passent, ce qui signifie une

8000

hausse de participant.En effet en 5 ansilyaeu s

4000

une hausse de plus de 220% (4066 participant
en P1 contre 12 468 en P5). En période 1 on

était a 31 200€ d’achat de matiére premiére et

2000

PERIODE 1 PERIODE 2 PERIODE 3 PERIODE 4 PERIODE 5

on a augmenté jusqu' a 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 .

T . — s w\ilum-c 111IVYEN UE PETSONNES par repas = 19,4
nisseur = Low Cost Food | - Co(it unitaire moyen par repas = 3,00 €

Partici
Nartlclpants par cours : OXMSA | 4xEMS | 5xMSR | ixSSP [ sxWEP]o TB&Global
ombre (en moyenne sur l'année) 0708 (227 58 81 8F 15 0,0 | " T7%7 0,0
. ’ {
Eaug de remplissage (en %) ; 0,0% 90,0%| 74,0% 0,0%| 70,8% 77,4% G
uree moyenne des cours par semaine (en h) 0,0 4008|1205 (000 |l i 15 29,0 G
Taux moyen de demandes insatisfaites 0,0%| 20,3%( 0,0%| 0,0%| o0,0% 0,0%
7 ’

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

a un taux intéressant et performant avec notamment une grosse demande sur les



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 a mesure
que les années passent sauf en période 4 ou I'ont voit une Iégére 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.Egalement par les frais total des charges a
décaissée qui sont sous-estimés. Nous avions donc tendance a surestimer les
entrées et sous estimer les sorties sauf en période 3 ou nos décaissements était tres
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 a travers les différentes décisions que nous avons prises. En effet,
nos décisions ont un impact direct sur la performance de notre équipe. |l faut

également anticiper et s’adapter aux 4 autres équipes concurrentes dans un temps



imparti ce qui permet de travailler notre capacité de résolution de probléme ainsi que

d’adaptabilité et de gestion du temps.

Nous avons donc rencontré des difficultés dans ce jeu notamment en période 1 ou
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. A 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 a 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 a 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 pergu 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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