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Introduction 

 

On a créé un modèle d’affaires qui nous aidera avec la commercialisation de notre 
produit en identifiant un type de modèle d'affaires. On a ensuite identifié et décrit les 
partenaires clés, les activités clés, les ressources clés, relation avec nos clients, canaux 
de distribution, segment de la clientèle, structure des coûts, source des revenus, coûts 
social et environnemental et les avantages social et environnemental. Finalement, on a 
créé un rapport d’économie en identifiant les variables fixes, directes et indirectes, 
développant un compte de profit et pertes sur 3 ans, une analyse VAN et le seuil de 
rentabilité. 
 

Modèle d’affaires 

 

Type de modèle d’affaires 

 

Pour la commercialisation de notre produit, on a décidé d’utiliser le " Manufacturer 
model ”. On va utiliser des matériaux pour fabriquer notre produit (outil d’avocat). On va 
ensuite vendre notre produit aux distributeurs, aux détaillants ou directement aux 
consommateurs. On a décidé d’utiliser le " Manufacturer model ” car on fabriquera notre 
outil d’avocat pour le vendre aux consommateurs en besoin, on ne peut pas utiliser des 
services ou abonnements pour notre produit. Les matériaux utilisés pour fabriquer notre 
produit sont le bois, plastique, vis, couteau et trancheuse.    
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Tableau du modèle d’affaires 

 
Table 1: Modèle d'affaire 

 
 

 

 

 

Hypothèses de bases 

 

 

• Nos clients sont les consommateurs qui ont une main pour couper un avocat et 
ont besoin de l’outil pour le bien couper et les détaillants qui achètent le produit 
en gros pour le vendre dans les marchés aux consommateurs. 
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• Nos partenaires clés sont les détaillants qui achètent notre produit pour le 
vendre, Paypal, MasterCard et Visa pour les achats qui se font en ligne pour le 
produit, les distributeurs du produit qui transportera l’outil aux marchés et chez 
les client, les fournisseur de matériaux qui nous permet de produire l’outil. 

• Pour nos activités clés, on doit maintenir une bonne relation avec nos clients 
pour qu’ils continuent à acheter notre produit, on doit produire l’outil avec une 
bonne qualité pour bien satisfaire les clients et on doit prendre en compte les 
commentaires des clients pour améliorer notre produit. 

• Notre proposition de valeur est qu’on rend la consommation de l’avocat plus 
accessible aux clients qui peuvent seulement utiliser une main. 

• Pour maintenir une bonne relation avec nos clients, on a un assistant “ live chat ” 
pour aider nos clients avec leur difficultés, on est présent sur les réseaux sociaux 
pour répondre aux questions, on a une sections questions et réponses pour aider 
les clients avec le produit, une garantie si l’outil ne fonctionne pas bien et un 
remboursement si le client n’est pas satisfait. 

• Nos canaux de distribution sont les marchés de ventes comme Walmart et 
Amazon, les grossistes, détaillants et distributeurs et une plateforme web pour 
des ventes qui se font en ligne.  

• La segment de la clientèle sont les détaillants et grossistes qui achètent le 
produit pour le vendre en marché et faire un profit et les consommateurs qui ont 
besoin de notre produit pour couper un avocat. 

• Notre structure de coût inclut le développement du produit, le coût des matériaux 
nécessaires, le coût de distribution pour notre produit, le budget de marketing 
(réseaux sociaux, télévision) et les ressources humaines comme la main 
d'œuvre. 

• Notre source de revenu est les ventes de notre outil d’avocat, le plus de ventes 
qu’on atteint, le plus de profit qu’on gagne. 

• Les coûts sociaux et environnementaux sont la pollution causée par la 
distribution des matériaux pour construire notre produit et l’outil d’avocat. La 
pollution est dangereuse pour l'environnement et peut causer le réchauffement 
climatique qui est aussi dangereux pour la société car ça affecte les 
écosystèmes négativement. 

• Les avantages sociaux et environnementaux sont qu’on utilisera des matériaux 
réutilisables pour notre produit qui diminue la pollution, on crée des emplois pour 
la société et on rend les avocats plus accessible pour les individus qui peuvent 
seulement utiliser une main. 

 

     
 

Notre modèle d’affaire est bien faisable et nous permettra de commercialiser notre outil 
d’avocat pour le vendre aux clients. On doit faire le marketing de notre produit en 
utilisant les réseaux sociaux comme Twitter et en utilisant les publicités de télévision 
pour introduire notre produit au monde. On doit ensuite former des relations avec 
d’autres entreprises pour vendre notre produit et gagner la confiance du public en 
développant un produit de haute qualité.  
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Rapport d’économie 
 

Liste de coûts 

 
Table 2: Table des coûts 

# du coût Description du coût Type 

1 Matériaux de production Frais généraux, coût fixe indirect 

2 Salaire Main d’oeuvre, coût fixe direct et indirect 

3 Publicité Frais généraux, coût fixe indirect 

4 Frais d’électricité Frais généraux, coût semi-variable direct et indirect 

5 Frais généraux Frais généraux, coût fixe indirect 

6 Loyer Frais généraux, coût fixe indirect 

7 Dépréciation Frais généraux, coût fixe indirect 

8 Taxes Frais généraux, coût variable indirect 

9 Distribution Frais généraux, coût fixe indirect 

 

 

Compte de profits et de pertes 

 

Première année 
 

Table 3: Compte de profits et perte de la première année 

# du poste Description du coût Fin de la 1ere année 

10 Profit Brut 
 

10.1 Ventes (8400 x 20$)   168000$ 

10.2 Coûts des produits (8400 x 5$) 42000$ 

10.3 Total du profit brut 126000$ 
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20 Frais d’exploitation 
 

20.1 Salaire $30000 

20.2 Publicité 8000$ 

20.3 Frais généraux 4000$ 

20.4 Frais d’électricité 20000$ 

20.5 Loyer 24000$ 

20.6 Dépréciation 5000$ 

20.7 Distribution 42000$ 

20.8 Total des frais d’exploitation 133000 

30 Profit d’exploitation (#10.3 - #20.8) -7000$ 

 

 

Deuxième année 
 

Table 4:Compte de profits et perte de la deuxième année 

# du poste Description du coût Fin de la 2e année 

10 Profit Brut 
 

10.1 Ventes (9178 x 20$) 183560$ 

10.2 Coûts des produits (9178 x 5$) 45890$ 

10.3 Total du profit brut  137670$ 

20 Frais d’exploitation 
 

20.1 Salaire 35000$ 

20.2 Publicité 9600$ 

20.3 Frais généraux 5000$ 

20.4 Frais d’électricité 20000$ 

20.5 Loyer 24000$ 

20.6 Dépréciation 5000$ 

20.7 Distribution 45890$ 
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20.8 Total des frais d’exploitation 144490 

30 Profit d’exploitation (#10.3 - #20.8) -6820$ 

 

 

Troisième année 

 

Table 5: Compte de profits et perte de la troisième année 

# du poste Description du coût Fin de la 3e année 

10 Profit Brut 
 

10.1 Ventes (9950 x 20$) 199000$ 

10.2 Coûts des produits (9950 x 5$) 49750$ 

10.3 Total du profit brut  149250$ 

20 Frais d’exploitation 
 

20.1 Salaire 40000$ 

20.2 Publicité 10400$ 

20.3 Frais généraux 6000$ 

20.4 Frais d’électricité 20000$ 

20.5 Loyer 24000$ 

20.6 Dépréciation 5000$ 

20.7 Distribution 49750$ 

20.8 Total des frais d’exploitation 155150$ 

30 Profit d’exploitation (#10.3 - #20.8) -5900$ 
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Analyse VAN 

 
Figure 1: Analyse VAN 
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Hypothèses 
 
Pour le prix de notre produit, on a utilisé la méthode “Cost-plus pricing method”. Selon PMA, 
Cette méthode est utilisée par les entreprises qui veulent gagner un pourcentage de profit selon 
le coût du produit, elle est utilisée pour les produits physiques car on peut facilement identifier le 
prix du matériel nécessaire. Le matériel nécessaire pour produire notre outil coûte 5$ et on veut 
un profit de 300% qui est égale à 15$. Le prix de distribution coûte 5$ par item. On inclut le prix 
de distribution dans le prix du produit pour offrir la distribution “gratuite” qui attire les 
consommateurs lors de leur achat selon BigCommerce.  
 

Première année 

 
Nombre de produits vendus: Selon une étude réalisée par Ohio State University, il y a 3 million 
de personnes avec une amputation de bras dans le monde et 2.4 million de ces personnes 
vivent dans un pays en développement.  Selon yahoo, le marché des avocats en 2021 était de 
20483.23 million $usd qui est un très grand nombre et indique que la majorité de la population 
consomme des avocats. Donc, on croit que 0.01% de la population des pays en développement 
et 1% du reste de la population achètera le produit pour être capable de couper l’avocat et le 
manger. 
 
2.4 mil x 0.01% = 2400 
600k x 1% = 6000 
Total = 8400 
 
Salaire: Pour la première année, on croit qu'un salaire de 30000$ est suffisant par rapport aux 
produits achetés.  
 
Publicité: Selon HubSpot, les entreprises devraient allouer environ 7% de leur revenu à la 
publicité. 
 
126000 x 7% = 8820$ 
 
On a décidé d’allouer 8000$ 
 
Frais généraux et d’électricité: Des frais de 4000$ et 20000$ seront attribués pour la première 
année selon le nombre de produits vendus. 
 
Loyer:  Les petites entreprises peuvent payer 2000$ par mois pour un loyer qui est égal à 
24000$ par an. 
 
Dépréciation: 5000$ par année 
 
Distribution: 5$ pour chaque produit vendu 
 
5 x 8400 = 42000$ 
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Deuxième année 

 
Nombre de produits vendus: Selon Access prosthetics, 1 million de personnes reçoivent une 
amputation annuellement et selon Ohio State University, 30% des amputations sont des 
amputations de bras et 80% vivent dans des pays en développement. 
 
1 mil amputé x 30% (pour bras) = 300000 
 
300 000 x 80% = 240 000 
 
Pays en dév: 2.4 mil (Première année) + 240 000 (Nouveau amputé) = 2 640 000 - 2400 
(Produit acheté dans première année) = 2 637 600 
 
Reste de population: 600k (Première année) + 60k (Nouveau amputé) = 660k - 6000 (Produit 
acheté dans première année) = 654 000 
 
2 637 600 x 0.01% = 2638 
654000 x 1% = 6540 
 
Total = 9178 
 

Salaire: Pour la deuxième année, on croit qu'un salaire de 35000$ est suffisant par rapport au 
produits acheté.  
 
Publicité: Selon HubSpot, les entreprises devraient allouer environ 7% de leur revenu à la 
publicité. 
 
137670 x 7% = 9636.9$ 
 
On a décidé d’allouer 9600$ 
 
Frais généraux et d’électricité: Des frais de 5000$ et 20000$ seront attribués pour la deuxième 
année selon le nombre de produits vendus. 
 
Loyer:  Les petites entreprises peuvent payer 2000$ par mois pour un loyer qui est égal à 
24000$ par an. 
 
Dépréciation: 5000$ par année 
 
Distribution: 5$ pour chaque produit vendu 
 
5 x 9178 = 45890$ 
 

Troisième année 

 
Nombre de produits vendus:  
 
1 mil amputé x 30% (pour bras) = 300000 
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300 000 x 80% = 240 000 
 
Pays en dév: 2 637 600 mil (Deuxième année) + 240 000 (Nouveau amputée) = 2 877 600 - 
2638 (Produit acheté dans deuxième année) = 2 874 962 
 
Reste de population: 654k (Deuxième année) + 60k (Nouveau amputée) = 714k - 6540 (Produit 
acheté dans deuxième année) = 707 460 
 
2 874 962 x 0.01% = 2875 
707 460k x 1% = 7075 
 
Total = 9950 
 
Salaire: Pour la troisième année, on croit qu'un salaire de 40000$ est suffisant par rapport au 
produits acheté.  
 
Publicité: Selon HubSpot, les entreprises devraient allouer environ 7% de leur revenu à la 
publicité. 
 
149250 x 7% = 10447.5$ 
 
On a décidé d’allouer 10400$ 
 
Frais généraux et d’électricité: Des frais de 6000$ et 20000$ seront attribués pour la deuxième 
année selon le nombre de produits vendus. 
 
Loyer:  Les petites entreprises peuvent payer 2000$ par mois pour un loyer qui est égal à 
24000$ par an. 
 
Dépréciation: 5000$ par année 
 
Distribution: 5$ pour chaque produit vendu 
 
5 x 9950 = 49750$ 
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Figure 2: Hypothèse 4e année 
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Figure 3: Hypothèse 5e année 



13 
 

 
Figure 4: Hypothèse 6e année 

 

 

 

 



14 
 

 

Conclusion 
Notre modèle d’affaire nous a permis de bien visualiser le plan de la commercialisation 
de notre produit. Notre rapport économique nous a permis de voir qu’on perdra de 
l’argent jusqu’à la 6e année où un gagne un profit de 19 000$. On avait un profit négatif 
chaque année jusqu’à qu’on a augmenté le prix de notre produit de 20$ à 22$. Donc, le 
seuil de rentabilité est de vendre 12 000 produits à 22$.  

 

Wrike 

https://www.wrike.com/frontend/ganttchart/index.html?snapshotId=QYTW65irSCIcwXeK
0zSe6Vn2N47MFV1U%7CIE2DSNZVHA2DELSTGIYA 
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