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Introduction

Jusqu’a date, nous nous sommes concentrés sur 1’aspect du produit, mais
I’aspect économique est aussi important pour une entreprise. Puisque le succes de
l'entreprise dépend autant sur les ventes du produit que le produit lui-méme, Nous
allons faire une analyse économique dans ce livrable.

Ainsi, nous allons déterminer un modele d’affaire et créer un rapport d’économie. En
ce qui concerne le modele d'affaires, nous allons présenter le type de modele d'affaires
que nous avons choisi ainsi qu’un tableau de mod¢le d’affaires a résultats nets triple
avec des hypotheses basant sur les aspects précédents. Pour le rapport d’économie,
celui-ci va contenir une liste de cofits classés par types concernant notre entreprise, la
fabrication et la vente du produit, un compte de profits et de pertes sur 3 ans et un
analyse VAN ( valeur actuelle nette ) pour calculer le seuil de rentabilité. De plus,
pour chaque hypotheése faite, nous allons fournir des justifications basées sur une
¢tude sur le marché.

Modele d’affaires

1- Identification de notre type de modele d’affaires

Le modele d' affaires que nous avons choisi est “la publicité”. Notre produit
est une nouveauté technologique qui est totalement différente des cannes que les
personnes agées utilisent. De ce fait, confiant de I' optimisation qu' il sera dans leur vie
de tous les jours, mais étant un peu plus cher que les cannes conventionnelles, nous
leur proposerons une vente avec Garantie de 90 jours “satisfaits ou remboursés” en
maximisant la publicité garantissant sa fonctionnalité . De cette facon, nous arriverons
a faire entrer tranquillement une nouvelle technologie sur le marché en confortant le
bien-étre des utilisateurs.



2- Tableau de mode¢le d’affaires

Partenaires Relations Clients Segments
Clés Activités Clés Valeurs proposées Clients
-Société -Fabrication de cannes | utilisateurs -Un e-mail de I’équipe | Utilisateurs:
Tétra télescopiques -une canne qui se pour nous joindre a -Personnes
-Université -personnalisation de rétracte a l'aide d’une tout moment agees
d’Ottawa design main - systéme d’assistance/ | -Personnes
-Utilisateurs -un dispositif dont le réparation handicapées
mécanisme simple ne -Personnes en
se résume qu' a un Canaux de reedgcatlon
Ressources Clés bouton distribution physique
. -une canne qui dure
-Ingénieurs du groupe longtemps -Publicités

-Fournisseurs du
matériel

Société Tétra:

-Une nouveauté
technologique encore
jamais vu

-L assurance d’un
dispositif sans faille

-Partenaire Tetra
-bouche a Oreille
-page facebook

Structure des coiits

-Matieres premieres
- Développement du produit, innovation et essai
-Marketing et logistique

Sources de revenues
-Vente des cannes
-Design personnalisé

Coiits social et environnemental
Produit recyclable/ majoritairement recyclable (fait en grande
partie d aluminium)

Avantages social et environnemental
- Produit durable ne nécessitant pas

plusieurs achats;

- Augmente le confort et I’aise des
personnes a besoin d' assistance les

rendant plus autonome




Hypothéeses

Le tableau du modele d' affaires nous a permis d’établir quelques hypotheses
prédictives pour notre produit:

Hypotheses client - Les clients les plus ciblés sont des ainés (65 ans et +)
- Leclient est de la vieille école donc les moyens de
communication du produit doivent tre a sa portée

- Le client est satisfait avec un produit fonctionnel et
simple, et non luxueux.

Hypotheses - Le produit est assez spécifique alors n'intéresse pas

probléme une majorité de la population

- Il n’y a pas beaucoup de place a amélioration du
produit puisqu’il est originalement trés complet (c’est
une canne tout court)

- Les personnes agées ont du mal a vouloir essayer de
nouvelles choses surtout quand elles ont un produit
assez fonctionnel de base.

Hypotheses -

’ Le produit se vendra mieux dans un environnement
solution

de produits similaires ( c'est a dire d' autres cannes)
surtout s'il est mis en valeur

- Les ingénieurs mécanique seront plus utiles aux
développement du produit futurement que d’autre
genre d’ingénieur; le développement électrique sera
gardé au minimum et restera simple

- La compagnie se batira sur la base d une Garantie
sur nos cannes en satisfaisant des clients pour qu’ils
continuent a faire affaires avec notre compagnie et
qu’ils recommandent notre produit

- Nous comptons sur Tetra et I' université¢ d’Ottawa
pour les premicres promotions du produit surtout pour
placement dans des espaces de vente de cannes

Nous avons un plan clairement défini et il semble tenir la route. Dés le départ,
nous ne ferons surement pas des ventes folles mais avec beaucoup de publicités
surtout sur les téléachats du matin et ce systéme de garantie nous permettra surement
de valoriser notre canne et fidéliser notre clientéle.



Rapport d’¢conomie

Cout Type Classification
$2,500.00 Tour d’'usinage Directe et fixe
$1,500.00 Electricité et autres imprévus Directe et semi-variable
$3,000.00 Marketing Indirecte et semi-variable
$1.60 Fils électriques (matériel) Directe et Variable
$4.19 Bouton (matériel) Directe et Variable
$23.70 Moteur (matériel) Directe et Variable
$6.14 Piles (matériel) Directe et Variable
$23.23 Tubes d’aluminium (matériel) Directe et Variable
$26.45 Tubes de laiton (matériel) Directe et Variable
$1.49 Boitier pour les piles (matériel) Directe et Variable
$7094.30 dépensé apres trois ans $86.80 par exemplaire

Nous croyons pouvoir vendre 25 cannes a 120$ pendant la premiére année. Puisque
notre démographie ciblée est dans la classe moyenne supérieure et donc leur besoin pour
une canne facile a utiliser dépasserait leur besoin de 120%.

Compte de profits pour la premiére année:

Revenu: $ 3,000.00

Co(ts matériaux: $2,170.00 -
$ 830.00

Frais d’exploitation: $ 3,000.00 -
$ (-2,170.00)

Lors de la premiére année, nous devons investir une large somme d’argent dans nos
matériaux et encore plus pour une tour d’usinage afin de pouvoir produire la canne. Aprés
avoir considéré le colt de I'électricité pour la tour et d’autres imprévus, nous estimons
perdre environ le colt de nos matériaux en capital liquide. Cela dit, ces investissements
porteront fruit dans les années suivantes. Nous croyons pouvoir optimiser le processus de
production et, en achetant nos matériaux en gros, réduire le colt de production par
exemplaire de 20%.



La seconde année emmenera un autre 30 cannes vendues puisque nos dépenses
lors de la premiére année étaient fixées sur la production et non en marketing. La seule
facon de développer la reconnaissance de notre produit sans investissements est la création
de médias sociaux pour notre produit. Cependant, cette méthode de marketing n'atteindrait
point notre démographie cible.

Compte de profits pour la seconde année:

Revenu: $ 3,600.00

Colts matériaux: $ 2,083.20 -
$1,516.80

Frais d’exploitation: $ 1,000.00 -
$ 516.80

Lors de la seconde année, nous souhaitons dépenser plus sur le marketing qu’avant
afin de maximiser nos ventes. Alors que nos ventes auraient augmenté grace au marketing,
le colit des matériaux serait réduit car nous produirions les exemplaires pour $69.44 au lieu
de $86.80.

Nous estimons qu’avec les dépenses en marketing lors de la seconde année en plus
de campagnes continues dans la troisi€me, nous pourrons vendre plus de 75 cannes.

Compte de profits pour la troisieme année:

Revenu: $ 9,000.00

Colts matériaux: $ 5,208.00 -
$ 3,792.00

Frais d’exploitation: $ 3,000.00 -
$ 792.00

En augmentant notre budget de marketing nous croyons atteindre notre cible de 75
cannes vendues. Le colt de matériaux par exemplaire demeurera celui de la seconde
année. Le profit dans cette troisi€me année dépend du succés de notre marketing fortement.
Nous planifions dépenser surtout a la télévision locale puisqu’elle est moins chére mais elle



atteint notre démographie cible plus que nos autres options. Secondairement, nous
pourrions essayer soit Facebook ou YouTube mais nous ne croyons pas atteindre le bon
public de cette facon. Nous souhaitons passer a la télévision nationale éventuellement
lorsque nous aurons le budget pour cela. De plus, si les services de diffusion tels que Netflix
commencent a offrir de I'espace publicitaire, nous considérerons cela dépendamment du
prix.

Supposant un taux d’intérét de 10% au cours de nos trois années analysées
(puisque les taux d’intérét augmentent rapidement,) nous pouvons trouver la valeur de nos
investissements actuels.

Hypothéses :

Avec notre marketing, nous croyons pouvoir capturer environ 20% du marché.
Puisque notre produit est plutdt pour les aieux et que la génération de “Baby Boomers” sont
dans cette intervalle d’age, en plus d’'une croissance de gens qui rentre dans la classe
moyenne supérieure au Canada, nous estimons que les caractéres de notre produits et la
publicité que nous ferons va pouvoir attirer une minorité du marché considérable.

De plus, au fil du temps, nous allons faire un profit et le moins de frais quily a a
payer, car, au début, il y a les colts des machineries, que nous n’avons pas a acheter
chaque année, et nous devons payer pour plus de publicité. Mais, avec le temps et
'augmentation des ventes de notre produit, nous pouvons diminuer les frais de marketing.

Dernierement, pour avoir le plus grande audience possible dans les premiéres
années, il est nécessaire d’attribuer plus de fonds au publicité et marketing et sur une
plateforme ciblée comme la télévision locale et/ou nationale avec une possibilité d’utiliser
Youtube et Facebook.

Diagrammes de flux monétaires:

Recettes Dépenses
ventes $ 3,000.00 matériaux $2,170.00
tour d’'usinage $ 2,500.00

électricité et imprévus | $ 500.00

Total des Recettes $ 3,000.00 Total des Dépenses | $5,170.00

Flux monétaires 1ére année: $ -2,170.00 Valeur Actuelle Nette: $ -1,972.73




Recettes Dépenses

ventes $ 3,600.00 matériaux $2,083.20
marketing $ 500.00
électricité et imprévus | $ 500.00

Total des Recettes $ 3,600.00 Total des Dépenses | $ 3,083.20

Flux monétaires 1ére année: $ 516.80

Valeur Actuelle Nette: $ 427.11

Recettes Dépenses

ventes $ 9,000.00 matériaux $ 5,208.00
marketing $ 2,500.00
électricité et imprévus [ $ 500.00

Total des Recettes $9,000.00 Total des Dépenses | $ 8,208.00

Flux monétaires 1ére année: $ 792.00

Valeur Actuelle Nette: $ 595.04

Flux 1:
Flux 2:
Flux 3:

VAN:

Calcul du seuil de rentabilité:

n = 950.58% + (VAN(prix — coiit))

n > 950.58% +~ (VAN(120$ — 69.44$))
n > 950.58$ + (VAN(50.56%))

n > 950.58% + (5‘;—;“)

n > 950.58% + 37.99%

n = 25.02

n = 26 cannes

$1,972.73 -
$ 427.11
$ 595.04

$ 950.58 -




Aprés la troisieme année d’opération, méme en atteignant nos buts, nous aurions
perdu une valeur capitale de $950.58 d’aujourd’hui. Pour étre rentable, nous avons besoin
de vendre 101 cannes dans notre troisieme année au lieu du but de 75. Par contre, si notre
entreprise continue dans sa trajectoire croissante, nous croyons pouvoir devenir et rester
rentable dorénavant la quatriéeme année.

Mise a jour du plan de projet
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Conclusion

Pour conclure, I'analyse économique est importante a considérer pour le succés de
I'entreprise et nous avons réussi a identifier un modéle d’affaires convenable ainsi qu’un
rapport d’économie contenant notre seuil de rentabilité et hypothéses.
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