Jeu d’entreprise
Pierre Mora

Jeu d’entreprise : notion de compétition !

Simulateur stratégique :

L’entreprise commercialise 2 produits :

· une caméra numérique

· un ordinateur portable

Prise de risque au choix…

3 périodes de gestion (années comptable)

7 Étapes :

1. Marché concurrentiel (le comprendre qualitativement et quantitativement)

Objectifs : croissance (Parts de marché) et rentabilité (Résultat net comptable), ethique (Responsabilité sociale)
Prévision du marché potentiel (4 entreprises en concurrence sur le marché

Historique des marchés potentiels

	Année
	Produit A
	Produit B

	N
	10000
	2000

	N+1
	20000
	4000

	N+2
	28000
	8000

	N+3
	35000
	14000

	N+4
	50000
	30000

	N+5
	
	

	
	
	


Question trouver la quantité de produits A et B en dernière année

( Visualisation graphique

· Possibilité d’utiliser la méthode de droite de régression (droite de tendance)

On fait l’hypothese que le marché A 

Y = 9500x + 100

Donc au rang 6  

Y = 57100

· Utilisation du cycle de vie du produit
On considère que les produits utilisés tiennent compte du cycle de vie

(prolongation manuelle)

( Produit B : 49000

· Phénomène de conjoncture

5 états

	
	

	Très favorable
	1.2

	Favorable
	1.1

	Normale
	1

	Défavorable
	0.9

	Très défavorable
	0.8


Conjoncture fiable

Marché potentiel :

A 
57100*1.1 = 62810

B 
49000*1.1 = 53900

2. Parts de marché et ventes prévisionnelles
Entreprise E1

Situation moyenne

Delta rarement au delà de 5 a 6 % de gains de parts de marché d’une année sur l’autre.
Discussion :

Produit A
15 % (5 % en plus)

Produit B
40 % (10 % en plus)

Ventes prévisionnelles : (parts de marché * marché potentiel)

A
9422

B
21560

Objectif de production

P= V + Stock Final – Stock initial

IMPORTANT : PAS DE RUPTURE DE STOCK

Fabriquer 1 stock de sécurité (ordre de grandeur de 10 %)

Stock initial

A
800

B
1500

Stock final (avec 10%)

A
942


B
2156
Production :

A
9564

B
22216

Vente a la grande distribution

3. Politique commerciale
( achat complexe

Le consommateur va essayer d’apprendre (apprentissage avant achat)
3 budgets et le prix

Budget communication / promotion (animations, affiches, sponsoring)

Budget Force de vente (commerciaux, stands salons)

Budget R&D (amélioration produit, pas de recherche fondamentale)

Les budgets n’ont pas les mêmes effets selon le moment d’utilisation

5 méthodes :

· suivre l’inflation

· se positionner en fonction de la concurrence

	Budgets moyens pratiqués en 2002

K€
	Cameras A
	Ordinateurs B

	Pub
	300
	400

	FDV
	500
	200

	RD
	100
	400


· Définir un pourcentage du chiffre d’affaire prévisionnel (passif, interne)

· Politiques de « coups » ponctuels

· Rechercher la cohérence du mix commercial

( Cycle de vie du produit !!!

Le prix :

Pas d’empilement de coûts
Base : fourchette des prix

( actualiser avec l’inflation

( etude du prix aupres des consommateurs

( approche concurrentielle

2 éléments du mix seront connus apres la premiere periode :

Prix des concurrents et budget communication publicitaire

Système d’élasticité ou non du prix

Prix N+4 * taux d’inflation * decision de baisse de prix

4. Effectifs

Personnel

( Direction (charge fixe)

( Commerciaux (Etape 3 Budget FDV)

! ( Personnel de production

pas de vases communicants entre les usines
CDI statut stable pour le personnel… indemnités de licenciement (1 an de salaire)
Intérimaires( flexibilité

1 intérimaire coûte 50 % plus cher qu’un salarié 

Rémunération moyenne a définir

Lien entre la productivité générée et le niveau des salaires

* Productivité annoncée s’accroît normalement d’une année sur l’autre (aléatoire)

* Départ de personnel (entre 1 et 17 % du personnel est susceptible de partir / aléatoire et lié a la politique sociale)

Supposition

Embaucher 15 pour A et 4 pour B

Bouger le salaire (au moins l’inflation ; politique salariale des concurrents)

La politique

Indice de satisfaction

Budget social

( CE

de 0 à 500 K€

Ligne coût d’un salarié (chiffre de base, indexé de l’inflation)
Salaire minimum (plancher min)

5. Investissements et financements
Ajuster les investissements et prévoir nos financements

Bilan

Choix d’investissement le 01 janvier 2003 (la commande arrive le 1er janvier et est directement opérationnelle)

Coûts d‘acquisition d’usine

Unités de production ( 

Duree de vie de 4 ans ( Fiscalement , dotations aux amortissements de 25 %)

Date d’acquisition (1er janvier)

Capacité de production
Specialisé soit sur A soit sur B

On ne peut pas revendre les unités de production

Acheter 1 fois 20000 vaut mieux que 2 fois 10000 (économies d’échelle)

Ici il nous reste pour l’annee suivante 1 seule unité de 5000

( il nous faut donc investir dans 1 nouvelle unité

( surdimensionnement (choix d’1 unité de 10000 plutôt que d’une nouvelle unité de 5000)

Toujours veiller a incrémenter les prix avec l’inflation

	Nom de l’unité
	Date d’acquisition
	Cout d’acquisition en milliers
	Amortissements pratiqués en milliers
	Valeur comptable nette en millier

	U1
	
	
	
	

	U2
	
	
	
	


Actif net immobilisé = VCN totale

Vérification de la VCN, on le retrouve dans le bilan

Règle du fond de roulement positif !

FRt = Capital + Réserves + Dettes auprès Etablissements de crédit – actifs net immobilisé >= 0
Si FRt < 0 ( besoin de financement

Pas de gestion de trésorerie

2 possibilités :

- augmentation du capital

événement exceptionnel (possible 1 seule fois)

est plafonnée au doublement du capital

rémunération du capital = 8% du capital

- l’emprunt de LT
banquier (il va regarder le rapport Capitaux propres / Dettes LT)





C+ R

/
Dettes+ nouvelles dettes

Ratio >= 1

Remboursement de l’emprunt (5 ans)
Chaque annee 1/5 du capital est remboursé
Les taux se calcule sur le capital restant du * taux

	Année
	Capital restant dû en début de période
	Frais financiers
	Remboursement du capital
	Annuité

	
	
	
	
	


6. Coûts et marges

Vérification des coûts, des marges et de la rentabilité

Coûts de production et coûts hors production

Coûts des composants

Coût moyen d’employé par an

Par produit

Composants


9654


180

1721

Salaires


213


17000

3621

Dotation amortissement
U2 8800+ U312600


25 %
2200+3150

Coûts de production = 





10692

Budget promo

Budget FDV

Budget RD

Coûts  hors production





Coût  direct unitaire

Prix de vente unitaire

Marge unitaire (si possible positive)

Marge unitaire * objectif vente

( marge de contribution du département A à la marge de l’entreprise

Si marge trop importante ( modifier prix ou budget ou salaire ou surdimensionnement

Marge totale

(charges  administratives)

(charges financières, voir étape 5)

(CE)
Résultat avant impôt
Impôt sur les sociétés (35%)

Résultat net comptable

( mise en dividende (8%)
( le reste en reserve

TVA

Evaluation

5 critères :

1. Prévoir le marché (6 prévisions de marché)

2. Progression des parts de marché

3. Gestion des stocks (en jour de CA)

4. Gestion sociale (politique d’embauche net la plus haute)

5. Rentabilité des capitaux propres (Moyenne de RNC / capitaux propres) 3 ratios

2 et 5 sont très importants

4 également
Timing :

Pour le 17 mars 03 au plus tard
Faire la periode 1

Bureau 14

Delphine Guénard (departement Marketing)

Sur la feuille de decision, pour la saisie du prix de vente, le prix doit être TTC (19,6 % de TVA)
Produit A ( camera

Produit B ( ordi

Embauche +

Licenciement -

Prevision du marche potentiel (compte tenu de la conjoncture)

Augmentation de capital (0 ou montant de l’agmentation)

Emprunts (0 ou nouvel emprunt) K€

Coût annuel d’1 salarié en €

