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Sujet: Maintenir les coûts fixes à un faible niveau/
Création avec des composants externes
Étude de cas: RatioDrink, Raphael (25)

Guide pour les enseignant-e-s

Situation:
Raphael crée l’entreprise RatioDrink qui vend du concentré de jus de pomme sur Internet. Ce jus peut être mélangé avec de l’eau du robinet pour obtenir 21 litres de jus de pomme bio à partir de 3 litres de jus de pomme bio concentré.
Raphael fonde son entreprise seul. Il confie l’activité opérationnelle, à savoir la réalisation des étapes requises pour fabriquer le concentré de jus de pomme et l’expédier, à des entreprises partenaires.
  Il se concentre entièrement sur le développement de son idée entrepreneuriale. Raphael a ainsi la liberté de travailler SUR son entreprise, et pas uniquement DANS son entreprise.
Cette approche inspirée par Günter Faltin est également appelée «Création avec des composants externes». Il existe aujourd’hui des prestataires de services hautement spécialisés. Pour un fondateur ou une fondatrice, il serait souvent impossible d’exécuter toutes les étapes de production ou tous les services dans une qualité comparable.
En outre, faire appel à des partenaires permet de ne pas devoir engager de collaborateurs et collaboratrices (ou moins) ni acheter de machines onéreuses. Les coûts variables remplacent les coûts fixes, ce qui permet de rester flexible. Si les ventes diminuent, les coûts variables diminuent dans la même mesure, alors qu’il est plus difficile de réduire les coûts fixes à la vitesse souhaitée.
Objectifs d’apprentissage:
· Les apprenant-e-s savent donner des exemples illustrant comment maintenir les coûts fixes à un faible niveau.
· À l’aide de deux exemples (fluctuations du chiffre d’affaires et flexibilité de l’entreprise), les apprenant-e-s sont capables d’expliquer pourquoi il faut maintenir les coûts fixes à un faible niveau.
· Les apprenant-e-s sont en mesure de démontrer que de nombreuses étapes de travail peuvent être réalisées par des prestataires professionnels afin d’accroître la flexibilité d’une entreprise, tant par rapport à ses finances qu’à l’utilisation de son temps.
· Les apprenant-e-s sont en mesure de calculer le prix d’un produit ou service.

Supports:
· Trame de la leçon
· Étude de cas 1 et 2
· Tableau Excel pour le calcul des coûts fixes et variables et pour le calcul du prix


Texte 1: contexte
Lisez la description de la situation ci-dessous et mettez-vous à la place du fondateur.
Les personnes qui achètent du jus de pomme au supermarché achètent dans 90% des cas (sauf s’il s’agit du jus frais) une boisson produite comme suit: le fabricant de boissons achète du jus de pomme concentré à un producteur de jus et y ajoute la quantité d’eau nécessaire pour obtenir le mélange souhaité. Souvent, le mélange est d’environ 1 volume de concentré pour 7 volumes d’eau.

L’idée
Raphael s’est donc demandé pourquoi les gens achètent du jus de pomme prêt à l’emploi. Ne serait-il pas préférable d’acheter le concentré de jus de pomme et d’y ajouter de l’eau du robinet soi-même?  En effet, en Suisse, l’eau du robinet est potable. Raphael a immédiatement vu que cette idée présentait plusieurs avantages:
· moins de charge à porter en faisant les courses ;
· moins d’emballage nécessaire ;
· transport plus écologique, les volumes et le poids transportés étant inférieurs ;
· possibilité de définir soi-même les volumes de concentré et d’eau ;
· gain de place pour stocker le jus de pomme à la maison ;
· durée de conservation du concentré de jus de pomme beaucoup plus longue que celle d’une bouteille de jus de pomme ouverte.
Pour Raphael, les avantages étaient évidents. En avril 2020, il a donc décidé de concrétiser son idée et de fonder une entreprise. Les ami-e-s et connaissances à qui il avait parlé de son idée étaient tous très enthousiastes, et avant même le lancement effectif des ventes, il avait reçu 100 précommandes. Pour Raphael, c’était de bon augure. Il a informé ses ami-es et connaissances qu’il pourrait probablement les livrer dans le courant de l’automne 2020.

La mise en œuvre
Nous sommes en août 2020. Raphael a créé l’entreprise «RatioDrink» pour concrétiser son idée et est sur le point de pouvoir livrer son produit. Le produit se présente comme suit:

Le concentré de jus de pomme va être vendu par unités de trois litres. Avec ce volume, la clientèle finale pourra obtenir un mélange d’environ 21 litres de jus de pomme. Le concentré sera conditionné dans un bag-in-box (ill. 2) placé dans un carton stable (ill. 1). Le carton présente les dimensions suivantes: Hauteur = 21,5 cm, largeur = 17 cm, profondeur = 10,5 cm. Le petit robinet placé sur le bag-in-box permettra à la clientèle de verser la quantité exacte de concentré souhaitée. Le bag-in-box présente en outre l’avantage de pouvoir être refermé hermétiquement. La durée de conservation du concentré après ouverture est ainsi de minimum trois mois. Dans l’emballage fermé, le produit se conserve même jusqu’à minimum un an.
[image: https://www.ratiodrink.de/wp-content/uploads/ratiodrink-de_web.JPG]
Illustration 1: Emballage extérieur du concentré de jus de pomme
Source: https://www.ratiodrink.de/antworten-zum-ratiodrink-apfelsaftkonzentrat-verpackung-und-haltbarkeit/

[image: Bag-in-Box-Verpackung  RatioDrink Apfelsaftkonzentrat zur Herstellung von Apfelsaft]
Illustration 2: Emballage bag-in-box 
Source: https://www.ratiodrink.de/antworten-zum-ratiodrink-apfelsaftkonzentrat-verpackung-und-haltbarkeit/
Pour Raphael, il était important que le concentré de jus de pomme, et donc aussi le jus que les client-e-s allaient boire, soit un produit de qualité. Il avait donc décidé que le concentré serait produit à partir de pommes bio. Habitant à St-Gall, au bord du lac de Constance, Raphael savait que les fruiticulteurs convertis à la culture biologique étaient nombreux, et il a rapidement trouvé un producteur en mesure de toujours lui livrer une quantité suffisante de pommes. Le fruiticulteur a chiffré le coût des pommes à CHF 5 par emballage de trois litres de concentré de jus de pomme.

Ensuite, Raphael s’est mis en quête d’un partenaire pour produire le concentré de jus de pomme avec les pommes bio et le conditionner des bag-in-box. Plusieurs étapes étaient nécessaires pour cela:

· débarrasser les pommes des pierres et des branches;
· laver les pommes dans un bain d’eau douce et éliminer les mauvaises;
· réduire les pommes en moût;
· fabriquer du jus de pomme bio dans une presse à piston sous haute pression;
· chauffer le jus de pomme bio dans une installation de concentration et en retirer l’eau. Chauffer le jus à 75°C (pasteurisation) permet aussi de tuer les micro-organismes, le produit peut ainsi se conserver;
· contrôler la qualité;
· conditionner le produit dans des bag-in-box.

Raphael a finalement trouvé un partenaire lui permettant de produire 500 ou 1000 unités de produit en 4 jours. Le prix unitaire de la transformation des pommes en concentré de jus de pomme et du conditionnement en bag-in-box était de CHF 5. Le processus de fabrication était certes fastidieux, comme le montrent les étapes décrites plus haut, mais le prestataire disposait d’une installation professionnelle ultra efficace, sur laquelle il produisait bien sûr aussi du jus de pomme pour d’autres acheteurs. Par rapport aux autres clients, Raphael était plutôt un acheteur modeste.
Pour les autres étapes du processus, Raphael avait également trouvé des entreprises partenaires.
· Une entreprise de conditionnement fournissait les bag-in-box et les cartons au prix unitaire de CHF 1 chacun. Les deux éléments étaient directement livrés au partenaire qui produisait le concentré.
· [bookmark: _Hlk72758149]Un transporteur mettait des surfaces de stockage à disposition pour les produits finis et prenait en charge la livraison à la clientèle finale. Pour l’entreposage avant la livraison aux client-e-s, Raphael devait compter un prix moyen de CHF 0.50. Les frais d’expédition de CHF 5 devaient être pris en charge par les client-e-s eux-mêmes. Il s’agissait donc seulement d’un poste neutre dont Raphael ne tenait pas compte dans le calcul du prix final.
· Pour un montant mensuel de CHF 100, eBuero, un service de gestion des appels et de bureau, assurait l’accessibilité téléphonique permanente de RatioDrink. Raphael s’occuperait lui-même de répondre aux e-mails. Le service était résiliable tous les semestres.
· Un autre prestataire s’occuperait de la facturation et d’autres tâches administratives, pour une rémunération de CHF 100 par mois. Avec ce prestataire, Raphael avait d’abord conclu un contrat d’un an.
· Raphael n’aurait pas besoin d’un bureau. Il pourrait travailler de son domicile, où il disposait d’une connexion Internet rapide et d’un poste de travail entièrement aménagé.
· [bookmark: _Hlk72758187]Une proche connaissance de Raphael, propriétaire d’une petite agence web, avait programmé le site Internet. Ils avaient convenu d’un prix d’ami de CHF 2400 pour la programmation du site et la réalisation des adaptations pour les 12 prochains mois. Raphael prévoyait également de dépenser ce même montant dans les années à venir pour le développement et la mise à jour du site Internet.
· L’hébergement du site Internet, banque de données comprise, lui coûtait CHF 600 par an. Pour Raphael, il était important que le site Internet soit hébergé donc exploité par un prestataire professionnel, qui était également responsable de la sécurité des données et de la maintenance.
· La redevance pour réserver les noms de domaine www.ratiodrink.com, www.ratiodrink.ch et www.ratiodrink.org (Raphael avait directement réservé les trois) s’élevait à CHF 120 par an.

Raphael avait soigneusement sélectionné toutes les entreprises partenaires et avait le sentiment qu’elles étaient toutes fiables. Ensemble, ils allaient produire un produit hautement qualitatif, synonyme de réelle valeur ajoutée pour les client-e-s.
Dans son calcul du prix net, Raphael voulait tenir compte des considérations suivantes:
· Il veut seulement se verser un petit salaire la première année, en fonction des résultats du démarrage de l’activité, et vivre de ses économies. À long terme, il souhaite toutefois se verser un salaire mensuel de CHF 10 000 et, quand l’entreprise aura le vent en poupe, il table sur la vente de 20 000 unités de produit en Suisse et en Allemagne.
· À l’avenir, Raphael souhaite rester seul aux commandes. Quand les affaires marcheront vraiment bien, il pourrait toutefois envisager de louer un bureau dans un beau bureau partagé avec d’autres entrepreneurs et entrepreneuses. Il compte pour cela un loyer annuel de CHF 8000.
· Raphael estime qu’il pourra vendre 2000 unités de produit la première année.


Exercices sur le texte 1
Effectuez les exercices 1 et 2 par deux. Les solutions feront ensuite l’objet d’une discussion en plénum.
Exercice 1: Faites les exercices suivants pour avoir un aperçu des coûts fixes et variables de RatioDrink:
a) Ouvrez le tableau Excel «RatioDrink» et dans ce tableau la feuille «Coûts fixes et variables». Entrez tous les coûts générés par la fabrication du produit. Déterminez chaque fois s’il s’agit de coûts fixes ou de coûts variables. Entrez les coûts dans la colonne correspondante pour pouvoir calculer le montant des coûts mensuels fixes et variables par unité de produit.
b) Déterminez si les coûts fixes sont plutôt élevés ou plutôt faibles.

Exercice 2: Calculez le prix net pour le produit de Raphael. Utilisez pour ce faire la feuille «Calcul du prix». Prenez en compte les considérations de Raphael à cet égard.

[image: ][image: ]





[image: ][image: ]
Version enseignant-e-s – cas positif







Page 5
Solutions des exercices 1-2 (texte 1)
Exercice 1: Calculer les coûts fixes et variables
[image: ]
B) Les coûts fixes de RatioDrink sont très faibles. C’est un élément extrêmement positif. Les start-up en particulier doivent veiller à maintenir leurs coûts fixes à un faible niveau. En effet, le démarrage des ventes prend généralement du temps. Il est donc judicieux de veiller à rester suffisamment flexible.



Exercice 2: Calcul du prix
[image: ]
Pour calculer le prix, il faut impérativement inclure une marge bénéficiaire. En outre, il manque encore d’autres coûts proportionnels pour le marketing. D’autres coûts à prendre en compte sont ceux des assurances, mais ils ne sont pas repris ici dans un souci de simplification.
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Texte 2: Malgré de fortes fluctuations du chiffre d’affaires, RatioDrink survit à la première année
Lisez la description de la situation ci-dessous et mettez-vous à la place du fondateur.
Les 12 premiers mois de RatioDrink
En septembre 2020, Raphael est finalement présent en ligne. Le lancement s’est très bien passé. Dès les premières semaines et les premiers mois qui ont suivi le lancement, et donc, le début effectif de la vente en ligne, il a créé une page Facebook pour RatioDrink et augmenté continuellement le nombre d’abonnés de sa page. Au moment de vendre les premiers produits, il comptait déjà 500 abonnés. Dès le mois de juin 2020, sur le site Internet de RatioDrink, il avait en outre déjà donné la possibilité aux personnes intéressées de s’inscrire à une newsletter et de précommander le produit. Au mois de septembre, il comptait déjà 300 abonnés à sa newsletter qu’il pouvait informer régulièrement sur des nouveautés produits, ainsi que des précommandes de 150 cartons de concentré de jus de pomme. Raphael avait donc un bon pressentiment.
Le lancement s’est effectivement très bien passé. Dans les semaines qui ont suivi, les ventes ont continué à augmenter lentement. Les amis Facebook, les abonnés de la newsletter et les personnes qui avaient précommandé le produit, étaient enthousiastes. Quelques semaines plus tard, l’évolution a également été fulgurante dans le domaine du marketing. Raphael a été sollicité par des journaux, des magazines et des blogs en ligne enchantés par son idée. Cette popularité a chaque fois eu un impact sur les chiffres de vente. Une clientèle fixe semblait s’établir progressivement.
Le chiffre d’affaires et les bénéfices au cours des 12 premiers mois après le début des ventes en septembre 2020 ont évolué comme suit (sur la base d’un prix net de CHF 28 et d’une marge bénéficiaire de CHF 5 par unité):
	[bookmark: _Hlk72758587]
	2020
	2021
	

	
	Sep
	Oct
	Nov
	Déc
	Jan
	Fév
	Mars
	Avr
	Mai
	Juin
	Juil
	Août
	Total

	Facteurs influents présumés sur les ventes
	Précommandes, contacts Facebook, abonnés à la newsletter
	
	
	Articles dans les journaux, offre de Noël, nouvelles commandes après un premier achat
	Article de blog positif
	Passage à la radio, articles dans les journaux
	
	
	Articles dans les journaux
	
	
	
	

	Nombre d’unités vendues
	200
	40
	50
	300
	200
	250
	110
	120
	250
	140
	140
	160
	1960

	Chiffre d’affaires net (en CHF)
	5600
	1120
	1400
	8400
	5600
	7000
	3080
	3360
	7000
	3920
	3920
	4480
	54880

	Bénéfice (en CHF)
	1000
	200
	250
	1500
	1000
	1250
	550
	600
	1250
	700
	700
	800
	9800



Les fluctuations au cours de ces 12 mois ont parfois été importantes. Toutefois, grâce à sa structure de coûts, Raphael a pu sans problème les absorber. L’année prochaine, il pourra probablement se verser un salaire correct. Raphael était ravi, se lancer comme indépendant a valu la peine. Les chiffres des ventes ont quasiment atteint les prévisions (il avait tablé sur 2000 unités vendues la première année) et les affaires marchaient bien. Raphael envisageait l’avenir avec confiance. Il y avait encore tellement de mesures marketing qu’il voulait et pouvait mettre en œuvre.  Et puis, il y avait l’Allemagne, pays dans lequel il allait certainement bientôt pouvoir livrer. Il avait déjà suffisamment de demandes en provenance d’Allemagne et jusqu’ici, il avait toujours dû demander aux client-e-s de faire preuve de patience. Il attendait le prochain exercice avec impatience!

Exercice sur le texte 2
Discutez de l’exercice 3 avec votre voisin-e et notez les résultats sous forme de mots-clés. Les solutions feront ensuite l’objet d’une discussion en plénum.
Exercice 3: Réfléchissez aux facteurs qui ont contribué au succès de l’entreprise RatioDrink. Citez au moins quatre facteurs.

Solutions de l’exercice 3 (texte 2)

Exercice 3
1. Raphael n’a quasiment pas de frais fixes. Il reste donc extrêmement flexible, même en cas de fluctuations du chiffre d’affaires.
2. Raphael a pu s’associer avec de bons partenaires qui l’aident dans son travail. Il peut ainsi se concentrer sur le développement de son entreprise.
3. Il a misé très tôt sur le marketing:
· Création d’une communauté Facebook
· Newsletter
· Possibilité de précommander le produit
4. Son idée de produit est séduisante et offre une réelle valeur ajoutée aux client-e-s.
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Montant des coiits en CHF

Période ou uni

Coilts fixes = coiits qui restent constants,
‘au moins sur une période donnée. Ces
coilts sont dus indépendamment du
nombre d'unités vendues par RatioDrink.

Pommes 5.00 CH| 5.00 CHF
Fabrication du concentré et

5.00 CH| 5.00 CHF
Bag-in-Box 1.00 CHF| 1.00 CHF
Carton (emballage extérieur) 1.00 CHF| 1.00 CHF
Entreposage 0.50 CH| 0.50 CHF
eBuero 100.00 CHF|par moi 100.00 CHF
Administration 100.00 CHF|par mois 100.00 CHF
Programmation du site Internet 2400.00 CHF|par an 200.00 CHF
Hébergement du site Internet 600.00 CHF|par an 50.00 CHF
Réservation des noms de domaine 120.00 CHF|par an 10.00 CHF
Total 460.00 CHF 12.50 CHF
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Complétez tous les champs en rose

demander pour son produ

Coilts variables (coiits générés par unité de produit)

Pommes. 5.00 CHF
Fabrication du concentré et conditionnement 5.00 CHF
Bag-in-Box 1.00 CHF
Carton (emballage extérieur) 1.00 CHF
Entreposage 0.50 CHF,
Total des coats variables 12.50 CHF

Répartition pour des coilts fixes proportionnels (frais généraux)
Hypothése: RatioDrink écoule 2000 unités de produit la premiére

année

Répartition eBuero 0.60 CHF,
Administration 0.60 CHF,
Programmation du site Internet 1.20 CHF
Hébergement du site Internet 0.30 CHF,
Réservation des noms de domaine 0.06 CHF
Futur salaire d'entrepreneur (réparti sur 20 000 unités de produit) 6.00 CHF
Futurs codts de location du bureau (répartis sur 20 000 unités de

produit) 0.40 CHF|
Hypothése: marge bénéficiaire de CHF 5 5.00 CHF
Marketing: codts de marketing proportionnels de CHF 1.34 1.34 CHF
Total des codts fixes 15.50 CHF

Prix net 28.00 CHF





image1.jpeg




image3.jpg
0606

myidea.ch




image4.png




image5.png




image6.png




image7.png




