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Résumé

En juillet 2015, la Junior Entreprise de la Haute Ecole de Gestion et Tourisme de Sierre a été créée
dans le but dapporter une possibilité aux étudiants de pouvoir acquérir une expérience
professionnelle durant et en relation avec leur formation. Pour ce faire, elle offre aux entreprises
des prestations en relation avec les domaines d'économie d'entreprise, informatique de gestion et

tourisme.

Le présent travail a pour principal objectif d'étudier la stratégie d'implantation idéale pour une
telle organisation a but non lucratif en Valais. En tant que premiére association de ce type dans le
canton, elle a besoin de mener une étude sur son environnement afin d'avoir un business model

adéquat lui permettant de développer son activité dans le futur.

Cette recherche consiste donc a savoir comment la Junior Entreprise doit se présenter, que lui
manque-t-elle a ce jour pour lancer comme il se doit son activité, comment doit-elle se positionner
vis-a-vis de la concurrence, quel doit étre la bonne politique de prix pour ses prestations aux
entreprises, quelle est la structure a donner a son offre de valeur et enfin comment doit-elle

encourager les étudiants a la rejoindre.

Notre démarche qualitative nous a amenée a interviewer des clients potentiels et étudiants
susceptibles d'intégrer lassociation. Cela a permis de déterminer que les services les plus
intéressants pour les PME valaisannes sont l'étude de marché et la création de sites internet. En
effet, ce sont des prestations longues et cheres, que nos répondants imagineraient bien confier a
des étudiants pour un prix inférieur au marché. Ainsi, la présente étude conclut a une
différenciation stratégique orientée vers l'épuration de l'offre. L'étudiant semble également adhérer
a l'idée, considérant qu'elle répond a un besoin de se distinguer des autres sur le marché du travail

aprés l'obtention du diplome.

En termes d'identité méme de la Junior Entreprise, il est apparu qu'il lui manque encore des
partenariats afin d'appuyer sa crédibilité aux yeux de ses cibles, ainsi qu'un encadrement de la part
de professeurs pouvant amener une garantie de la qualité du travail fourni. En ce sens, une série de
recommandations ont été rédigées en fonction des forces et faiblesses déduits de cette étude,

accompagné d'un plan d'action a court terme axé principalement sur la promotion de l'association.

La planification financiere a moyen terme établie en fin de recherche a permis de déterminer le
budget et les trois prochains chiffres d'affaire annuels promettant a la Junior Entreprise un
développement toujours plus croissant. Ainsi, dans le meilleur des scénarios, le montant des ventes

annuelles devrait dépasser les CHF 25'000.-. en 2019.

Mots clés : junior entreprise, association, business model, value proposition design
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encore timide et peu organisée. Ce dossier leur expose ainsi la démarche méthodologique générale
a poursuivre lors de chaque innovation du modéle économique, soit celle de sortir et aller a la
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Introduction

La formation supérieure peut sembler, aux yeux de certains, de nos jours, comme pas assez
orientée vers la vie réelle de l'entreprise, au profit des formations professionnelles d'apprentissage
et brevets. En effet, comment peut-on évaluer les capacités de travail d'une personne sur l'unique

base d'un bulletin de notes ?

Il y a une année, une nouvelle association étudiante est née au sein de HES-SO Valais. En
s'inspirant d'un mouvement francais et déja implanté dans une grande partie de la Suisse, la Junior
Entreprise Haute Ecole de Gestion et Tourisme, la JE HEGT, a été constituée pour donner la
possibilité aux étudiants en Bachelor de la HEG de Sierre d'acquérir de l'expérience professionnelle
et se constituer un réseau utile pour son futur. Selon ses statuts, présentés en annexe |, cette
association s'est également donnée pour but de promouvoir les qualités et compétences de la

formation HES-SO en employant ses étudiants pour exécuter des services pour des entreprises.

Etant donné linexistence jusqu'ici d'une organisation étudiante menant ce genre de mission en
Valais et le peu d'expérience des étudiants en la matiere, le modele économique de l'association a
été tres inspiré de ceux des autres junior entreprises suisses. Or, ces dernieres étant sur des
marchés différents du Valais, comme Geneve, Fribourg, Zurich ou encore Lausanne, une dissonance
s'est rapidement faite sentir. En effet, le groupe d'étudiants a eu du mal a démarrer son activité et
ses objectifs initiaux n'ont pas été atteints dans les délais. Le marché valaisan a manifesté une
certaine réticence envers cette association qu'il a vite considérée comme une concurrente. Or, au
contraire, le groupe d'étudiants, au travers de cette activité, souhaite développer ses connaissances
et compétences afin d'accroitre son expérience et s'en servir dans son futur. Ainsi, la JE HEGT
poursuit un but purement social, en étant au service des étudiants et des entreprises, en se

positionnant comme intermédiaire entre eux.

Avec un modeéle économique porté sur des prestations d'ordre sociales et économiques a la fois,
il était nécessaire deffectuer un travail de recherche afin de déterminer le positionnement a
adopter de la part de la JE HEGT pour espérer rendre son activité prospere. En ce sens, notre
démarche a consisté en plusieurs étapes basées sur la formulation d'hypothéses, leurs tests, les

résultats y découlant et la rédaction de recommandations.

Apres une présentation de la méthodologie, du concept de junior entreprise et de la JE HEGT
méme, la premiére grande partie de ce travail présente le modéle d'affaire de l'association tel
qu'imaginé avant ce travail de Bachelor. La phase suivante a consisté en l'étude de l'environnement
externe en comparant les techniques marketing et chiffres clés de deux autres junior entreprises

suisses avec ce que fait la JE HEGT. En parallele, nous avons utilisé PESTEL pour définir les facteurs
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externes d'influence pour le groupe, pour en arriver a lister les opportunités et menaces se

présentant a notre mandant.

La seconde grande phase de ce travail concerne le test du modele d'affaire préalablement
exposé. Pour cela, nous sommes allés a la rencontre du potentiel client de la JE HEGT pour
connaitre ses objectifs et ses problémes et voir ainsi dans quelle mesure les étudiants de
l'association pourraient répondre a ses besoins. Cette enquéte nous a apporté des éléments
pertinents a modifier dans le business model de base. Dans une méme méthodologie, nous avons
soumis aux critiques constructives de notre échantillon de prospects une proposition de prestations
de la JE HEGT. Cela nous a permis de situer, ajuster et structurer un type particulier de service

vendu par l'association.

Au terme de ces enquétes, nous avons amené notre réflexion sur le type de stratégie a adopter
en fonction des éléments issus de nos interviews et analyses et sommes arrivés a la conclusion
qu'une approche de différenciation vers le bas serait la plus appropriée a l'environnement et aux

compétences actuelles de la JE HEGT.

La fin de ce dossier élabore deux outils de gestion pour l'avenir de la junior entreprise. Il s'agit
pour le premier dun plan daction sur six mois, que nous avons imaginé a partir des
recommandations précédemment énoncées au fil de la recherche. Puis nous avons établi le budget
de lassociation pour les trois prochaines années, sous la forme d'un compte de pertes et profits
prévisionnel, afin de donner aux étudiants un scénario optimiste a suivre pour la pérennité de

l'organisation.
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1. Présentation du mandat et des objectifs

Le présent Travail de Bachelor fait l'objet d'un mandat confié par la Junior Entreprise de la
Haute Ecole de Gestion et Tourisme de Sierre (JE HEGT), association d'étudiants de la HES-SO
Valais. Faisant moi-méme partie du comité fondateur de l'organisation, nous nous sommes vite
rendus compte qu'avant de pouvoir atteindre nos objectifs sociaux, l'association doit se faire
connaitre aupres des différents acteurs économiques valaisans. Pour se faire, la jeune organisation
a besoin d'avoir une stratégie propre. Jai donc profité de l'opportunité du Travail de Bachelor pour
rechercher la méthode stratégique a adopter afin de permettre a ce groupe d'étudiants de démarrer

son activité au mieux.

Grace a cette étude, la nouvelle association pourra avoir un business model établi sur la base de
recherches dans son environnement externe et interne. Cette étude lui permettra également de
connaitre le positionnement stratégique adapté a son profil et son marché comme étant le Valais.
Ce document lui présentera également les éléments auxquels elle doit faire attention et des pistes

d'action a prendre pour se vendre auprés de ses parties prenantes.

2. Méthodologie de travail

La démarche générale de cette recherche a été qualitative. Celle-ci a nécessité la récolte de
plusieurs informations provenant de différentes sources. Une grande partie de cette recherche se
base premiérement sur mes propres connaissances de l'association, en tant que membre fondateur,
j'ai eu acceés aux informations internes a lorganisation et ai participé personnellement a sa
structuration initiale, c'est pourquoi beaucoup d'éléments du modéle économique actuel me sont
connus. Ensuite, pour la partie principale de ce travail consistant en la recherche du business model
adéquat pour notre mandant, nous avons consulté des ouvrages sur le sujet dont les principaux
sont :

- Business Model Nouvelle Génération (Osterwalder & Pigneur, 2011)

- La méthode Value Proposition Design (Osterwalder, Pigneur, Bernarda & Smith, 2015)

- Stratégie Océan Bleu (Kim & Mauborgne, 2013)

- Lean Startup (Ries, 2012)

Afin de préciser ce travail de recherche, nous définissons le marché cible de la Junior Entreprise
comme étant les PME valaisannes. Nous choisissons donc d'exclure les particuliers et entités
publiques, pouvant également faire partie des clients de l'association. Ainsi, notre recherche et nos

recommandations qui en découleront pourront étre plus concentrées sur ce type d'acheteur.
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La démarche générale de la recherche s'est basée
sur la théorie proposée par Eric Ries, inventeur du
"Lean Startup”, méthode selon laquelle linnovation

total time through continue permet aux startups de développer des
the loop

- @ offres valables sur le marché. Ainsi, en adoptant son
, ' approche du "Build - Measure - Learn” en continu, la

startup réduit ses risques d'échecs (Ries, 2012).

Figure 1 The lean startup process

Source : http://theleanstartup.com

Comme lassociation avait déja commencé son activité avant le début de cette recherche, nous
avons construit les canevas du business model lors d'un workshop avec d'autres membres. Ensuite, il
s'agissait de tester cette idée de canevas aupres de prospects afin de confirmer ou d'infirmer notre
hypothése. Pour se faire, nous avons mené une enquéte qualitative au travers d'entretiens
individuels directifs' avec un questionnaire construit sur la base dhypothéses que nous avons
préalablement défini par rapport a nos différents canevas. Lors de ces interviews, nous avons suivi
la méthode du Lean Startup et avons donc utilisé des Minimum Viable Products (MVP) ou produits
minimum viables en francais, afin d'apprendre les points forts et les points faibles de l'offre de
l'association (Ries, 2012). Ce MVP est une matérialisation de la proposition de valeur du projet.
Ainsi, cet outil concret peut étre soumis au jugement des clients potentiels lors du test.
(Osterwalder et al., 2015). En ce sens, dans un premier temps, nous avons utilisé le site internet de
la Junior Entreprise, www.jehegt.ch, dont la liste des services, ainsi qu'une vidéo qui avait été
élaborée par un membre fondateur pour présenter le projet en une minute. (Junior entreprise HEG
et Tourisme, 2015).

Les réponses obtenues suite a ces entretiens nous amenent a une itération successive de nos
canevas et nous permettent de ressortir la prestation qui serait susceptible d'étre la plus demandée
par les clients de l'association. Dans une phase successive de la recherche nous allons donc donner
une forme plus précise a cette offre de prestation et allons une nouvelle fois la tester grace a un
nouvel MVP sous forme de prospectus qui sera présenté a notre échantillon afin d'en retirer les
points forts et faibles, ce qui nous permettra par la suite d'adapter l'offre en fonction des retours

obtenus des potentiels clients.

' Entretiens dirigés par l'animateur grace a un guide structurant le déroulement de la rencontre au travers de différentes
questions ouvertes pouvant amener a la confirmation ou non des hypothéses préalablement rédigées (Bathelot, 2015).
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En paralléle a ces tests, nous étudierons l'environnement externe de lassociation afin de
rassembler tous les éléments pour une stratégie adaptée a son marché. Pour cela, nous utiliserons
des outils tels que le benchmark sectoriel?, l'analyse PESTEL et enfin l'analyse SWOT. Grace aux
données récoltées suite a ces études, nous pourrons établir le positionnement stratégique de la
Junior Entreprise et lui proposer un plan d'action précis d'ao(it a décembre pour se promouvoir sur

le marché valaisan.

Enfin, méme en étant dans une forme d'entrepreneuriat social, en tant qu'organisation a but non
lucratif (Johnson et al., 2014, p.373), il faut impérativement penser a son financement. Le dernier
chapitre de ce dossier consistera en la récolte des données comptables actuelles et passées de
l'association afin de déterminer les budgets futurs et fournir au mandant un scénario réaliste pour
se situer par rapport a une réussite ou a un échec de son exploitation. Les hypothéses de chiffre
d'affaire seront établies sur la base des éléments ressortis précédemment tout au long de la

recherche.

3. Présentation du concept "Junior Entreprise”

3.1 En Europe et dans le monde

"Junior Entreprise” est un concept né en France dans les années 1970 (Richterich, 2016). A ce
jour, notre pays voisin en compte 170 sur son territoire engageant quelques 17'600 étudiants
d'écoles de commerces, écoles d'ingénieurs et universités francaises. (Confédération nationale des

juniors entreprises, 2016).

Une junior entreprise (JE) est une association étudiante a but non lucratif ayant pour mission de
familiariser les étudiants au monde professionnel en proposant ses services aux PME, sociétés
publiques et particuliers. Lidée est de permettre aux étudiants de mettre en pratique ce qu'ils
apprennent dans leur formation par lexécution de mandats en fonction des domaines de
compétences étudiés. Ainsi, cette association représente un véritable lien entre les étudiants et les

entreprises. (Confédération nationale des juniors entreprises, 2016).

En Europe, le concept s'est répandu sur 'ensemble du territoire et des confédérations nationales
se sont créées pour chapeauter les associations au sein d'un méme pays. En général, dites
confédérations se nomment "Jade" pour "Junior Association for Developpment in Europe" complétée

du nom du pays. (Junior Entreprise Genéve, 2016).

2 Consiste & observer et analyser les pratiques managériales, commerciales et marketing utilisées par d'autres acteurs du
méme secteur d'activité (Bathelot, 2015).
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Tout en haut de la structure organisationnelle, nous avons Jade Europe, basée a Bruxelles et qui
affirme sur son site internet que son réseau représente "280 associations au travers de 200
universités dans 14 pays européens pour environ 16 millions d'euros de chiffre d'affaire annuel".
(European Confederation of Junior Enterprises, 2016). Le comité de Jade Europe est constitué de
cing juniors entrepreneurs tout juste diplomés Bachelor ou Master ou sur le point de l'étre, venant
de pays différents du continent et travaillant a plein temps pour l'organisation. Nous avons un(e)
Président(e), deux Vice-Président(e)s, un(e) Secrétaire général et un(e) Trésorier(ére). Cette
constitution du comité est reproduite aussi dans les filiales nationales de Jade. (Jade Switzerland,
2015).

A léchelle mondiale, le concept a convaincu et continue de le faire auprés de plus en plus
d'étudiants. D'aprés les chiffres de Jade Switzerland sur son site internet, nous pouvons compter
pres de 40'000 junior entrepreneurs sur notre planete. Le Brésil, le Canada et la Tunisie possédent
déja leur propre confédération de junior entreprises. Le concept a séduit encore d'autres zones du
monde comme lAsie, UAfrique et I'Amérique du Sud qui voient naitre des junior entreprises -
appelées Junior Initiatives (JIs) pendant leur phase de création - au sein de leurs hautes écoles.
(Jade Switzerland, 2015).

[l Countries with Confederation and JEs.
B Countries with JEs.
[l Countries with Jis.

Figure 2 Les Junior entreprises dans le monde
Source : Jade Switzerland (2016)
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3.2 En Suisse

Cest a l'Ecole polytechnique fédérale de Lausanne, en 1983, qu'est née la premiére junior

entreprise suisse. Deux ans plus tard, les étudiants des Hautes Etudes Commerciales ont suivi et ont

fondé la Junior Entreprise HEC. Années aprés années, d'autres associations se sont créées pour

arriver aujourd’hui a un nombre de 11 dont voici la liste par ordre d'ancienneté (Jade Switzerland,

2015) :

- 1983:
- 1985:
- 1986 :
- 1987:

- 1991

- 1997:
- 2007 :
- 2010:
- 2014:
- 2015:
- 2015:

JEG!

J.Ehepxo Tﬁ

JE de Ecole polytechnique fédérale de Lausanne (JE EPFL)
JE des Hautes Etudes Commerciales de Lausanne (JE HEC)
JE de l'Université de Geneve (JEG)

JE de l'Université de Fribourg (JEF)

: JE de l'Université de Neuchatel (Jeune Consulting)

JE de l'Ecole polytechnique fédérale de Ziirich (ETH Juniors)

JE de UEcole hételiére de Lausanne (JEHL)

JE de la Haute Ecole de Gestion de Genéve (JE HEG)

JE de lEcole Hoteliére Vatel Switzerland de Martigny (JEVS)

JE de la Haute Ecole du paysage, d'ingénierie et d'architecture de Genéve (JE HEPIA)

JE de la Haute Ecole de Gestion et Tourisme de Sierre (JE HEGT)

LC] .
Jeune consulting

ETH INEES

SMART SOLUTIONS

JE

jeheg

Figure 3 Les Junior entreprises en Suisse
Source : Jade Switzerland (2016)
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Jade Switzerland nait en 1987 et se défini comme étant une plateforme pour les junior
entrepreneurs afin de leur permettre d'échanger sur les meilleures pratiques et collaborer entre
eux. (Jade Switzerland, 2016). Lotk Narby, désormais ex président du réseau national, avait déclaré
a Rachel Richterich pour son article "Des patrons de demain au travail" paru dans le Nouvelliste du
27 mai 2016, que chaque JE fonctionne de maniére indépendante et en tant qu'organisations
d'étudiants, elles comptabiliseraient pour la plupart un chiffre d'affaire annuel entre 100'000 et
200'000 francs suisses. En 2015, les revenus additionnés des junior entreprises helvétiques ont

atteint un montant de trois millions de francs suisses. (Richterich, 2016).

L'autre activité de Jade Switzerland est l'organisation de meetings durant l'année pour réunir les
junior entrepreneurs le temps d'une ou plusieurs journées. Aussi, chaque année, l'antenne suisse
récompense les meilleures groupes grace a un jury formé d'anciens membres devenus aujourdhui
des professionnels reconnus dans leur domaine. Trois prix sont décernés, la meilleure junior
entreprise de l'année en terme de chiffre d'affaire, le meilleur projet de consulting et enfin la

junior entreprise la plus prometteuse. (Jade Switzerland, 2016).

3.3 La Junior Entreprise de la Haute Ecole de Gestion et Tourisme

3.3.1 Sa création

Pendant la pause estivale de l'année 2015, Clément In-Albon, étudiant en premiére année a
'HES-SO de Sierre en Economie d'entreprise, puis s'étant expatrié a Genéve en seconde année, afin
d'avoir acces a une formation en banque et finance, a eu lidée de créer une junior entreprise a
Sierre. Il pris connaissance du concept grace a la JE HEG, ou il participa en tant qu'exécutant de
mandats durant sa deuxiéme année d'étude. Etant lui-méme originaire du Valais, il décida de
proposer lidée a des collegues restés étudiants valaisans et trouva aisément des intéressés. Tres
vite, le premier comité du projet était constitué d'étudiants débutant leur seconde ou leur derniere
année de formation. L'idée était de regrouper des personnes inscrites dans les différentes filieres de
la HES-SO Valais a Sierre afin d'imaginer des prestations pouvant étre proposées aux entreprises.
Grace a son expérience genevoise, Clément In-Albon avait une idée claire de l'organisation interne a

mettre en place ainsi que les personnes importantes a contacter pour la présentation du projet.

Ainsi, avant la reprise officielle des cours en aoiit, la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme (JE HEGT) est née. Clément In-Albon, en tant que président, et Guillaume
Moulin, en tant que vice-président de l'association, ont rencontré Bruno Montani, actuel Directeur
de la HEG afin de lui présenter le projet. Celui-ci s'est montré intéressé et prét a soutenir

linitiative.
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Petit a petit, le site internet de lassociation s'est créé, ainsi que le logo et le slogan “Les
étudiants d'aujourd'hui sont les talents de demain”. Durant son premier semestre de vie, la JE HEGT
s'est donné pour mission de se faire connaitre au maximum par son entourage et de prospecter
aupres dentreprises pour son tout premier événement en mars 2016, les Career Weeks. Cet
événement est connu des Junior entreprises dont la JE HEG qui l'organise tous les ans a Geneéve.
Cela consiste a inviter des entreprises employeurs de diplomés HES a venir se présenter auprés des
étudiants de lécole et leur présenter les perspectives d'emploi dans leur société. Comme cet
événement fait partie intégrante du business modele de l'association, nous le développerons plus

loin.

La liste des prestations proposées aux entreprises a été établie et chaque membre du comité
s'est vu remettre une carte de visite a son nom, lui permettant de présenter la JE a toute personne
susceptible d'étre utile a lassociation, soit comme client, soit comme partenaire. Le compte
bancaire au nom de lassociation a été ouvert et les différentes pages sur les réseaux sociaux tels
que Facebook et LinkedIn ont été créées. Ainsi, aux environs du mois de novembre 2015, la nouvelle

association étudiante au sein de la HES-SO de Sierre était préte a lancer sa promotion.

3.3.2 Son fonctionnement interne

La Junior est entierement composée d'étudiants des filieres Informatique de Gestion, Tourisme
et Economie d'entreprise. Nous avons & sa téte un comité, composé du président(e), vice-
président(e), administrateur(trice), trésorier(ere) et différents responsables. Chaque poste au sein
du comité est remis en candidature chaque année. Pour les membres en derniére année de
formation, leur parcours au sein de l'association s'arréte lors de l'assemblée générale ayant lieu au
mois d'avril de chaque année, afin qu'ils puissent se concentrer sur leur fin d'études. Ils passent

donc la main aux suivants, généralement étudiants en fin de seconde année.

Président(e)

Vice-
président(e)

Trésorier{ére) Adm}::is:;?teur

Resp. - Resp.
Communication Touer:g.ne Economie
& Marketing d'entreprise

Resp. e

Informatique

Evénementiel de gestion

Figure 4 Organigramme de la JE HEGT
Données de l'auteur.
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Il y a trois responsables de secteur pour le fonctionnement de la Junior Entreprise, représentés
en bas a gauche de lorganigramme ci-dessus. Le responsable IT s'occupe de la gestion de la
communication interne, du site internet et des bases de données internes a lassociation. Le
responsable événementiel a pour principale tache l'organisation de tous les événements privés ou
publics de l'association. La personne pour la communication et marketing gere les pages sur les

réseaux sociaux et s'occupe de la promotion générale de la Junior.

De lautre coté, nous avons les responsables liés aux filieres d'études. Ceux-ci ont un role
déterminant au sein du groupe car c'est a eux qu'incombe de manager l'exécution des mandats pour
les clients de la Junior Entreprise. Ainsi, par exemple, un mandat acces sur les compétences
d'étudiants en tourisme sera sous la supervision du Responsable Tourisme. Celui-ci constituera une
équipe d'étudiants ayant les compétences requises pour le travail et organisera la répartition des
taches et fixera les délais. C'est aussi lui le principal interlocuteur du client au sein de la JE, il
négocie avec lui les termes du contrat avant le début du mandat, puis le tient a jour sur 'avancée

du travail et le lui remet une fois terminé.

Les équipes d'étudiants engagés pour travailler sur les mandats sont appelées les exécutants. En
tant que tels, ils ne font pas partie du comité de l'association mais participent au travail de terrain.
Ils sont recrutés sur la base de leur curriculum vitae et surtout de leur motivation a pratiquer leurs
connaissances sur des cas réels. En retour de leur travail, la JE s'engage a les rémunérer en leur
reversant un pourcentage du montant facturé au client. Ce montant est divisé a parts égales entre
les exécutants une fois le mandat terminé. Le but n'étant pas de générer du bénéfice sur l'activité,
le reste du montant encaissé est ensuite réparti pour la couverture des frais généraux imputés

directement et indirectement au mandat.

3.3.3 Son catalogue de services aux entreprises

Pour matérialiser la mission de lier et mettre en relation les étudiants et les entreprises, la
Junior propose des services en concordance avec les compétences des étudiants des trois filieres.
Ainsi, sa proposition contient des prestations acces sur les domaines du tourisme, de ['économie
d'entreprise et de l'informatique. Depuis sa création, ce catalogue a subi une majeure modification.
En effet, le comité a considéré qu'il était nécessaire de réduire les services en supprimant certains
trop complexes, ne pouvant étres raisonnablement proposés aux entreprises sans avoir l'assurance
d'avoir toutes les compétences requises au sein de l'équipe d'étudiants. En ce sens, ils ont souhaité

démontrer que l'objectif n'était pas le nombre mais la qualité de la prestation.

10
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A ce jour, voici les prestations indiquées et décrites sur le site internet de l'association :

Compétences des junior entrepreneurs de Sierre

Informatique
Marketing Communication - Développement web : site
- Plan marketing statique, site de vente en
. - Gestion d'image ; : .
—  Etude de marché g o ligne, site personnalisé
- Plan de communication | - Modélisation, implémentation

- Analyse de site internet
et gestion de bases de données

- Programmation de logiciels

Gestion et organisation

Graphisme - Support informatique :
d'événements

- Logos dépannage, conseils et

s installations d'équipements
- Supports publicitaires quip

Business plan _ Cartes de visite - Developpement d'application

mobile

Tableau 1 Liste des services de la JE HEGT
Adapté de www.jehegt.ch
Pour l'heure, chaque prestation ci-dessus est accompagnée d'une bréve description sur le site
internet et un bouton permet au client de demander un devis gratuit en un seul clic. Selon nos
informations récoltées a linterne, a ce jour, seuls des services du domaine informatique, le

développement de sites web pour la majorité, et du graphisme ont été effectué.

4, Le modele économique actuel de la JE HEGT

Cette premiere phase pratique du travail de recherche a consisté en l'élaboration d'une premiére
version des canevas du business model et du value proposition design, deux célebres outils inventés

par Alexander Osterwalder et Yves Pigneur.

Lors d'un workshop, le président et fondateur de la junior entreprise, Clément In-Albon et moi-
méme avons réfléchi au business model de l'association en nous aidant des canevas et des ouvrages
"Business Model Nouvelle Génération” et "La méthode Value Proposition Design”, ouvrages de
référence principaux de ce travail. Comme le canevas de proposition de valeur constitue une

déclinaison de la matrice du Business Model, nous avons commencé par celui-ci.
Ces canevas ont fait lobjet de deux itérations avant la phase de tests. La premiere a été

imaginée avec le mandant et la seconde provient d'une discussion avec Monsieur Perruchoud,

professeur responsable du suivi du présent travail. Ce chapitre présente le développement de notre
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réflexion, duquel nous ressortirons les hypothéses a tester ultérieurement lors d'entretiens avec les
parties prenantes concernées. Les itérations des différents modéles font l'objet des annexes Il et IlI

du dossier, pour une lecture facilitée.

4.1. Le value proposition canevas

Ce canevas se divise en deux parties. L'une concerne la proposition de valeur "Value Proposition”
et l'autre concerne le profil du client "Customer Segment”. (Osterwalder et al. 2015). Lors de notre
discussion, Monsieur In-Albon et moi avons tout de suite distingué deux types de clients de la Junior
Entreprise bien distincts, soit les étudiants d'une part - représentés sur les canevas par des post-it
jaunes, et les entrepreneurs de l'autre - représentés par des post-it bleus. Par souci de pertinence
et de distinction, nous avons rempli un canevas différent pour chacun d'eux. Ces propositions sont le
résultat d'un brainstorming en février entre le mandant et moi, puis d'une séance de suivi avec le

professeur responsable, Monsieur Perruchoud, un mois plus tard.

4.1.1 Profil de l'étudiant

4.1.1.1 Les Customer Jobs

Pour commencer, nous avons listé les aspirations de l'étudiant en adéquation avec ce que
l'association peut lui offrir. Quatre principales ont été retenues : avoir une situation financiére
viable, réussir ses études, trouver sa voie professionnelle future et enfin, acquérir une expérience
professionnelle et valorisante, qui est aujourd’hui, pour une grande partie des employeurs, une
valeur ajoutée a tout Curriculum Vitae. Selon les auteurs de la "Méthode Value Proposition design”,
les aspirations peuvent étre classées en plusieurs catégories ; fonctionnelles, sociales,

personnelles/émotionnelles ou encore auxiliaires. (Osterwalder et al., 2015).

D'aprés les définitions du livre, acquérir une expérience professionnelle peut étre classée comme
aspiration fonctionnelle, ainsi que la rémunération, car elles répondent a un besoin de l'étudiant,
qui peut souvent étre confronté aux problémes financiers et dun manque d'expérience
professionnelle qui peut lui étre reproché lors de ces premiéres postulations une fois diplomé. Pour
ce qui est de réussir ses études et trouver sa voir professionnelle future, ce sont des aspirations
personnelles et fonctionnelles car procurent a l'étudiant un sentiment de sécurité et de confiance

en son avenir. (Osterwalder et al., 2015).

4.1.1.2 Les Pains

Cette partie du canevas liste les problemes potentiels que le client rencontre pour accomplir ses

aspirations. (Osterwalder et al., 2015). Pour ce qui est des étudiants, nous avons listé trois
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principaux soucis, chacun pouvant étre rattaché a une aspiration. Ainsi, nous avons pensé
premierement a la gestion du temps, qui peut facilement vite devenir un probléeme important pour
'étudiant quand il vient a manquer. Lorsque le temps est mal géré, des conséquences négatives
sont parfois a prévoir sur les résultats des examens. Aussi, l'étudiant a plein temps n'a pas l'occasion
d'acquérir une véritable expérience professionnelle, a moins de mettre ses études en suspens
pendant une période délimitée pour effectuer un stage par exemple. Afin de gagner de largent,
'étudiant trouvera un travail le weekend ou les soirs, dont lactivité correspond rarement au

domaine étudié.

Comme second probléeme ou obstacle, il y a la limite des compétences de 'étudiant, qui peut, a
différents degrés, limiter l'accomplissement des aspirations, car chacune d'elle requiert certaines
compétences de l'étudiant, sans lesquelles celui-ci peut se voir refuser l'opportunité. Enfin, la vie
privée de l'étudiant peut constituer une limite, celle-ci peut étre le lieu de domicile, son statut
privé, sil a une famille a charge, s'il a d'autres obligations privées ou engagements politiques en
dehors de sa formation, ces éléments peuvent représenter des obstacles pour ces aspirations,

chacun a un degré différent.

4.1.1.3 Les Gains

Les résultats et avantages attendus ou voulus par les clients sont listés ici. Comme le conseille le
livre, nous avons distingué les quatre types de bénéfices : requis, attendus, désirés et inattendus.
(Osterwalder et al., 2015). Un premier bénéfice que nous considérons comme requis est la
possibilité de mettre en pratique et confirmer les connaissances théoriques acquises pendant ces
années de formation. En effet, nous partons du principe que tout étudiant fait ces études dans le
but de trouver un travail qui lui plaise ensuite, c'est pourquoi cette formation doit forcément lui

permettre par la suite de pratiquer sa profession.

Comme bénéfice attendu, nous avons pensé au développement des compétences et
connaissances techniques que peut apporter une formation de niveau supérieur comme la HES. Deux
bénéfices désirés sont ressortis, le premier est développer son réseau, élargir son cercle d'amis, de
connaissances et de contacts durant les années d'études. Le second est de pouvoir se spécialiser

dans un domaine, afin de se différencier face aux autres étudiants.

Comme bénéfices inattendus, nous pouvons certainement citer le développement des soft skills,
autrement dit compétences douces, "compétences personnelles au service du savoir-étre et du
savoir-faire" soit par exemple "empathie, créativité, adaptabilité, pédagogie etc." (Mauléon, Bouret
& Hoarau, 2014, pp. 1-2). En effet, en tant qu'étudiant, nous cherchons a développer nos
compétences intellectuelles voir techniques, mais nos compétences personnelles qui sont en réalité
sollicitées durant cette formation au travers des différents travaux académiques demandés sont

aussi développées.
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Se spécahser dans un
domaine pour s¢
démarquer des autees
étudiants au regard des
employeurs

Développer son réseau

Gains tant social que
3l professwonnel
Développer sessoft - B!
<kills Développer ses Acquérir une
((j\nn.uswrtul‘sf experience
competences techniques

professionnelle et
valorisante
Pouvoir confronter ses
connaissances théorigques
avec la pratique

Customer
Job(s)

£

Stabilite financiere

Mauvaise gestion du
temps

Réussir ses éludes

Trouver sa voie
professionnelle
future

Pains Contraintes liées a la vie
privee, engagements
extra-scolaires

Limite du savoir-faire /
competences

Figure 5 Value proposition canevas : le profil de I'étudiant, itération #2
Adapté de Strategyzer (2016)

4.1.2 Proposition de valeur a l'étudiant

4.1.2.1 Les Products & Services

Dans ce premier point de la proposition de valeur, nous listons tous les services que la Junior
Entreprise peut proposer aux étudiants. (Osterwalder et al., 2015). Nous en avons retenu trois
essentiels a différents niveaux. Premiérement, faire partie de la junior entreprise permet a
'étudiant de faire ses premiers pas dans le monde professionnel, car il participe a de réels mandats
pour de réelles entreprises. L'étudiant sort de son habitude des travaux de groupe a faire dans
l'objectif d'une bonne note a la fin et travaille pour remplir une obligation contractuelle et
satisfaire un client. C'est en cela qu'il apercoit le monde professionnel qui l'attend apres les études.
La junior entreprise permet aussi de mettre en relation les étudiants avec les professionnels, qui,
hormis lorsqu'il y a un professeur qui supervise les travaux, n'ont pas pour habitude de travailler
avec des jeunes qui ont encore tout a prouver. En cela, l'association donne la chance aux étudiants
de pouvoir se lancer et de saisir des opportunités en rencontrant des professionnels en dehors du

cursus de formation et d'une supervision d'un professeur. Enfin, la JE, en tant qu'association
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étudiante, donne une possibilité plus émotionnelle, qui est d'appartenir a un réseau. En effet, les
membres de ces organisations font partie du cercle des juniors entrepreneurs, ou l'entraide, le

partage des connaissances et 'ambition sont de mise.

4.1.2.2 Les Pain Relievers

Plus haut, nous avons énoncé les obstacles des étudiants comme étant principalement la
mauvaise gestion du temps, la limite du savoir-faire et compétences et les contraintes de la vie
privée et engagements extra-scolaires. Pour cela, la Junior Entreprise peut amener des solutions
afin de lui permettre de pouvoir réaliser ses aspirations. Premiérement, tout engagement d'un
étudiant au sein de la Junior Entreprise sera en fonction de sa disponibilité, tout en respectant les
priorités de chacun quant aux études et vie privée. Deuxiémement, étant donné que toutes les
filieres et différents degrés d'années sont représentés au sein du groupe, lorsque le savoir-faire
devient limité pour l'un, il pourra trouver de l'aide chez un collégue plus compétent dans tel ou tel
domaine. En effet, au sein méme de l'‘équipe régne un réel team spirit ou tout le monde s'entraide
et ou les filieres et les compétences respectives sont regroupées pour former une vraie synergie.
Finalement, la Junior a la chance de pouvoir avoir des partenaires solides tels que Jade,
précédemment présenté, ainsi que l'entier du réseau des Juniors Entreprises de Suisse. Mais aussi,
méme si l'association en est stratégiquement indépendante, la HES-SO et ses professeurs peuvent

étre un soutien en cas de besoin dans des domaines spécifiques.

4.1.2.3 Les Gain Creators

A ce jour, la Junior Entreprise peut amener des plus pour l'étudiant. Le premier créateur de
bénéfice a citer est sans doute la possibilité de réaliser des mandats en dehors du cadre scolaire, ou
'étudiant peut pour la premiére fois appliquer ses connaissances acquises en cours dans un réel
travail. Ensuite, il découvrira, si tel n'est pas encore le cas pour lui, ce qu'est la relation client, le
démarchage et la planification d'un mandat et la gestion d'équipe, entre autres. La JE promet aux
étudiants une participation active dans un groupe associatif, mais aussi la participation a des
évenements tels que les meetings de Jade, ou encore la possibilité de participer a des workshops
organisés par d'autres Junior Entreprises suisses et étrangeres. En cela, l'association peut apporter a
'étudiant une réelle expérience valorisante et la possibilité de faire de nouvelles connaissances a

travers la Suisse, U'Europe, voir méme le monde.
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Figure 6 Value proposition canevas : la proposition de valeur pour l'étudiant, itération #2
adapté de Strategyzer (2016)

4.1.3 Le profil de l'entrepreneur

4.1.3.1 Les Customer Jobs

Pour nous, la PME a trois aspirations importantes qui ressortent avant toute autre : avoir un
business viable avec des perspectives sur le long terme et qui lui permette d'exercer une activité

propre.

4.1.3.2 Les Pains

Le premier probléme auquel nous pensons pour lentrepreneur est la maitrise des colits en
général. Nous imaginons que tenir son entreprise, qu'elle vende des biens ou des services, cela
colite. Le commercant se doit de tenir une comptabilité et parfois méme un budget pour assurer
une gestion minimum de ses colits fixes et variables afin d'éviter d'entrer dans les chiffres rouges.
Aussi, certains peuvent se trouver en manque de solutions adaptées a leur situation, comme, par
exemple, ne pas avoir de site web pour promouvoir leur business sur la toile, ou encore n'ont pas de
procédures a suivre en places pour certaines de leurs activités clés, ou encore certains peuvent
manquer d'outils simples d'organisation ou de planification. Il faut également considérer un risque
auquel peut étre confronté tout patron d'entreprise, soit d'étre en décalage ou en retard avec son

environnement, ce qui pourrait provoquer larrét définitif de son affaire. Il se doit de se tenir au
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courant des tendances et de la constante évolution de ses clients. Enfin, l'incertitude conjoncturelle
est malheureusement présente, le commercant n'a pas forcément tous les éléments pour anticiper

une nouvelle crise économique.

4.1.3.3 Les Gains

En tant que bénéfice requis par l'entrepreneur, nous avons retenu surtout la fidélisation de la
clientele, ainsi que l'obtention d'un bénéfice financier ressortant de l'activité. Ensuite, viennent les
bénéfices tels que la durabilité de l'entreprise, son développement et son efficacité et efficience
sur le marché. Ces derniers sont vus comme des bénéfices attendus pas lentrepreneur. Enfin,
comme bénéfice dit désirés par ce client, nous avons retenu la démarcation par rapport a la

concurrence et le bien-étre des collaborateurs.

Customer
Job(s)

A

o —
o —
Q w—

Figure 7 Value proposition canevas : le profil de l'entrepreneur, itération #2
Adapté de Strategyzer (2016)
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4.1.4 La proposition de valeur a l'entrepreneur

4.1.4.1 Les Products & Services

La Junior Entreprise propose un certain nombre de services a ses clients. En effet, l'association
propose avant tout des prestations sur mesure en fonction du besoin et des compétences des
membres de la Junior. Dans ces prestations, nous comptons trois catégories principales : les
créations, les analyses et les conseils. Pour la premiére, la JE propose des services tels que
'élaborations de logos, de vidéos promotionnelles voir de sites web pour les entreprises. La seconde
catégorie des analyses est celle contenant le plus de prestations, dont les business plan ou les
études de marché. Enfin, les junior entrepreneurs sont a méme de conseiller les clients sur de
nombreux domaines étudiés, notamment les finances, la stratégie managériale ou encore la
communication, en effectuant un bilan de la situation et en élaborant des recommandations

concrétes pour le client.

4.1.4.2 Les Pain Relievers

Les solutions amenées par lassociation a son client sont plusieurs, nous en avons ressorti
quelques unes. La transparence est de mise en ce qui concerne la relation contractuelle et tous les
délivrables y attachés. L'association met un point d’honneur a apporter une solution personnalisée a
chaque client, en faisant preuve de professionnalisme et en minimisant les colts. De plus,
l'organisation table sur le concept de cocréation, c'est-a-dire quelle vise a développer chaque
prestation avec le client. Enfin, pour assurer a ce dernier le meilleur service, la junior entreprise

exerce de la veille stratégique et observe les bonnes pratiques des différents secteurs.

4.1.4.3 Les Gain Creators

Faire appel aux étudiants de la Junior Entreprise peut amener a l'entreprise des bénéfices tels
que des solutions innovantes et créatives pour sa société. Aussi, il peut profiter des brainstormings
entre différents étudiants aux idées élaborées et motivantes, pouvant amener a un résultat
intéressant. De plus, mandater une association a but non lucratif et étudiante ajoutera un plus a
'image de la société et lui assurera une moindre dépense pour la solution recherchée, que de faire
appel a une société professionnelle. Puis, l'association propose une facturation par étape, c'est-a-
dire un montant de base avant le début du mandat, un autre au milieu puis le solde a la fin. Ces
étapes sont définies avec le client en fonction du type et de la durée du mandat. En cela
l'association montre que son objectif est avant tout la satisfaction du client. Enfin, l'approche

cocréative a pour effet de rendre les mandats personnalisables en fonction du demandeur.
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Figure 8 Value proposition canevas : la proposition de valeur pour l'entrepreneur, itération #2
Adapté de Strategyzer (2016)

4.1.5 Conclusion du Value Proposition Design

Voici le développement des deux canevas de proposition de valeur qui sont ressortis du
brainstorming, ou nous avons retenus au final uniquement que les aspirations, problémes et

bénéfices en adéquation avec la proposition de valeur de la JE HEGT.

Dans ce cas, ce sont des adéquations dites "sur le papier". En effet, selon "La méthode Value
Proposition Design", il y a trois types d'adéquations, et pour l'association, on en est encore au stade
ou les aspirations, problémes et bénéfices des clients ne sont ni connus ni prouvés, alors que les
propositions de valeurs sont créées sur cette base. L'association ne sait pas encore parfaitement si
les entreprises et les étudiants seront sensibles a ce qu'elle propose, c'est pourquoi cette étude va
dans une prochaine étape tester cette proposition afin de répondre a cette question. (Osterwalder
et al., 2015).
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4.2 Le Business Model Canevas

A la suite de nos canevas de proposition de valeur, nous avons pu remplir la matrice du modéle
économique de la JE HEGT. Les parties de proposition de valeur et de profil client étant détaillées
au point précédent, nous allons maintenant développer le reste des blocs de la matrice.
(Osterwalder & Pigneur, 2011). Tous les éléments mentionnés ci-aprés représentent ['‘état actuel de
la Junior Entreprise et ont été récoltés au sein de l'organisation au travers d'entretiens individuels
ou de groupe avec les membres du comité. Ce chapitre développe la seconde itération du canevas

(cf. annexe lll), car sensiblement différente de la premiére (cf. annexe Il).

4.2.1 Les canaux utilisés

L'association utilise a ce jour plusieurs types de communication. Un seul canal est uniquement
utilisé avec les étudiants externes a l'association, il s'agit du message électronique, car l'association
dispose de la liste des adresses des étudiants de l'école, méme si la JE essaie de ne pas encombrer
les boites e-mails avec trop d'annonces, celles considérées comme importantes sont faites par ce

biais.

Pour le reste des types de canaux, ils peuvent étre utilisés soit avec les étudiants, soit avec les
entreprises. Durant cette phase d'implantation, l'association privilégie beaucoup le face a face pour
se présenter. Ainsi, les membres cherchent a étre présents a un maximum d'événements internes et
externes a l'école, afin de faire connaitre son existence et son activité. L'association s'est créée
elle-méme un site internet moderne et créatif, afin de pouvoir prospecter sur la toile. Evidemment,
les réseaux sociaux sont également utilisés, surtout Facebook et LinkedIn pour en citer les

principaux.

4.2.2 Les relations avec le client

Ce bloc permet de lister ce qui permet a la JE de gagner de nouveaux mandats auprés de clients,
de compter en elle de nouveaux membres étudiants et de les fidéliser. (Osterwalder & Pigneur,
2011). Pour inciter les étudiants a devenir membres de l'association et a participer a l'exécution de
mandats, l'association leur promet en retour une expérience associative professionnelle et une
rémunération a hauteur du travail fourni. Pour convaincre les commercants de mandater les junior
entrepreneurs, ceux-ci leur proposent un bon rapport qualité-prix et des prestations sur mesure, co-

crées avec le client.
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4.2.3 Le flux de revenus

L'unique revenu provenant de la relation avec les entrepreneurs est le prix qui lui est facturé
pour l'exécution du mandat le concernant. Au dela de ¢a, la JE va encaisser de l'argent sur les
événements qu'elle organise, comme les Career Weeks par exemple, ou les entreprises participantes
payent un prix fixe pour venir se présenter aux étudiants de l'école, lors de la premiére édition en

2016, chaque entreprise a accepté de verser CHF 500.- pour participer.

Aussi, la HES-SO Valais a apporté un soutien financier lors de la premiére année d'existence a
hauteur de CHF 2'000.-. Cette demande sera réitérée chaque année aupres de la direction. Enfin,
les cotisations semestrielles des membres du comité sont également comptées comme revenus pour

l'association. Celles-ci se montent a CHF 20.- par personne.

4.2.4 Les ressources clés

Les ressources clés de la JE sont humaines et technologiques. (Osterwalder & Pigneur, 2011,
p.35). En effet, elle peut compter sur ses membres motivés et engagés dans l'organisation. Nous
pouvons aussi compter sur le soutien des professeurs. La JE a pu a plusieurs reprises compter sur le
conseil de professeurs concernant l'exécution de certains mandats. A ses débuts, des membres du
comité s'étaient entretenus personnellement avec les responsables de filieres de l'école afin de
présenter le projet et établir un premier rapport. La JE a notamment pu compter sur les conseils
avisés de Monsieur David Wannier, responsable de la filiere Informatique de Gestion, pour la

création du site internet de l'association.

Comme autre type de ressources, nous avons celles dites technologiques. Les membres du
comité utilisent plusieurs plateformes pour travailler : Podio, plateforme collaborative de travail,
qui et utilisée pour la gestion des taches a linterne. Dropbox et Google Drive, plateformes célebres
de partages de fichiers, sont utilisées pour classer les documents internes importants, comme les

contrats, les cahiers des charges des membres ou encore les proces-verbaux des assemblées.

4.2.5 Les activités clés

Le modeéle économique de la JE tient autour de deux activités, l'une concernant le segment des
entreprises, lautre concernant les étudiants. (Osterwalder & Pigneur, 2011, p.37). Pour les
premiers, il s'agit de réaliser pour eux des mandats. Pour les seconds, il s'agit de l'organisation
d'événements pour leur apporter ce lien intermédiaire avec le monde professionnel, comme les
Career Weeks, ainsi que la participation a divers meetings organisés par les autres Junior

entreprises et Jade Switzerland, ce qui donne golit a la vie associative et de junior entrepreneur.
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4.2.6 Les partenaires clés

La Junior Entreprise a fait appel a laide et aux services de plusieurs sociétés et institutions
durant ses premiers six mois d'existence, sans pour autant officialiser un rapport de partenariat.
Néanmoins, nous pouvons ici déja caractériser les relations si elles devaient devenir officielles.
Ainsi, nous pourrions compter une relation acheteur-fournisseur avec la HES-SO, une alliance
stratégique avec le réseau Jade Switzerland et le cercle des Alumnis, et une coopétition avec les

instituts de recherche HES. (Osterwalder & Pigneur, 2011, p.38).

En effet, la direction de la HEG, menée par Bruno Montani, a apporté son soutien a la JE sous
forme financiere a hauteur de CHF 2'000. Elle a également mis a disposition les salles de classes
pour les assemblées générales de l'association, ou encore pour les présentations durant les Career
Weeks.

Comme partenaire principal et officiel, nous comptons Jade Switzerland. Les 10 autres junior
entreprises suisses sont évidemment a compter dans les partenaires de la JE HEGT, car faisant

toutes parties du méme réseau, peuvent étres amenées a s'entraider et se conseiller entre elles.

Aussi, les anciens membres de la Junior Entreprise forment le cercle des alumnis, qui reste a
disposition et en contact avec les membres actifs, et témoignent dans leur vie professionnel de leur
expérience au sein de lassociation, dans le but de faire connaitre l'association toujours plus et

amener de nouveaux mandats et de nouveaux clients.

Enfin, une coopétition® serait a envisager avec les instituts de recherche de I'HES-SO Valais en
Entrepreneuriat et Management, Tourisme et Informatique de gestion basée sur la transparence et
le partage didées avec pour objectif de développer des projets professionnels intégrant les

étudiants.

4.2.7 La structure de colts

Ce bloc contient tous les types de colits qu'assume l'association a ce jour depuis sa création, a
savoir selon notre hypothése : une cotisation annuelle a Jade Switzerland en fonction du chiffre
d'affaire annuel, des frais de participation aux meetings des junior entreprises, des frais de
publicité sur les réseaux sociaux, des frais administratifs divers et abonnements informatiques,
comme l'hébergement du site internet, les frais d'organisation des événements, comme le service
de catering par exemple, et enfin les frais de représentation, notamment les déplacements lors des

visites aux clients ou encore les appels téléphoniques. Au terme de ce travail, nous aurons mené

3 Modele stratégique développé dans les années 90 par Brandenburger et Nalebuff selon lequel une entreprise
peut accroitre considérablement son offre en collaborant avec ses concurrents. (Demil, Lecocq et Warnier,
2013).
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une recherche plus poussée des colits et revenus percus par la JE de maniére a obtenir le détail des

montants.

4.2.6 Conclusion du Business Model

Voici donc nos hypotheses développées suite a deux itérations du canevas. Si certains points du
business model sont slrs et établis, dautres sont a vérifier au travers de tests sous forme
d'entretiens avec les parties prenantes concernées. Aprés une étude de l'environnement externe de

la Junior Entreprise, plusieurs éléments des différents canevas seront examinés.

Dans un premier temps, nous vérifierons 'hypothése concernant le profil de l'‘étudiant, soit la
partie ronde du canevas en interrogeant six étudiants de la HEG. Puis, dans un second temps, nous
allons faire de méme avec le profil des entreprises, en rencontrant six entrepreneurs de PME,
correspondant au client type de la JE HEGT concerné par cette recherche. Ensuite, nous
procéderons a l'enquéte sur la proposition de valeur auprés des mémes personnes, afin de valider la
partie carré du canevas. L'objectif étant de savoir si notre hypothése de proposition de valeur va

dans la bonne direction.

5. Analyse de l'environnement

5.1 Benchmark des business modeéles des Juniors Entreprises de Genéve
et Lausanne

Dans cette partie dite "zoom out", nous nous intéressons dans un premier temps a l'étude de ce
qui se fait déja en Suisse au niveau des Juniors entreprises. (Osterwalder et al., 2015). Comme
énoncé précédemment, il existe a ce jour 11 juniors entreprises en Suisse et pour cette étude, nous
nous sommes intéressés aux organisations les plus anciennes et dont les prestations proposées sont

similaires a celles de la JE HEGT.

Le choix s'est donc porté sur la Junior Entreprise de 'Université de Geneve (JEG) et sur la Junior
Entreprise de la Faculté des Hautes Etudes Commerciales de Lausanne (JE HEC). Il a été envoyé un
méme questionnaire contenant cing questions aux présidents de ces associations par e-mail, afin de
connaitre leur type de client, leurs concurrents et leur méthodes pour s'en différencier, leur
politique de prix et enfin leur prestation phare, leur rapportant le plus de chiffre d'affaire (cf.

annexe V).

Pour compléter les informations obtenues a travers ce questionnaire, nous avons analysé le site

internet de chacune des deux Junior Entreprises, afin de relever les éléments qu'ils communiquent a
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leurs clients et aux étudiants de leur établissement. Voici l'observation faite de cette étude

qualitative mise sous forme de tableau pour faciliter la comparaison.

Critere analysé

Qualités offertes aux
entreprises

Qualités offertes aux
étudiants

Client(s) type

Prestation phare en %
du chiffre d'affaire

Politique de prix

JEG

* ancienneté (1986)

e compétences
variées (économie,
droit et
informatique)

* appui des
partenaires

* motivation, esprit
d'initiative et
flexibilité des
étudiants

¢ lien entre formation
et vie
professionnelle

* confirmation et
complément des
acquis théoriques

e Startups

e Grandes
entreprises®

Etudes de marché,
pour 60% du chiffre
d'affaire.

Application de tarifs
horaires généraux :

JE HEC

 plus de 30 années
d'expérience

* volonté et
implication des
étudiants

* professionnalisme

* bon rapport
qualité/prix

* participation a la
vie associative
comme un plus sur
le CV

* opportunité de faire
face a des
responsabilités
professionnelles

* grande variété de
travail

e Startups, PME

¢ Grandes sociétés
nationales et
internationales®

Business plan et Etudes
de marché, pour 80%
du chiffre d'affaire

Application de tarifs
horaires en principe.

JE HEGT*

e compétences de
différentes filieres

* tarifs compétitifs

* professionnalisme et
succes

* développement de
relations et un
esprit d'équipe

* gain d'expérience
par la réalisation de
mandats

e ligne
supplémentaire au
cv

Startups et PME
valaisannes

Créations de sites
internet (env. 40%) et
vidéos promotionnelles
(env. 40%)

Pour services
informatiques : tarifs

“* Données récoltées par l'auteur auprés du mandant et du site web de l'association. Ces données correspondent
a l'état de la Junior Entreprise avant l'étude stratégique faisant l'objet de ce travail de Bachelor.

> Comme grandes entreprises, la présidente de la JEG, Mme Marques Queiros nous cite le TCS, la Fondation des
Parkings de Geneve ou encore 'UBS. Pour ce type de client, l'association effectue surtout des mandats d'études
de marché et de satisfaction.

M. Girard, Président de la JE HEC nous précise que les grandes entreprises représentent un tiers de leurs
clients. Il nous indique également que les industries sont tres variées mais qu'une large part de leurs mandants
sont issus de lindustrie de l'application web.
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CHF 60.- pour les
études de terrain, CHF
80.- pour de la
réflexion. D'autres
tarifs sont prévus pour
les développements de
sites internet’.

¢ Tout indépendant
proposant la

Basé sur les tendances
du marché et les
concurrents.

¢ Toute autre Junior
acces sur le méme
type de services
comme la JEG

sous forme de packs.
Prix basés sur la
concurrence et la
demande des clients.
Pour autres services :
tarif horaire a CHF
50.-.

¢ Sociétés de
graphisme

¢ Sociétés marketing
proposant le méme
genre de services

Concurrents création de sites (Genéve), la JEHEG « Toute sociétés d'aide
principaux web. (Geneve) ou encore a la création
Jeune Consulting d'entreprise
¢ La JE HEG (Haute (Neuchatel).
Ecole de Gestion de ¢ Sociétés

Méthode de

Geneve).

* Possession d'un
large réseau dii a
'ancienneté de la
Junior.

¢ Fonctionnement

* Toute agence
proposant le méme
type de services.

e Le label HEC
Lausanne inspire une
image de qualité et
de sérieux.

* L'organisation

informatiques
proposant les mémes
services

Instituts de
recherche et d'étude

* Mise en avant de
l'innovation et la
créativité des
étudiants

* Large palette de

différenciation interne différent de d'événements services sur mesure
la JE HEG, aucun propres a
étudiant externe a l'organisation * Bon rapport qualité-

l'association ne peut
participer a la
réalisation de
mandat.

comme la Coupe de
Golf ou le Business
Game®.

prix

Tableau 2 Benchmark des modéles économiques des JEG, JE HEC et JE HEGT.

Adapté des données récoltées par l'auteur auprés des institutions concernées (annexe V)

Cette analyse d'autres junior entreprises nous amene a certaines constatations pour la JE HEGT

au niveau de chaque critére relevé ci-dessus.

7 En effet, la tarification pour le développement d'un site web va dépendre du type de site, de ce qui y est
installé et de la communication souhaitée.

8 Chaque année et depuis plus de 20 ans, la JE HEC organise la Coupe de Golf afin de réunir entreprises et
étudiants autour d'un parcours et échanger sur leurs expériences. Le dernier et 3iéme Business Game organisé
par la JEHEC a eu lieu le 20 mai 2016. Cet événement regroupe une huitantaine d'étudiants inscrits pour
réaliser un cas donné par les partenaires Deloitte et Pictet. Cet événement permet aux étudiants de se faire
reconnaitre par les entreprises et échanger avec des professionnels sur les cas tirés de la pratique.

25



Luana Marcozzi H es

Pour commencer, nous remarquons une différence entre les qualités offertes aux entreprises par
les anciennes Junior et celles proposées par la JE HEGT. Si cette derniére ne peut évidemment pas
promettre une ancienneté et de l'expérience au vu de sa création récente, nous remarquons que la
qualité des étudiants n'est pas aussi mise en avant que dans les autres Juniors, qui tablent sur eux
comme leur principale valeur ajoutée. Aussi, la JE HEGT est la seule présentant sa politique de prix
comme compétitive, alors que la JE HEC mentionne uniquement un bon rapport qualité-prix au vu
de son caractere d'association a but non lucratif. Il est également pertinent de la part de la JEG de
mentionner l'apport de leurs nombreux et prestigieux partenaires listés sur leur site web, pour en
citer quelques uns comme UBS, PwC, EY ou encore l'Agefi. De plus, la JEG compte également des
junior entreprises alliées au-dela de nos frontieres suisses, a lUniversité de Westminster en
Angleterre (WBC), a la Kedge Business School de Marseille (Marketing Méditerranée) ou encore a

l'Ecole polytechnique de Turin (J.E.To.P).

Ensuite, pour l'offre faite aux étudiants, les éléments mis en avant sont similaires dans les trois
associations, comme l'expérience supplémentaire a mentionner dans son curriculum vitae,
apparaissant comme la premiére chose a mettre en évidence pour attirer les étudiants dans le

mouvement Junior Entreprise.

Concernant les clients types, nous remarquons que toutes deux cherchent a servir
principalement les startups et PME car, afin de répondre a leur promesse de prestation sur mesure,
le client doit pouvoir étre de taille petite. Mais aussi, pour des groupes existants depuis plus de 20
ans comme la JEG et la JE HEC, leur ancienneté leur a permis de pouvoir compter comme clients
des sociétés plus grandes, et de développer pour elles un autre type de prestations, plus élaborées

et plus couteuses, comme les études de marché et de satisfaction.

A sa création, la JE HEGT a directement pris comme clients cibles les petites entreprises, comme
les commercants et restaurateurs de la région, sans pour autant fermer ses portes a d'autres types
de client. Sa prospection initiale a été dirigée envers des sociétés susceptibles selon eux d'étres
intéressées par leurs services. Le périmetre initial a été la région de Sierre et environs. Les
différents membres fondateurs ont usé de leur réseau de connaissances pour promouvoir la Junior

Entreprise et s'engager dans ses premiers mandats.

Pour ce qui est de la prestation qui rapporte le plus aux associations, il n'y a aucun doute, pour
les deux autres juniors étudiées il s'agit des études de marché, qui peuvent durer sur plusieurs mois
et son facturées a 'heure. D'apres le témoignage de Mme Marques Queiros lors d'un meeting de Jade
en octobre 2015, les grandes entreprises sont trés friandes des études de marché et de satisfaction
fournies par les JE et pour plusieurs raisons, selon elle, au-dela de proposer un tarif horaire plus bas
que les agences professionnelles, elles sont capables de bien cibler et de respecter la volonté du

client autant que ses concurrents d'un niveau professionnel. De plus, les étudiants disposent d'un
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réseau bien établi au sein de ['Université, qui leur procurent un large panel de prospects facilement

accessible.

Pour la JE HEGT, la situation actuelle et son faible chiffre d'affaire ne permet pas de ressortir
pleinement une prestation particuliére, cependant, de la liste des mandats exécutés et en cours qui
nous a été fournie, les services ayant le plus séduit jusqu'alors sont ceux relatifs a la création d'un

site web et de logos.

Les prix appliqués par les juniors interrogées sont principalement basés sur un tarif horaire.
L'association de l'Université de Genéve nous communique des prix clairs et précis, appliqués pour
tout le monde, en fonction du type de travail, s'il demande des compétences particuliéres ou non.
Pour les prestations liées au développement d'applications et de site internet, le tarif horaire est
plus difficilement applicable car ce type de mandats implique des achats de produits payants,
comme les plug-ins’ ou les abonnements d'hébergement. C'est pourquoi il est plus simple d'appliquer
un tarif unique englobant l'entier de la prestation. Pour la JEG par exemple, la moyenne de prix
pour un site internet se situe a CHF 1'200.-. La politique de prix de la JE HEGT est tres similaire a
celle que l'on vient d'exposer. Les services informatiques sont packagés et un prix de base est fixé.
Pour le reste des services, un tarif horaire a été fixé. La présidente actuelle Micaela Ciccone nous
explique que ce chiffre a été calculé moyennant les tarifs du marché et ceux pratiqués par les

autres juniors entreprises.

Il est trés intéressant de remarquer que JEG et JE HEC citent en premier lieu les autres juniors
entreprises comme concurrents. Pour l'équipe de l'Université de Geneve, la concurrence est plus
forte, car la JE HEG se situe dans la méme ville et propose une liste de prestations trés similaire a
celle des universitaires. A notre connaissance, aucune entente n'a été mise en place entre les deux
associations quant au partage du marché, ceci afin de privilégier les effets positifs de cette
concurrence. Pour la HEC Lausanne aussi, les autres juniors accés dans le méme domaine sont a
compter en tant que concurrents. A eux s'ajoutent également toutes les agences professionnelles
proposant les mémes services comme les études de marchés ou la création de sites internet. En
revanche, lorsqu'il a été demandé aux membres de la JE HEGT de nous citer leurs concurrents,
aucun n'a pensé aux autres juniors entreprises, car en Valais, mise a part la JE de 'Ecole Hoteliére
Vatel a Martigny, qui plus est accés sur des services d'événementiels et de catering, la JE de Sierre
n'estime pas ressentir de concurrence particuliere venant des autres associations du réseau Jade.
Néanmoins le comité a cité un certain nombre de concurrents autres. En effet, toute société

professionnelle proposant les mémes services sont considérés comme concurrents.

® La définition d'un plug-in selon le Cambridge Dictionaries (2016) : “a small computer program that makes a
larger one work faster or have more features". Il s'agit donc d'un logiciel supplémentaire que l'on peut ajouter
a un programme pour augmenter ses fonctionnalités.
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Enfin, pour terminer cette analyse comparative, nous nous sommes penché sur la question de
comment font les juniors entreprises pour se démarquer de cette concurrence. Pour nos deux
organisations étudiées, il est clair que leur ancienneté est mise en avant, ainsi que la qualité des
étudiants de lUniversité de Geneve ou de 'HEC de Lausanne, qui sont toutes deux des écoles de
niveau supérieur dont limage et le renom ne font plus de doute au niveau suisse. Aussi, les
présidents interrogés ont ajouté un autre élément a l'age de leur organisation. La JEG mentionne un
fonctionnement interne propre, mettant en avant une élite d'étudiants membres de l'association.
Afin de leur donner une valeur ajoutée vis-a-vis des employeurs, seuls eux peuvent travailler sur les
mandats confiés a la Junior Entreprise, c'est-a-dire qu'aucune personne externe a l'organisation
nintervient dans les travaux. Pour Monsieur Girard de 'HEC, son groupe se démarque aussi grace a
l'organisation d'événements phares de leur école, comme la Coupe de Golf ou encore le Business
Game qui ont tous deux lobjectif principal de réunir étudiants et professionnels pour faire
connaissance et échanger sur l'apprentissage et la pratique entrepreneuriale. Quant a notre JE, le
prestige de l'ancienneté ou encore du nom de l'école ne comptent pas pour se différencier. Selon

eux, leur méthode est basée sur le service sur mesure a bas prix pour le client.

En conclusion de cette étude des business models de junior entreprises comparables a celle qui
nous concerne, nous relevons certaines pistes a prendre en compte pour la JE HEGT. Nous pouvons

notamment émettre plusieurs hypotheéses :

- il manque a la JE HEGT des partenaires, afin d'appuyer sa crédibilité aux yeux des clients
et clients potentiels ;

— les qualités recherchées par les entreprises sont le professionnalisme, la variété de
compétence et un bon rapport qualité-prix ;

— la valeur ajoutée pouvant amener les étudiants a joindre la JE sont la ligne d'expérience
supplémentaire a ajouter au CV et lopportunité de mettre un pied dans le monde
professionnel pendant ses études ;

— la prestation la plus susceptible d'intéresser les clients et prospects est ['étude de marché.

Ces affirmations seront amenées a étre vérifiées lors des différents entretiens qualitatifs auprées
de clients prospects. Grace a cette enquéte, la confirmation ou la réfutation des hypothéses
élaborées ci-dessus nous amenera a préciser le value proposition canevas de la JE HEGT, et par

conséquent sont business model.

5.2 Analyse de 'environnement valaisan

Cette recherche de stratégie d'implantation en Valais ne peut pas se faire sans analyse de son
environnement. Pour cela nous allons utiliser plusieurs outils qui nous permettrons ensemble de

positionner l'association étudiante par rapport aux institutions déja en place. En accord avec le
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mandant, il a été décidé de procéder premieérement a une analyse PESTEL. Selon louvrage
"Stratégique”, cette méthode permet d'identifier les différents facteurs externes d'une organisation
qui ont une influence sur celle-ci, a travers les dimensions politique, économique, social,
technologique, environnementale et légale. (Johnson et al., 2014). De cette analyse, nous allons
ensuite ressortir les facteurs les plus influents pour la JE HEGT, auxquels elle doit impérativement
faire attention et desquels elle doit anticiper les changements. Ensuite, pour conclure a l'étude de
l'environnement externe de la JE, nous établiront la SWOT de lassociation, avec les valeurs
externes ressortant de PESTEL et nos hypotheses de valeurs internes qui ressortent de notre étude

jusqu'a ce stade de travail.

5.2.1 La méthode PESTEL

Nous avons ci-dessous, avec la collaboration de Clément In-Albon, élaboré le modéle PESTEL
pour l'association avec les différentes dimensions. Puis nous en avons ressorti les facteurs influents

les plus pertinents et sur lesquels nous pensons que la Junior doit se concentrer davantage.

DIMENSION FACTEURS INFLUENTS EXPLICATIONS
Politique e Politique Soutien financier ou matériel éventuel
cantonale/régionale des institutions publiques. Pour linstant,

la JE n'a pas de rapport particulier avec
une institution publique, mise a part la
HEG qui a fait don de CHF 2'000.- a
'association.

Economique * Croissance économique Une croissance élevée amene les PME a
développer leur modele d'affaire et a
avoir besoin des services proposés par la
JE.

e Taux d'inflation L'inflation peut poser des problemes a la
JE en la poussant a revoir sa politique de
prix, vu que le pouvoir d'achat des clients

baisse.
+ Etape du cycle Les entreprises se trouvant en phase de
économique naissance ou de développement sont

susceptibles d'avoir besoin des services
de la JE pour les aider a atteindre leur
niveau de maturité.

*  Politique de l'emploi L'étudiant membre de la JE ne peut pas
s'attendre a un revenu aussi haut que s'il
avait un job d'‘étudiant standard. Les
postulations pour la JE varient donc en
fonction de loffre de jobs d'étudiants
attrayants.

Le pouvoir d'achat des entrepreneurs est
déterminant. Si son pouvoir d'achat est
faible, il fera appel a la JE car les prix
sont bas.

¢ Pouvoir d'achat
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Concurrence

Les acteurs du marché doivent améliorer
ou revoir leur modele d'affaire afin de
rester compétitif face a la concurrence,
pour cela, ils peuvent faire appel a la JE
afin de mener des études pour les guider
dans leurs choix stratégiques.

Social

Acces a l'information,
internet et réseaux
sociaux

Equilibre entre travail et
loisirs

Formation

Mobilité sociale et des
personnes

Style de vie, tendances

Confiance

La JE se doit d'avoir cet acces, afin de
rester en contact avec lactualité et les
besoins de ses clients.

Les membres de la JE doivent avoir cet
équilibre pour étre efficaces. Ils doivent
pouvoir étres flexibles afin de répondre
aux prestations sur mesure.

La formation HES doit étre a la pointe
pour offrir les meilleurs services et
compétences aux clients de la JE.

Les étudiants peuvent faire le choix de
faire des études hors Valais et de sy
établir ensuite pour d'autres opportunités
de carriére que peut lui proposer notre
canton. Cela amenerait moins d'étudiants
potentiellement membre de l'association.

La JE compte sur l'esprit coopératif des
personnes, lentraide, linnovation et la
créativite.

Pour la réussite de la JE, les clients
doivent pouvoir faire confiance aux
étudiants. De réels rapport de confiance
doivent étre établis a tous les niveaux de
l'organisation et avec toutes ses parties
prenantes.

Technologique

Découvertes
technologiques

Outils technologiques

Passage au numérique

Développement de l'IT

La JE doit se tenir informée sur les
dernieres tendances en termes de
prestations pour pouvoir les proposer aux
clients, surtout pour les prestations
touchant au domaine informatique.

La JE doit suivre l'évolution de ses outils
voir anticiper pour pouvoir proposer des
solutions modernes et a jour a ses
clients.

La mode du numérique pousse les
entreprises a s'adapter et a demander des
offres pour développer des sites web,
applications et autres services
informatiques proposés par la JE.

Bon pour la section informatique de la
JE, plein de solutions sortent qui peuvent
étre proposées aux clients.
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Environnemental * Popularité du De plus en plus dentreprises prennent

développement durable conscience de l'importance du
développement durable, la JE peut en
profiter et proposer des solutions
innovantes grace a la formation des
étudiants en la matiére, notamment en
terme de diagnostics.

Légale * Normes contractuelles des  Pour ses relations avec ses clients, la JE
associations dépend de la Loi sur les contrats de
mandat.
* Normes sur le travail des Une norme interdisant les étudiants de
étudiants travailler dune quelconque maniere

pourrait nuire a la JE.

e« Normes fiscales La fiscalité des associations comme la JE
est a prendre en compte. Comme la
fiscalité des entreprises, si une norme
entre en vigueur permettant de déduire
les prestations recues de lassociation,
cela amenerait plus de clients.

e Statuts L'association doit posséder des statuts
respectant le Code des obligations.

Tableau 3 Analyse PESTEL de l'environnement externe
Adapté de Johnson et al. (2014)

Suite a cette énumération exhaustive des facteurs externes pouvant toucher la stratégie de la

Junior Entreprise, nous pouvons en déduire les plus importants, soit :

1)

2)

3)

La confiance : en tant qu'association étudiante a but non lucratif, le facteur le plus
important est certainement de dimension sociale et surtout indispensable a la réussite de
toute activité. En effet, la Junior Entreprise, pour étre pérenne, doit pouvoir gagner la
confiance de ses parties prenantes, a savoir ses clients, ses étudiants, la HES-SO et ses
partenaires. Pour cela, la motivation et le professionnalisme des membres est primordiale

lors des relations avec eux.

La formation : comme second facteur d'influence, nous avons la qualité de base offerte aux
clients, soit la formation des étudiants, car c'est le fondement de la proposition de valeur
de la JE.

La concurrence : en troisieme position, nous citons le facteur concurrentiel. En effet, cet
élément est a prendre en compte pour lassociation dans le but de pouvoir rester
démarquée par rapport aux autres. En tant que facteur externe, la concurrence prend de
l'ampleur car les PME valaisannes sont de plus en plus nombreuses et le tissu économique se
remplit, ce qui pousse les entrepreneurs a développer leurs stratégies pour réussir a se
différencier et se faire sa place. Cette tendance est une opportunité pour la JE qui propose

des services utiles a ces entreprises en quéte d'innovation.

31




Luana Marcozzi HeS -SO

4) L'acces a linformation, internet et réseaux sociaux : comme dernier facteur important
sélectionné nous avons l'acces a l'information qui est essentiel pour le groupe d'étudiant afin
de rester au courant de lactualité des entreprises, des besoins de ses parties prenantes.
Aussi, cet accés lui permet de relever les nouvelles tendances dans les domaines qui la
concernent comme linformatique ou le marketing. Cela lui permet de rester au courant de
l'évolution du marché et proposer des solutions modernes a ses clients en innovant

continuellement sa proposition de valeur.

5.3 L'analyse SWOT

Comme conclusion logique a notre application de la méthode de PESTEL, nous procédons a
'analyse SWOT. Cet outil d'aide a la décision va nous permettre d'identifier les forces et faiblesses,
ainsi que les opportunités et menaces de la Junior Entreprise dans son environnement (Johnson G.,
et al., 2014). Cette analyse prend la forme d'une matrice composée de deux axes : un axe
proposant les valeurs internes a l'entreprise qui sont classées comme forces si elles sont positives,
ou comme faiblesses, si elles sont négatives pour l'entité. Le deuxiéeme axe liste les valeurs externes
a lentreprises et les classe sous les opportunités ou sous les menaces en fonction du type d'impact
sur l'organisation. Grace a notre étude PESTEL, nous pouvons établir l'axe externe et lister donc les
opportunités et menaces de la Junior Entreprise. Pour ce qui est de l'axe interne, nous allons y
mettre les hypothéses de valeurs correspondantes aux forces et faiblesses pour ensuite les tester au

travers des divers entretiens effectués aupres des clients prospects.

Valeurs INTERNES (hypotheéses) EXTERNES
Forces Opportunités
Créativité et innovation Marché concurrentiel
Rapport qualité-prix Croissance économique et technologique
LB £ cyibilité et motivation des étudiants | Pouvoir d'achat (fort ou faible) des PME
Formation HES Coopétition avec les agences et instituts
Réseau JADE professionnels proposants le méme genre de
services

Pas de bureaux, de présence physique | Mobilité des étudiants hors Valais
Manque d'expérience Emergences d'agences et instituts
Manque de partenariats professionnels

NZINIVYEW Communication incompléte en termes | Emergence d'autres associations étudiantes

de prix des services et conditions au service des entreprises locales
d'engagement
Faiblesses Menaces

Tableau 4 Matrice SWOT provisoire
Adapté de Johnson et al. (2014)
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De cette analyse nous pouvons observer que pour l'axe des valeurs externes il n'y a pas beaucoup
de menaces pour la JE HEGT, car en réalité 'émergence d'instituts ou agences de services proposant
le méme type de prestations ou la création d'autres juniors entreprises en Valais permettraient a la
JE HEGT de s'améliorer, d'innover encore et encore sa proposition de valeur, car nous restons de
l'opinion que la concurrence a un effet positif pour la Junior Entreprise, elle doit l'utiliser pour s'en
démarquer et se créer son espace stratégique propre. Au final, lunique élément pouvant étre
fortement menacant pour l'association, c'est le manque d'étudiants pouvant joindre l'association car
leur choix se porte sur des études hors Valais, mais ce scénario ne constitue pas celui le plus
probable de se produire. Nous pouvons donc en conclure que la JE HEGT n'a pas grand chose a

craindre pour ce qui est des menaces externes.

Quant aux opportunités, comme expliqué sous la méthode PESTEL, le marché concurrentiel en
est une grande car la Junior peut se positionner en tant que moyen pour les PME de se différencier
en leur offrant des prestations d'études ou analyses du marché et en étudiant des pistes pour ses
clients et leur proposer des outils innovants. Le pouvoir d'achat est aussi certainement déterminant
car, avec son positionnement, la JE vise surtout des entreprises ne pouvant pas s'offrir les services
d'un grand institut de recherche ou d'une agence professionnelle. Donc si le pouvoir d'achat de ces
cibles-la venait a encore baisser, la demande viendrait a diminuer et la JE devrait revoir ses prix a

la baisse pour espérer continuer son activité.

Enfin, la derniere opportunité que nous considérons est celle représentée par les concurrents de
la Junior. En effet, ces concurrents sont non seulement une source de motivation et d'innovation
pour les étudiants, mais ils peuvent étre aussi une possibilité de coopétition afin de réinventer des
prestations et offrir aux demandeurs le meilleur des services. Au final, tout le monde y gagne, les
membres de la Junior ont pu réaliser un mandat en collaboration avec des professionnels,
apprendre davantage et développer leur réseau, et l'entreprise concurrente a pu profiter d'une

vision jeune et créative d'étudiants pour développer leur service, et cela a moindre colts.

6. A la découverte du client

Selon le processus suggéré par Alexander Osterwalder et Yves Pigneur dans leur méthode "Value
Proposition Design”, qui rappelons-le constitue l'une des références principale pour ce travail, nous
arrivons maintenant a l'étape de la découverte du client. En effet, apres la mise en forme de nos
idées et lextraction d'hypotheses, il faut passer a la phase de test. (Osterwalder et al., 2015).
Comme annoncé dans la méthodologie, nous avons procédé a différents tests pour valider ou non

nos hypotheéses ressorties des premiers canevas et de ['étude de l'environnement externe.

Cette partie du travail est donc centrale et va nous permettre de comprendre mieux la

proposition de valeur attendue par les potentiels clients de la JE et préciser ainsi son business
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model. Comme énoncé plus tot, les personnes ciblées par la démarche de la JE sont de deux types.
D'une part nous avons les étudiants qui représentent la mission principale de l'association a savoir
"familiariser les étudiants avec la vie professionnelle” (Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme, 2016). Puis de l'autre part, nous avons les entreprises, pour qui la JE exécute

des mandats.

Cette découverte du client a donc été opérée en plusieurs phases. La premiere a été de
découvrir l'étudiant, son profil ainsi que son idée de proposition de valeur de la JE. Ensuite, avec le
méme procédé, nous avons questionné des clients potentiels afin de tester notre hypothése
concernant leur profil ainsi que leur idée de proposition de valeur que pourrait avoir la Junior
Entreprise pour eux. Ces entretiens qualitatifs nous ont permis d'évoluer vers une itération

successive de nos value proposition canevas.

6.1 Les hypotheéses a tester

Toujours selon la démarche proposée par notre ouvrage de référence, avant de procéder aux
différents tests, il faut en premier lieu poser nos hypothéses. (Osterwalder et al., 2015). Ces
derniéres sont établies dans un premier temps grace aux premiéres itérations des canevas
développés au second chapitre de ce dossier puis dans une second temps grace a lanalyse de
l'environnement. Nous avons imaginé le profil de létudiant, celui de lentrepreneur et de la
proposition de valeur de la JE pour eux. Ensuite, afin de pouvoir également tester la cohérence de
l'offre de l'association, nous avons posé des hypothéses quant aux besoins des clients. Voici donc ci-

apres les hypothéses principales qui seront testées lors des entretiens qualitatifs.

6.1.1 Les hypothéses de profil du client

6.1.1.1 L'étudiant

1) Les aspirations principales de l'étudiant sont l'obtention du Bachelor, lacquisition d'une
expérience pratique, trouver sa voie professionnelle future et avoir une situation financiére

viable.
2) Les principaux problemes auxquels l'étudiant est confronté sont la gestion du temps et
l'organisation, le manque de compétence et de connaissances acquises et les contraintes

liées a ses obligations privées.

3) Les bénéfices attendus par l'étudiant sont principalement de trouver un travail qui lui

convienne apres ses études, avoir acquis des compétences lui donnant de la valeur sur le
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marché de U'emploi et développer son réseau en faisant de nouvelles connaissances amicales

et professionnelles.

6.1.1.2 L’'entrepreneur
1) Les aspirations de l'entrepreneur sont d'avoir une affaire qui soit viable sur le long terme qui

lui permette d'exercer sa passion pour son métier.

2) Les problémes principaux de l'entrepreneur sont la maitrise des colts, le manque de
solutions adaptées a la gestion de son activité, la concurrence de maniére générale et les

évolutions de conjoncture et besoins des clients.

3) Les bénéfices souhaités et attendus par le patron de PME sont les perspectives de

développement pour son affaire et le démarcage par rapport a la concurrence.

6.1.2 Les hypothéses de valeur ajoutée pour le client

6.1.2.1 Pour l'étudiant

En participant a la JE, l'étudiant voit lopportunité de réaliser de réels mandats, de faire un pas

vers le monde professionnel et d'appartenir a un groupe associatif.

6.1.2.2 Pour l'entrepreneur

En mandatant la JE, lentrepreneur apprécie la personnalisation du service, le bon rapport

qualité-prix ainsi que l'esprit d'initiative et d'innovation de l'association.

6.1.3 Les hypothéses d'offre proposée au client

6.1.3.1 Pour l'étudiant

L'étudiant a besoin d'un tremplin entre sa formation et sa future profession, il a besoin de

compléter son expérience professionnelle et d'appartenir a un réseau.

6.1.3.2 Pour l'entrepreneur

1) L'entrepreneur a besoin de promouvoir sa société au travers d'outils marketing comme les

vidéos, les sites internet et cartes de visite.
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2) Lentreprise a besoin de bien étudier son environnement interne et externe pour atteindre

ses objectifs grace a des analyses de marché.

3) Lentrepreneur a besoin de conseils en finance, stratégie et communication, qui sont des

éléments vitaux pour la santé de son organisation.

6.2 La construction des questionnaires

Etant donné la distinction entre les étudiants et les entreprises, un questionnaire différent a été
élaboré pour lun et lautre en rapport avec les hypothéses. L'enquéte pour létudiant a été
construite en deux parties, la premiere permettant de comprendre les aspirations, problémes et
bénéfices attendus de l'étudiant, la seconde permettant de connaitre l'avis de l'étudiant quant a la

proposition faite par la Junior Entreprise.

Pour le questionnaire adressé aux entrepreneurs, il a été construit sur la méme base que pour le
premier, avec des questions relatives aux aspirations, problemes et bénéfices, faisant référence a la
partie ronde de notre canevas. Dans la seconde partie concernant l'offre proposée, les questions ont
pour but d'amener le prospect a nous faire part de son avis sur l'idée méme de la Junior Entreprise,
de ses forces et faiblesses selon lui et enfin plus précisément, quels services proposés seraient
susceptibles de lintéresser et pourquoi. Les réponses a cette derniere question permettront par la

suite de choisir une prestation a structurer qui fera l'objet d'un chapitre suivant.

6.3 Analyse des réponses

Nous allons ici développer les réponses obtenues lors des entretiens qualitatifs, dont les guides
originaux sont présentés en fin de document aux annexes V et VI, en fonction des hypothéses afin
de pouvoir les valider ou au contraire les invalider. Dans ce second cas de figure, nous modifierons
les canevas correspondants. Pour ces entretiens qualitatifs, nous avons d'une part les réponses de
six étudiants de la HES-SO Valais, choisis en fonction de leur degré de formation, nous avons donc
deux éléves par année de formation, afin de voir si une tendance pourrait exister en fonction de
lannée de formation. Pour ce qui est des entreprises, six entrepreneurs prospects ont été
questionnés. Ils ont été choisis premierement sur la base de leur correspondance au profil des
clients de la JE, soit des petites PME avec des moyens potentiellement limités, matériellement,
humainement ou financiérement parlant. Il s'agit soit de raisons individuelles sans employés en
dehors du patron, soit de sociétés a responsabilités limitées avec moins de 10 employés. Cependant
l'échantillon choisi contient six domaines d'activité différents, afin d'observer les différences et

tendances en rapport avec l'offre de la Junior Entreprise.
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Nous allons en premier lieu analyser les réponses des étudiants afin de les confronter avec nos

hypothéses de départ, puis nous adopterons la méme démarche avec les entrepreneurs prospects.

6.3.1 A la découverte de l'étudiant

6.3.1.1 Son profil

1)

2)

Les réponses a la premiere question concernant les aspirations de létudiant, les six
participants a l'enquéte ont donné des réponses différentes. Un élément ressort cependant
chez quatre d'entre eux, s'agissant de l'obtention du Bachelor, considéré par eux comme un
diplome d'un niveau supérieur a ce qu'ils ont fait jusque la. Comme seconde aspiration ayant
été mentionnée trois fois au cours des entretiens nous avons l'espérance de trouver un
métier épanouissant grace a ces études. Sachant que notre hypothése mentionnait
également les aspirations concernant lacquisition d'expérience pratique et une volonté
d'avoir une situation financiére stable, nous pouvons en conclure que ces dernieres ne
peuvent étre retenues pour notre business model. En effet, la situation financiére a été
mentionnée une seule fois, et 'expérience pratique n'a pas été énoncée par nos répondants.
De notre hypothese initiale nous gardons donc cette affirmation : les aspirations principales
de l'étudiants sont l'obtention de son Bachelor en tant que diplome supérieur reconnu, et

'acces a un métier épanouissant ensuite.

Lorsqu'il leur a été demandé de citer leurs problémes pour atteindre leurs aspirations, nous
avons eu diverses réponses intéressantes. Certaines idées sont revenues plusieurs fois dans
les réponses des étudiants et nous démontre que notre hypothese de départ n'était pas loin
de la réalité pour cet échantillon. Premiérement, nous mentionnons l'idée de concurrence
avec les autres étudiants. En effet, la formation HES-SO en économie d'entreprise ou
informatique de gestion est possible également a temps partiel, ce qui signifie que certains
étudiants ont déja un poste de travail fixe a coté de leurs études. Les étudiants a plein
temps se trouvent donc confrontés a ce manque d'expérience professionnel face a ceux en
emploi dés la fin de leur formation. Ce probléeme de concurrence n'apparait pas dans notre
hypothése initiale, pourtant c'est un élément qui a été mentionné lors de trois entretiens
sur six, nous estimons donc important de linclure dans le profil du client, d'autant plus que
la Junior Entreprise peut proposer une solution a ce probleme sur laquelle nous vy
reviendrons plus loin. Ensuite, l'autre souci cité a plusieurs reprises par les participants est
la mauvaise gestion du temps et la difficulté a s'organiser. Cette réponse-la a notamment
été donnée par les deux étudiants de premiéere année, ce qui peut nous faire penser que
cette difficulté se ressens surtout au début de la formation et qui se dissipe ensuite, une
fois que l'étudiant a pris ses marques. La limite des compétences dans certains domaines a
été soulevée par deux répondants. Cette limite est notamment due selon eux a leurs

formation antérieure, non adaptée et pas assez orientée vers les sujets abordés durant ces
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3)

études supérieures. Enfin, le probleme de l'apprentissage accés sur la pratique a été aussi
mentionné par deux étudiants. L'un n'a pas hésité a faire part de sa déception quant a ses
attentes sur cette formation réputée pour étre trés acces sur la pratique en comparaison
aux universités, or, en fin de seconde année, il n'a toujours pas trouvé cette expérience
pratique. L'autre en revanche regrette le coté trés général de ces études et un manque de
lien avec les entreprises et la vie professionnelle. Selon cette étudiante, l'école devrait
mettre en place plus d'événements ou faire intervenir dans son programme de formation
plus souvent des entreprises pour les familiariser aux étudiants. Néanmoins, nous pensons
important de préciser que ce probléeme a été soulevé par une étudiante en économie
d'entreprise, nous nous sommes donc demandé si la situation était semblable dans les autres
filieres. Nous avons briévement posé la question a une étudiante en tourisme et un étudiant
en informatique de gestion, tous deux en fin de seconde année. Ils nous ont appris que leur
formation prévoyait en effet peu de projets en collaboration avec des entreprises du tissu
économique valaisan, ce qui nous permet de déduire qu'aux yeux des étudiants, les filieres
de gestion manquent peut-étre dans leur programme de travaux en collaboration externe a

l'école.

A la suite de ces éléments analysés, notre hypothése de base se voit donc modifiée en
'affirmation suivante pour notre canevas : les principaux problemes auxquels l'étudiant est
confronté sont la gestion du temps et l'organisation au début de la formation, le manque de
compétence et de connaissances acquises lors de formation antérieures et la concurrence
subie avec les étudiants a temps partiel sur le marché de l'emploi en terme d'expérience

professionnelle.

Comme derniére question concernant le profil de l'étudiant, nous avons souhaité connaitre
les bénéfices attendus et souhaités de cette formation pour leur permettre d'atteindre les
aspirations analysées au point 1) ci-dessus. Comme premier élément mentionné par
plusieurs répondants, nous avons lacquisition de compétences variées dans plusieurs
domaines a faire valoir dans le futur professionnel. Puis, comme autre bénéfice tres attendu
par notre échantillon, on a la reconnaissance des capacités d'un diplomé HES-SO sur le

marché du travail, pouvant offrir des opportunités professionnelles nombreuses et variées.

Ce sont principalement ces deux réponses qui seront retenues pour notre modele
économique, du fait de leur récurrence dans les réponses et du lien possible avec la
proposition de valeur de la Junior Entreprise. L'hypothése initiale se retrouve donc quelque
peu réduite et nous amene a laffirmation suivante : les bénéfices attendus par les étudiants
sont surtout l'acquisition de compétences a faire valoir dans plusieurs domaines et la

reconnaissance professionnelle d'un diplomé de la HES-SO.
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Au terme de cette premiére analyse des réponses relatives aux questions sur le profil de
'étudiant, nous obtenons une troisieme itération du canevas. Cette partie sera complétée par la
proposition de valeur de la JE qui a aussi fait l'objet de questions lors de l'enquéte, car la vision du
client est a prendre en compte pour construire les bonnes bases d'une entreprise prospere.
(Osterwalder et al., 2015).

Reconnaissance
professionnelle d’'un
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Figure 9 Value proposition canevas : le profil de I'étudiant, itération #3
Adapté de Strategyzer (2016)

6.3.1.2 Son idée de valeur ajoutée de la Junior Entreprise

Afin de tester nos hypothéses en rapport avec la partie carré, nous avons demandé aux mémes
étudiants leur avis sur la JE HEGT et ce qu'ils pensent qu'elle peut leur apporter. Les éléments de
réponse a cette question vont nous permettre d'ajuster et compléter les parties "créateurs de gains”
et "soulageurs de maux" selon lidée du client. A ce stade de lentretien, le site internet de la JE leur
a été présenté sur une tablette, afin qu'ils puissent comprendre plus précisément le concept et
l'idée proposée. Apres une observation générale de la page et de ses onglets, nous nous sommes
arrétés plus longuement sur celui consacré au recrutement des étudiants, et une explication orale
leur a été donnée en cas de besoin. Etant a ce jour l'objet le plus élaboré et présentant tous les
aspects de la Junior, de sa présentation a son offre, et étant également sa vitrine principale envers

ses clients, ce site internet est utilisé dans cette recherche comme le MVP.
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Notre premiere hypothése concernant cette partie du questionnaire était la suivante : "en
participant a la JE, l'étudiant voit l'opportunité de réaliser de réels mandats, de faire un pas vers le
monde professionnel et d'appartenir a un groupe associatif". A la question "Selon vous, quelle valeur
ajoutée vous apporterait le fait de participer a lactivité de la JE HEGT?" nous avons retenu
plusieurs éléments pertinents a analyser. Premiérement, nous pouvons relever dans les six réponses
la notion de possibilité d'avoir une expérience professionnelle supplémentaire a mentionner dans le
curriculum vitae. Nous retenons celle-ci comme soulageur de maux, car répond a la problématique
de la concurrence avec l'expérience professionnelle des étudiants en emploi. Comme créateur de
gain, nous notons la possibilité de mettre en pratique ses connaissances acquises car cela aide au

développement des compétences de l'étudiant.

Aussi, nous retenons les réponses de trois répondants selon lesquelles la JE pourrait permettre a
'étudiant de développer un réseau, tant professionnel qu'au niveau de l'école, ce qui permettrait de
préciser son idée de métier futur en rencontrant divers professionnels et d'élargir ses connaissances
générales a d'autres domaines que le sien en fréquentant des étudiants d'autres filieres. Nous
considérons cette création d'un réseau professionnel et étudiant en tant que créateur de gains car
pouvant étre lié au développement de compétences et a la reconnaissance professionnelle de

'étudiant qui fait valoir son niveau de capacité auprés de diverses entreprises.

Une participante a également soulevé un élément intéressant. Selon elle, travailler avec la JE
permet de cibler et mettre en avant ses capacités personnelles tout en apprenant le travail
d'équipe. Ce dernier permet de développer des notions de collaboration, d'écoute, de gestion des
taches, ce qui est lié aux gains du développement des compétences dans tous les domaines. C'est
pourquoi nous le classons dans la partie créateur de gains. Pour ce qui est de la mise en avant et
ciblage des capacités personnelles, nous la déterminons comme soulageur de maux car l'étudiant
travaillant au sein de lassociation travaillera sur des mandats correspondant a ses capacités
personnelles et professionnelles, ainsi il sera trés rarement confronté a un manque de compétences
sur un mandat. Aussi, le mandataire souhaitant un résultat optimal de la prestation achetée, la JE

se doit d'attribuer les mandats en fonction des compétences de ses membres et exécutants.

Enfin, comme dernier soulageur de maux, nous relevons la réponse d'une étudiante en deuxieme
année, qui nous révele l'importance de réaliser des travaux réels. En effet, durant la formation, les
étudiants doivent effectuer de nombreux cas pratiques en groupe ou individuellement, mais ceux-ci
sont inventés par les professeurs ou inspirés de cas réels. En réalisant les mandats de la Junior, les
étudiants n'ont plus pour objectif d'obtenir une bonne note, mais de satisfaire le client, ce qui est
égal au challenge principal de la vie professionnelle qui nous attend. Ce dernier élément est
considéré comme soulageur de maux car permet a l'éleve a plein temps de corriger son manque
d'expérience du monde professionnel, en comparaison aux éléves a temps partiel, étant déja

employés dans une société.
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Figure 10 Value proposition canevas : la proposition de valeur pour 'étudiant, itération #3
Adapté de Strategyzer (2016)

En conclusion de cette phase d'analyse, nous constatons que cette troisieme itération diverge
largement de la seconde. En effet, cette partie des entretiens qualitatifs nous a permis de
comprendre ce qu'en pense l'étudiant et a quelle valeur ajoutée il s'attend a recevoir en participant

a l'activité de la Junior Entreprise.

6.3.1.3 Son idée de l'offre de la Junior Entreprise

Si loffre pour les entreprises se présente sous forme de diverses prestations, celle pour
'étudiant est différente. Comme décrit au troisieme chapitre, la Junior Entreprise est composée de
deux groupes, les membres du comité d'une part, et les exécutants de mandat de l'autre. Comme
ultime question proposée a notre échantillon, nous avons souhaité connaitre la préférence du
répondant entre faire partie du comité ou exécuter les mandats et les raisons de son choix. Pour les
aider, chaque étudiant a été dirigé sur l'onglet de recrutement de la page internet, ou une liste de
postes ouverts au sein du comité sont proposés, ainsi qu'un lien d'inscription pour devenir
exécutant. Grace aux explications quant a leur choix, nous pourrons ainsi comprendre loffre
demandée par l'étudiant et donc adapter la partie Product & Services de notre proposition de

valeur.
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Avant tout, il faut noter que chaque interrogé a eu besoin de plus de précisions de notre part
quant a la différence exacte entre étre membre du comité ou exécutant. Il manquait selon eux une
bréve description des taches générales et des apports de l'un ou lautre poste. Cette constatation
nous amene a réfléchir sur le MVP et a considérer une modification prochaine afin de corriger ce

point.

Avant cette enquéte, pour nous, l'étudiant avait trois besoins principaux, soit de faire ses
premiers pas dans le monde professionnel grace a lexistence d'un tremplin entre l'école et les
entreprises et faire partie d'un réseau établi en Suisse et a l'étranger. Or, suite aux interviews, il
s'est révélé que le besoin de lappartenance a un réseau n'était pas aussi fort. En effet, aucun
étudiant ne l'a mentionné tel quel dans sa réponse. Encore une fois, cela nous démontre le manque
de clarté du site internet qui ne met pas assez en avant les avantages de la JE pour les étudiants.
Pour ce qui est de la préparation au monde professionnel, notre hypothése en ce sens n'était pas
totalement erronée. En effet, les interrogés ont tous mentionné le besoin de plus pratiquer, c'est
pour cela également que la majorité d'entre eux choisirait de devenir exécutant, car les taches sont

plus acceés sur le terrain au dépens d'avoir des responsabilités en tant que membre du comité.

Enfin, tout est une question de temps a disposition. Les participants ont compris que l'un ou
l'autre role au sein de la Junior Entreprise ne demandait pas la méme implication et le méme temps
de travail. De ceux qui ont participé a l'enquéte, seule une personne aurait eu a ce jour le temps de
s'impliquer au sein du comité car c'est pour elle plus valorisant. Pour les autres, en revanche, la

question du temps et le besoin de pratiquer et tester ses connaissances sont plus forts.

6.3.1.4 Ce que nous avons appris sur les étudiants

Pour conclure cette analyse des réponses qualitatives des six étudiants participants a l'enquéte,
nous relevons plusieurs points essentiels pour établir la stratégie de la JE. Faisons donc ici une
synthese de ce qui a été développé ci-dessus afin d'avoir une vision claire de cette itération du

canevas concernant ce client (cf annexe VlI).

Premierement, l'étudiant a pour aspiration principale de trouver dans le futur un métier qui lui
plaise, pour cela, il lui faut étre valorisé sur le marché de l'emploi afin d'avoir le plus d'opportunités
possibles s'offrant a lui. Pour atteindre cet objectif, il compte sur la reconnaissance de son diplome
de Bachelor et sur ses compétences dans plusieurs domaines. En revanche, ce qui lui complique la
tache, c'est surtout la concurrence du marché de l'emploi avec les autres diplomés HES ayant une
expérience professionnelle longue de minimum quatre ans. L'étudiant est conscient que 'employeur
sera plus enclin a engager une personne ayant déja travaillé ailleurs et fait ses preuves, qu'une

autre ayant tout a faire.
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La Junior Entreprise de la Haute Ecole de Gestion et Tourisme a été créée principalement pour
aider les étudiants a se lancer dans le monde du travail, a leur donner un apercu des exigences de
leur domaine en dehors des salles de classes. Ce que notre enquéte révele, c'est que la Junior est
de maniéere générale une initiative appréciée par nos répondants. Ils voient en elle la possibilité de
développer leurs compétences et de les valider aupres d'entreprises. Ils apprécient également la
ligne supplémentaire a leur CV comme expérience professionnelle. Enfin, nos participants ont

exprimé un besoin de mieux se préparer a l'apres, et c'est a ca que notre association doit répondre.

Le besoin d'appartenance a un groupe, a un réseau, n'a pas été mentionné spontanément par nos
répondants, néanmoins lorsque cette idée leur a été soumise, ils se sont tous montré intéressés.
L'association doit donc mettre en avant les effets bénéfiques de l'appartenance au réseau de juniors
entrepreneurs et expliquer son histoire afin de permettre a ['étudiant de pouvoir simaginer en faire

partie.

Pour terminer cette synthese, nous soulignons un point essentiel que nous avons appris. La
notion de finance et de rémunération n'a pas été soulevée lors des entretiens, les étudiants n'ont
pas posé la question et n'ont pas soulevé cela comme probléme ou comme besoin de leur part. Ce
que nous retirons de cela est que la JE doit alors tabler sur les avantages personnels qu'elle peut
apporter a l'étudiant pour lattirer dans son organisation. L'élément financier doit devenir un

argument secondaire.

6.3.2 A la découverte de 'entrepreneur

Les entrepreneurs représentent le deuxiéme segment de client de la JE. Avec cette enquéte
nous avons voulu comprendre les besoins du marché et comment l'association doit se positionner au
niveau de son offre afin de réussir sa phase d'implantation en Valais.

Nous avons eu pour cela la chance de pouvoir rencontrer six jeunes entrepreneurs :

- Marie Berclaz, fondatrice de "Berclaz RH", raison individuelle créée en 2016, active dans

l'administration de sociétés et consulting en ressources humaines.

- Betim Ramosaj, cofondateur de "Loyalty Conseils en patrimoine Sarl", créée en 2014, active

principalement dans la gestion et le conseil en assurance.

- Jean-Francois Vuignier, fondateur de "Vuignier Automobiles Sarl", créée en 2009, active

dans la vente, achat, réparation mécanique et carrosserie de voitures.

— Chanelle Cherix, fondatrice de "Chanelle & Co", raison individuelle créée en 2015, active

dans l'esthétisme.
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Christel Dubuis, fondatrice de "L'ere de 'lHomme", raison individuelle créée en 2013, active

dans la coiffure messieurs.

Florence Maurer, fondatrice de "Ermanos Sarl", créée en 2015, active dans la vente de

chaussures et sacs.

Rencontrer ces personnes a été tres intéressant pour amener des preuves des besoins du marché.

Toutes sont des sociétés fonctionnant actuellement trés bien, sans aucun probléeme majeur de

gestion ou financier. Les conseils trés avisés de personnes actives professionnellement avec des

responsabilités telles que celle de mener son entreprise sont tous trés bons a prendre pour établir

une stratégie intelligente pour la Junior Entreprise.

6.3.2.1 Son profil

1)

En premier lieu, nous leur avons demandé de lister leurs aspirations d'entrepreneurs pour
leur affaire. Mise a part Christel Dubuis pour son salon de coiffure, tous ont énoncé l'idée
de développer son entreprise, de l'agrandir, soit en diversifiant l'activité, soit en ouvrant
d'autres succursales ou encore en augmentant sa gamme de produits. Par exemple, Marie
Berclaz souhaite prochainement trouver des bureaux pour travailler car actuellement elle le
fait depuis son domicile. Ou encore Chanelle Cherix qui souhaite a moyen long terme
diversifier son activité de salon d'esthétisme en proposant des prestations chirurgicales, elle
pense aussi a ouvrir d'autres salons dans le futur. Si pour Mme Dubuis une telle chose ne fait
pas partie de ses aspirations, c'est parce qu'elle a une vision tres familiale de sa société,
elle n'a aucune ambition financiére particuliere, mais plutét une de caractere plus
émotionnelle, liée a 'amour de son métier. A elle nous pouvons aussi joindre le témoignage
de Florence Maurer, qui s'est donné pour mission de communiquer les valeurs du travail
artisanal et de la consommation responsable a travers son offre de chaussures et sacs
confectionnés au Pérou. Elle souhaite aussi pouvoir mettre a disposition de ses clients un
réel lieu d'échange. Chez ces deux femmes, ce sont donc des aspirations axées sur l'émotion

qui sont citées en premier.

Des réponses a cette premiére demande, nous constatons déja différents types
d'entrepreneurs, il y a ceux ne recherchant pas le rendement comme objectif premier,
méme si vital et donc tout de méme pris en compte, et ceux ayant des ambitions de
réussite financiere plus évidentes et prioritaires, moteur de leur motivation a faire tourner
leur activité. S'il y a un élément commun a tous les répondants, c'est 'envie que leur société
marche avant tout. Aucun ne souhaite voir son chiffre d'affaire chuter jusqu'a mener a la
fermeture, qui serait le pire scénario pour l'entrepreneur. Pour eux, la réussite de leur

business c'est une réussite personnelle avant tout.
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Notre hypothese initiale concernant la partie droite du cercle de notre canevas se voit
précisée grace a ces éléments. Les aspirations de lentrepreneur seraient plus de faire
marcher lactivité, communiquer ses valeurs a ses clients, les fidéliser grace la qualité de
prestation et développer son entreprise en investissant dans de nouveaux locaux, produits

ou services, qui soient en rapport avec l'offre de base proposée.

Ensuite, nous nous sommes penchés sur les Pains de l'entrepreneur. Sur nos six prospects
interrogés seuls trois d'entre eux ont énoncé de réels problémes pouvant étre soulagés par
la proposition de la JE. Plus précisément, Mme Cherix manque d'outils informatique pour
gérer son activité, elle n'est pas convaincue de son site internet qu'elle a tenté de faire
méme et mentionne aussi le besoin d'un outil de gestion de la clientéle, afin de cibler leurs
besoins plus facilement et tenir un vrai agenda. Christel Dubuis et Florence Maurer ont
toutes deux souligné une difficulté majeure rencontrée a la fondation de leur projet. Elles
considérent qu'il manque vraiment de support a la création dentreprise, cest-a-dire
quelqu'un qui puisse les guider dans les démarches administratives et fiscales. La non
existence d'un tel service leur a provoqué des pertes de temps et des colts
supplémentaires. De plus, Mme Maurer nous mentionne également la difficulté pour elle de
remplir toutes les taches administratives incombant a une société a responsabilité limitée.
Effectuant des commandes importantes de produits, elle doit aussi pouvoir gérer son stock,
ainsi que sa clientéle, pour cela, elle pourrait envisager dans un futur a moyen terme
dinvestir dans un progiciel lui permettant d'intégrer tous ces éléments et gagner du temps.
Quant aux autres répondants, Betim Ramosaj ne trouve pas de difficulté particuliere a la
gestion de son entreprise, mise a part la gestion des encaissements des clients, élément
aussi soulevé par Jean-Francois Vuignier. De maniére générale, nous pouvons garder dans les
Pains le dépassement du budget et la mauvaise gestion du temps, qui sont deux choses

ressortant des réponses de nos répondants.

Lors de notre workshop pour déterminer le profil de l'entrepreneur avec les membres de la
JE, nous avions émis ['hypothése que toute PME valaisanne comptait la concurrence dans ses
principales difficultés. Or cette enquéte a révélé clairement qu'aucun des six prospects
déclare en souffrir réellement. En revanche, ils s'y intéressent et observent les bonnes
pratiques, sans pour autant étre un vrai souci pour leur activité. Cette indifférence
sexplique par la conviction détre différent des autres en terme de qualité de loffre
proposée. Nous leur avons justement demandé comment ils se différenciaient afin de
comprendre leur raisonnement plus en profondeur. Pour les fondatrices des salons de
coiffure et d'esthétique, la décoration, l'accueil familial est les produits utilisés sont
certainement des éléments mis en avant pour fidéliser leur clientéle. Jean-Francois Vuignier
observe beaucoup le marché et cherche toujours a proposer a son client un service unique.

Cette approche est également adoptée par Betim Ramosaj pour ses conseils en assurance a
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3)

ses clients. La veille stratégique est pour eux une méthode vitale afin d'étre a la pointe de
ce qui est proposé sur le marché. Le service personnalisé est la démarche adoptée par Marie
Berclaz pour convaincre ses clients potentiels en se posant en soutien. Quant a Florence
Maurer, tout est dans linnovation. Elle souhaite changer les habitudes de vente de produits
en proposant de nouvelles facons d'acheter et de consommer. Pour cela, elle se base sur ses
valeurs d'échanges et de communication entre parties prenantes grace a un lieu ouvert
propre aux rencontres, se différenciant ainsi des boutiques de chaussures classiques. Enfin,
comme dernier élément, nous reprenons les témoignages de Christel Dubuis et Marie
Berclaz, toutes deux meéres d'enfants en bas age qui avouent avoir parfois de la peine a

gérer leur vie privée et vie professionnelle.

Fort de ces réponses, nous pouvons ajuster notre canevas de maniere a le rapprocher un
peu plus de la réalité du marché. Nous retenons les problémes de l'entrepreneur comme
étant surtout le manque de services de conseils et accompagnement a la création
d'entreprise, la perte de temps provoquée par les taches administratives, le manque d'outils
de pilotage pour la gestion clientéle, financiére et des stocks, le manque de compétences,
de moyens financiers et de temps pour faire sa propre promotion (site internet, publicité,

etc), et enfin, la mauvaise concordance avec ses obligations familiales.

Enfin, pour finaliser lidée du profil de lentrepreneur, nous avons abordé ses Gains.
Premierement, tous nos prospects ont eu une expérience avant de se lancer a leur compte,
ce qui leur a permis davoir déja un certain réseau professionnel constitué et des
compétences en la matiére. Ensuite, l'utilisation d'internet et des réseaux sociaux est vital
pour certains, afin de rester a jour sur leur marché et promouvoir leur affaire de facon

simple et a moindre colts.

Le plaisir et la passion pour son travail sont aussi des éléments moteurs pour l'entrepreneur
selon Christel Dubuis, qui nous explique a quel point c'est important de pouvoir pratiquer
son métier avec amour et passion. Aussi, le challenge de lentrepreneur est d'éviter
d'investir a perte. C'est a dire que l'idéal pour lui serait, dans le cas ou des investissements
en ressources matérielles, humaines ou financiéres sont nécessaires, le faire de facon
intelligente et avec un risque de perte minimum. Il faut que les investissements soient
finalement rentables. Puis, quelgu'un qui se lance et ouvre son entreprise est habité par un
désir de réussite personnelle qui le motive chaque jour a travailler. Etre son propre patron,
cela a aussi l'avantage de mettre en place une organisation propre de travail. Pour Jean-
Francois Vuignier, il faut chercher a innover constamment pour réussir, un entrepreneur ne
peut pas s'imaginer pouvoir se reposer sur ses acquis, il doit ajourner son offre, écouter la
demande de ses clients. Enfin, tous les prospects nous énoncent leur réseau qui leur permet
de créer des partenariats amenant a des synergies entre eux afin doptimiser la bonne

marche de l'entreprise et l'offre au client.
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Au final, notre hypothése initiale sur les Gains se retrouve modifiée en ce sens : les
bénéfices souhaités et attendus de l'entrepreneur sont surtout de faire un chiffre d'affaire,
de collaborer et bénéficier d'un réseau professionnel compétent, d'avoir des retours sur
investissements, d'exercer son métier avec amour et passion, de pouvoir anticiper les
tendances grace a linternet notamment, de profiter d'une organisation propre du travail et

enfin de devenir une entreprise innovante dans son domaine.

Customer

Figure 11 Value proposition canevas : le profil de I'entrepreneur, itération #3
Adapté de Strategyzer (2016)

6.3.2.2 Son idée de valeur ajoutée de la Junior Entreprise

Comme pour l'étudiant, afin de pouvoir tester nos hypothéses de propositions de valeur, aprés
leur avoir présenté la JE HEGT et montré le site internet, nous leur avons demandé de maniére
générale les raisons pour lesquelles ils travailleraient avec la JE et celles pour lesquelles ils ne le
feraient pas. Ainsi, nous pouvons adapter notre canevas et le compléter aussi grace au profil que
nous venons de déterminer. Les raisons énoncées par les prospects pour lesquelles ils ne

mandateraient pas la Junior vont nous permettre de vérifier hypothese des faiblesses de
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l'organisation que nous avions listées au chapitre de lanalyse SWOT. Ainsi, nous saurons plus

précisément sur quoi orienter nos recommandations a la fin de cette recherche.

Pour rappel, nous avions émis l'idée que la valeur ajoutée de la JE pour l'entrepreneur était la
personnalisation du service, le bon rapport qualité-prix ainsi que l'esprit d'initiative et d'innovation
des étudiants. De maniere générale, chaque prospect a félicité linitiative de ces étudiants de se
lancer dans ce projet. Puis, les raisons principales mentionnées qui améneraient nos participants a
engager la JE sont les prix compétitifs annoncés par le site internet. Néanmoins, une
communication plus transparente a ce niveau serait nécessaire selon eux. Ensuite, vient
l'enthousiasme et l'ambition des étudiants qui seraient volontiers récompensés par certains de nos
interrogés en mandatant la Junior. Ces deux éléments sont certainement a garder dans nos Gain

Creators pour la proposition de valeur.

Pour Chanelle Cherix, le site internet inspire suffisamment confiance pour envisager d'engager
ces étudiants pour un mandat. Cette notion de confiance est donc a bien considérer par l'association
afin de palier au manque d'expérience qu'on lui reproche. En effet, la majorité de nos répondants
ont mentionné ce sujet. Cependant l'expérience vient avec la pratique et les années, pour y arriver,
il faudra que la Junior inspire suffisamment confiance a ses clients. De son c6té, Florence Maurer
nous dit quelque chose d'intéressant. Pour elle, la Junior lui permettrait de sous-traiter des taches
ou d'élaborer des outils qui limiteraient la perte de temps qu'elle subit aujourd'hui et se concentrer
sur la promotion et le développement de son projet. Cette caractéristique est donc a classer pour

nous comme Pain Relievers.

Finalement, a ce stade de lentretien, nous considérons que lentrepreneur apprécie
particulierement les prix avantageux des prestations, lesprit d'initiative, lambition et
l'enthousiasme des étudiants et la proposition de services pouvant soulager la charge de travail de
l'entrepreneur. Méme si l'aspect de personnalisation de la prestation n'a pas été évoquée par nos
répondants, preuve que ce n'est pas suffisamment communiqué sur le site internet, nous pensons le
garder dans notre canevas comme Pain Relievers car il s'agit d'une caractéristique a la base du
modéle économique de la Junior, tout comme la transparence dans ses relations avec ses parties
prenantes. Cependant, ces éléments sont a travailler prochainement pour la JE et nous les retenons

pour nos prochaines recommandations et l'établissement du plan d'action.
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Figure 12 Value proposition canevas : la proposition de valeur pour l'entrepreneur, itération #3
Adapté de Strategyzer (2016)

6.3.2.3 Son idée de ['offre de la Junior Entreprise

Cette partie de l'enquéte constitue certainement l'une des plus importante pour la stratégie de
la Junior Entreprise. Comme mentionné a plusieurs reprises dans les chapitres précédents,
l'association propose un certain nombre de services aux entreprises selon ses compétences dans les
domaines étudiés qui sont donc linformatique de gestion, le tourisme et l'économie d'entreprise.
Afin de tester la concordance de ce qui est proposé avec les besoins du marché, nous avons
demandé a nos prospects de parcourir la liste des services présentés sur le site internet et de les
commenter tout en nous indiquant lesquels ils achéteraient et lesquels ne les intéressent pas et

pourquoi.

Il faut cependant préciser qu'entre la période des entretiens et l'analyse des réponses, la Junior
Entreprise a, de sa propre initiative, réduit sa proposition de prestations en fusionnant certaines qui
se ressemblaient et en supprimant d'autres trop ambitieuses concernant les compétences effectives
des membres pour les réaliser. Cette analyse est donc adaptée en fonction de la nouvelle

proposition de services.
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Cest par les prestations de marketing que nous allons commencer car ce sont celles ayant
obtenu le plus d'approbations de la part de nos répondants. En effet, selon eux, le marketing est un
domaine complexe qui colite cher et qui est vital pour toute entreprise, quelque soit sa taille ou son
domaine. Dans ses services la Junior propose le plan marketing, l'étude de marché, et l'analyse du
site internet. L'étude de marché a fait l'unanimité chez les six participants, par exemple, Chanelle
Cherix en ferait une pour étudier le potentiel auprés de sa clientele de son désir d'étendre ses
services a la chirurgie plastique. Jean-Francois Vuignier ferait une étude pour mesurer la faisabilité
d'ouvrir des garages franchisés dans d'autres régions que la sienne. Quant a Marie Berclaz, notre
spécialiste des ressources humaines, elle étudierait bien les pratiques de la concurrence, afin de
rester innovante dans son activité. Ces réponses sont enrichissantes pour cette recherche car,
rappelons-nous, le benchmark avec deux autres JE plus anciennes nous a démontré que ce service
représente la grande majorité indiscutable de leur chiffre d'affaire. Grace a cette enquéte, nous

découvrant que la demande en Valais n'est pas tres différente des cantons voisins.

Ensuite, tous les répondants ont cité l'organisation d'événements comme un service dont ils
auraient volontiers besoin. Chacun d'eux a dans l'idée d'organiser des journées portes ouvertes, des
soirées a themes ou encore des shows de coiffure pour Christel Dubuis par exemple. Quoi qu'il en
soit, les évenements sont trés bons pour la promotion de son entreprise et c'est encore quelque
chose qui prend du temps a organiser pour l'entrepreneur et qui peut avoir un certain colt si on

s'adresse a une société spécialisée, tout comme l'étude de marché.

Puis viennent la demande de services informatique. Aucun des répondants ne lignore,
linformatique est de plus en plus importante pour la gestion d'entreprise. Tous n'en ont pas besoin a
une méme importance, cependant un site internet pour la représentation de sa société sur la toile
est aujourd'hui devenu indispensable. Si Jean-Francois Vuignier et Florence Maurer en ont un déja
bien établi et dont ils sont entiérement satisfaits, ce n'est pas le cas de Chanelle Cherix, qui a tenté
de le réaliser d'elle méme sans étre satisfaite du résultat, ou encore de Christel Dubuis qui n'en a ni
les compétences, ni les moyens financiers pour s'en créer un pour son petit salon de Saviese. C'est
donc certainement un service a garder et a développer a l'avenir car la demande ne risque pas de

diminuer si on en croit notre échantillon.

Comme autres services informatiques, la Junior offre aussi ses compétences en créations de base
de données, de logiciels ou encore d'applications mobiles pour ses clients. Parmi cela, Chanelle
Cherix et Christel Dubuis nous ont chacune parlé de leur souhait d'avoir une base de donnée
recensant leur clientele, avec les coordonnées et les prestations pour chacun, et pouvoir en
ressortir des éléments plus visuels de progression comme des graphiques afin d'avoir une vision
globale et optimiser sa stratégie en fonction des variations des données. Ce serait un réel outil de
pilotage qui faciliterait la vie de ces deux entrepreneuses et leur permettrait d'avoir quelque chose

sur écran qui risque moins de se perdre et de constituer un historique.
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Pour terminer, les services en graphisme et le business plan sont pour nos interrogés a ce jour
inutiles. En effet, étant tous plus ou moins établis sur le marché, ils ont tous leur logo, ainsi qu'une
carte de visite, premiéres choses qui ont été faites a la création de lentreprise. Aussi, chaque
prospect nous précise limportance pour lui du business plan, de linnover et le mettre a jour
constamment. Cependant tous n'en ont pas la nécessité, certains lont "dans la téte", et d'autres
n'ont pas besoin de convaincre des investisseurs, comme Florence Maurer ou Chanelle Cherix.
Néanmoins, nos participants apprécient la présence du business plan dans les services, car c'est
quelque chose que la plupart doivent faire pour se lancer selon les régles de lart dans
l'entrepreneuriat. Ce n'est pourtant pas un exercice facile pour tout le monde, c'est pourquoi la
vision jeune, dynamique et innovante des étudiants peut apporter ce plus qui pourrait faire la

différence sur le papier.

6.3.2.4 Ce que nous avons appris sur l'entrepreneur

Au terme de cette enquéte qualitative, nous retenons plusieurs choses de nos rencontres avec
des personnes qui ont osé se lancer seules ou a deux et mettre sur pied leur idée et implanter le
marché, tout comme essaie de faire aujourdhui la JE HEGT. Dans un premier temps, nous avons
constaté des profils divergents existants chez nos prospects, entre ceux visant beaucoup le
rendement et la réussite de leur projet et ceux qui aiment leur liberté et le fait de pouvoir exercer
et développer quelque chose quiils aiment. Mais ensuite, lors de l'analyse des besoins de leur
activité, tous mentionnent le marketing et linformatique comme étant des éléments vitaux pour

leur projet.

Aussi, certains d'entre eux nous ont explicitement expliqué ce qu'ils attendent d'une association
comme la JE HEGT. Christel Dubuis, Chanelle Cherix, Florence Maurer et Marie Berclaz énoncent le
besoin de plus d'accompagnement personnel a la création d'entreprise. Florence Maurer souhaiterait
pouvoir confier certaines taches a des étudiants lui permettant de pouvoir se concentrer sur les
priorités pour le lancement de son projet original "Ermanos”, basé sur des valeurs de consommation
responsable, de communication et de partage. Quant a Betim Ramosaj, les prestations offertes par
une telle association doivent constituer une grande charge en temps et en colts pour l'entrepreneur
qui le fait lui-méme ou fait appel a des professionnels. Ainsi, la JE devrait se positionner entre deux

et proposer un rapport qualité-prix approprié qui conviendrait au patron de PME valaisanne.

Lorsque nous avons demandé de citer les raisons pour lesquelles nos entrepreneurs répondants
ne feraient pas appel aux étudiants de la JE, nous avons confirmé la plupart des faiblesses de
l'organisation que nous avions considéré dans l'analyse SWOT. En effet, mise a part Chanelle Cherix,
tous les autres répondants ont mentionné le manque d'expérience des étudiants comme étant un
frein pour eux. C'est un élément qui influerait sur leur choix du service a confier aux jeunes, en plus

de son prix.
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Une autre raison, certes tres liée a la premiére mais plus concréte, est celle du manque de
garantie du travail bien fait. En effet, selon notre échantillon, le soutien de professeurs
expérimentés et leur feedbacks serait une bonne chose afin damener une certaine slreté sur leur

investissement envers l'association.

Une autre faiblesse étant ressortie de nos entretiens qualitatifs est celle de la communication
peu claire et transparente pour notre échantillon. En effet, au moment de lentretien, le site
internet ne mentionnait aucune notion de prix ou de temps pour effectuer tel ou tel service. Selon
certains, il serait nécessaire de communiquer un peu plus sur cela afin damener le client potentiel

a demander un devis.

Une derniere remarque pertinente vient de Monsieur Ramosaj, qui met en évidence le faible
nombre de partenaires de la JE. Pour lui, ce sont eux qui apporte crédibilité, professionnalisme et
sérieux a une association étudiante. Le client sait ainsi qu'indirectement il aura a faire a ces
entreprises en mandatant la Junior Entreprise et cela le rassure sur la qualité du service qui lui sera

rendu.

Toutes ces remarques seront reprises en compte au moment d'émettre nos recommandations a la

JE HEGT. Certaines choses seront concernées aussi par le plan d'action proposé.

7. Structuration de l'offre

Ce chapitre est consacré a la démarche de structuration de l'offre pour la Junior Entreprise. A la
suite de nos observations précédentes, tant d'apres le benchmark aupres des Juniors de Geneve et
Lausanne, tant d'apres nos clients prospects, il y a un service en particulier qui est probablement
amené a devenir la prestation phare de la JE HEGT. Il s'agit de l'étude de marché. En effet, selon
nos informations récoltées auprés de Loik Narby, ex président de Jade Switzerland, et des
présidents de Juniors comme Andrea Marques Queiros a Genéve et Mathias Girard a Lausanne,
'étude de marché est sans doute la prestation qui a fait la renommée des junior entreprises et qui
représentent une partie non négligeable de leur chiffre d'affaire annuel. Sur les 11 juniors actives
en Suisse, sept proposent 'étude de marché dans leurs services d'apres leur site internet respectifs.
Les quatre autres étant des associations d'étudiants de domaines de lhotellerie ou de la
technologie, elles ne proposent pas de prestations en marketing. Puis, nous avons constaté que
notre échantillon de six entrepreneurs a mentionné en téte de liste le service de l'étude de marché

comme étant intéressante pour eux et leur activité.
Cette phase de recherche consiste donc a donner une forme a cette offre d'études de marché et

cela pour deux raisons. La premiéere est de pouvoir tester aupres de nos clients prospects le contenu

de loffre avant méme de la réaliser, afin d'avoir un second diagnostic plus précis de la corrélation
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entre la demande et la proposition que la JE fait. La seconde est de faciliter ainsi la mise en place
d'un mandat. Une étude dite "ad hoc" et sa caractéristique du sur mesure pour le client n'est pas
envisageable pour la Junior a ce stade précoce d'existence. (Vernette, 2006). Une telle étude
demande beaucoup de temps, ce que la Junior n'est pas encore capable d'estimer pour établir un

devis réaliste, di a son manque d'expérience.

Pour les raisons qui précedent, nous avons décidé darticuler ce service sous forme de
packages'™. Cette méthode n'est pas méconnue de la JE HEGT, qui a déja structuré de la sorte sa
prestation de création de sites web pour ses services en informatique. Il s'agira ici dans un premier
temps de construire les packs, en imaginant les prestations a inclure et le prix ainsi qu'élaborer un
prospectus permettant de les présenter aux clients prospects pour recueillir leur avis. Ensuite, nous
avons envoyé par e-mail ce document (cf. annexe IX) a notre échantillon d'entrepreneurs en leur
demandant d'y porter une critique constructive sur le contenu des packs, le prix et l'aspect du
document en général. Une fois tous les retours recus, nous avons modifié et adapté notre offre

d'études de marché.

7.1 Construction et test d'une offre packagée

Afin d'établir un projet au plus prés de la demande, nous avons analysé le marché et les
entreprises proposant des études de marché. Avant tout, nous précisons qu'il a été volontairement
choisi de ne travailler ici que sur des études de marché de type quantitatives car selon leur
méthodologie de travail, ces études sont plus susceptibles d'étre groupées, alors qu'une étude
qualitative implique plus de sur mesure. (Vernette, 2006). La Junior Entreprise sera libre par la
suite de proposer des études qualitatives. En ce qui concerne cette recherche, nous nous
concentrons sur ce type d'étude afin détre le plus précis dans l'offre pour le client. Pour le type
général, nous optons pour celui appelé omnibus, qui correspond le plus a ce que la Junior est en
mesure de réaliser, soit une étude simple avec un questionnaire comportant peu de questions

éditées avec le client, et soumis a un échantillon identique a chaque fois. (Vernette, 2006).

Pour commencer, afin d'imaginer le contenu d'études packagées, nous avons recherché sur le
web des acteurs économiques proposant ce type de prestation. Pour le contenu de nos offres, nous
nous sommes inspirés des catégories proposées dans loffre de Creatests.com (2016), entreprise
francaise spécialisée dans l'étude de marché en ligne. Nous avons adapté ensuite le volume des

criteres en fonction des capacités d'action et des compétences que nous connaissons de la JE HEGT.

Premierement, nous avons estimé que la meilleure méthode pour les étudiants était de
fonctionner avec un panel fixe de répondants accessibles par e-mails ou par les réseaux sociaux.

Nous estimons que pour cela la Junior peut compter dans son carnet d'adresses notamment

1 Gamme compléte de prestations présentée a la clientéle et nécessaire a la réalisation d'une opération. Nous
pouvons aussi appeler cela un forfait ou un achat groupé (Larousse, 2016).
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l'ensemble des étudiants de la HES-SO, mais aussi les entreprises membres de la Chambre valaisanne
du commerce. En effet, cette derniére a suscité de l'intérét pour la JE afin de conclure un éventuel
partenariat, d'apres les déclarations de Micaela Ciccone, présidente de la JE, qui est en relation
avec ladite institution. Puis, enfin, nous avons aussi dans ce panel tous les particuliers faisant partie
de pres ou de loin du réseau de l'association. Ceux-ci seraient tous les proches et amis des membres
de la Junior qui peuvent, grace au phénoméne du bouche a oreille, augmenter de maniére
exponentielle et atteindre d'autres cantons suisses. Les frontiéres valaisannes peuvent aussi étres

franchies grace aux panels existants des autres juniors entreprises.

Deuxiémement, comme énoncé précédemment, la méthode de collecte est unique pour toutes
les offres. Afin de pouvoir implanter le marché de maniére douce, nous choisissons la méthode de
collecte la moins coliteuse pour lassociation, mais aussi pour le client, soit les e-mails et les

réseaux sociaux.

Enfin, avec notre idée de panel, il nous est difficile de catégoriser un profil de répondant, c'est
pourquoi nous en proposons un le plus large qui soit, c'est-a-dire les femmes et hommes agés de 18
a 65 ans. Le tri selon le choix du client quant a l'age ou le sexe serait ensuite faisable lors de la

phase d'analyse des réponses.

Ainsi, nous avons donc construit trois types de paquets, dont la principale différence est mise sur
la quantité des délivrables au client. La aussi, nous nous sommes inspirés de la méme société
francaise spécialisée qui propose plusieurs "formules d'analyses" plus ou moins approfondies, selon
le besoin du client. Leur formule la moins élaborée consiste a fournir les réponses brutes du
questionnaire, sans analyse supplémentaire, et la plus élaborée comprend la remise d'un rapport
rédigé par des spécialistes avec leurs commentaires et conclusion sur l'enquéte. (Creatests.com,
2016). En ce sens, nous avons proposé a nos prospects le méme type d'offre, avec un premier
paquet que nous avons simplement nommé "Basic”, proposant le rendu des réponses au
questionnaire avec un graphique par question présentant les pourcentages de réponses. Le second
pack nommé "Basic Plus" inclut la remise des réponses brutes avec les pourcentages complétée de
tris croisés, permettant de mettre en corrélation plusieurs variables, afin d'amener une
interprétation plus ciblée au résultat de l'enquéte (Larousse, 2016). Ce tri se ferait sur la base des
choix de corrélation du client, selon les connaissances qu'il souhaite obtenir grace a cette étude.
Puis, le troisieme et dernier paquet du nom "Extra" offre le rendu le plus élaboré selon les
compétences des étudiants, soit un rapport écrit avec l'ensemble des résultats par question, une
analyse par tris croisés selon les corrélations choisies par le client et enfin une synthese de
l'enquéte, avec des recommandations émises par les étudiants engagés dans le mandat. Grace a
cette différenciation au niveau du délivrable, le client pourrait choisir l'offre la plus adaptée a son

besoin.
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Pour ce qui concerne les prix, il a été difficile pour nous de connaitre le marché, étant donné
que la majorité des sociétés spécialisées en Suisse proposent des études ad hoc et établissent des
devis. Cependant, pour nous situer un minimum et mettre un prix hypothétique a nos packages et
voir ensuite grace aux remarques de nos prospects si nous sommes justes ou faux, nous avons trouvé
une entreprise suisse spécialiste des études de marché dont le client cible est la PME. Il s'agit d'une
société vaudoise du nom de "Elyos", fondée par Vincent Uhlmann, Docteur en Sciences économiques
et dont l'expérience se chiffre a plus de 150 études de marchés réalisées (Elyos, 2016). Le profil de
cette entreprise et son positionnement nous a paru compatible avec notre recherche pour la Junior
Entreprise. De plus, c'est l'un des rares a afficher une fourchette de prix de ses prestations sur son
site internet : "Nous avons réalisé des dizaines d'études ces dernieres années sur des
problématiques tres diverses et pour des clients trés variés [...] Le budget de ces études était
généralement compris entre CHF 2'500.- et 6'000.-". (Elyos, 2016). Grace a cette affirmation, nous
avons pu poser notre hypothése de prix pour nos packages en revoyant cette fourchette a la baisse,
considérant la non spécialisation et le manque d'expérience des étudiants dans le domaine. Au final,
les prix que nous avons proposé a nos prospects sont les suivants :

e Pack 1 "Basic" : CHF 1'500.-
e Pack 2 "Basic Plus" : CHF 2'200.-
e Pack 3 "Extra" : CHF 4'000.-

L'élaboration des offres groupées terminée, nous avons fabriqué la premiére version du
prospectus, figurant a l'annexe IX, et l'avons envoyé par e-mail aux six entrepreneurs prospects
interrogés auparavant lors de notre enquéte qualitative. Il leur a été demandé précisément de nous
donner leur avis sur le contenu des packages afin de savoir s'ils sont clairs, complets ou incomplets
et sur leur prix, s'ils le trouvent justifié ou non. Plusieurs jours plus tard, nous les avons joints
individuellement par téléphone afin de recueillir leur réponse et échanger avec eux sur chaque

aspect du prospectus.

7.2 Résultats et adaptation de l'offre packagée

La remarque ayant été faite avec le plus d'insistance de la part de nos répondants, est celle de
la différence de prix trop grande entre chaque packs, alors que celle de leur contenu n'est pas si
évidente. Si pour Marie Berclaz, Betim Ramosaj et Florence Maurer les prix se situent dans une
fourchette correcte, leur différence d'une étude a l'autre n'est pas toujours justifiée en fonction de
ce qui est proposé. En effet, selon Monsieur Ramosaj, le premier pack "Basic” est le plus juste et
présente le meilleur rapport qualité-prix. Cependant il nous fait remarquer que la différence de
prix entre le "Basic" et le "Basic Plus" étant de CHF 700.- représentait lunique prestation
supplémentaire de lanalyse des tris croisés, qui selon lui ne vaut pas une telle somme. Une
remarque identique mais pour les prix des packs 2 et 3 nous est faite par Florence Maurer, qui

estime injustifié un tel écart et disproportionné par rapport aux prestations incluses.
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En ce sens, comprenant que nous étions bien trop écartés de la pensée du client potentiel, nous
avons entrepris avec eux une discussion sur la construction de prix plus justes. Tout d'abord, Betim
Ramosaj nous a suggéré, de baser notre prix sur un total d'heures de travail estimées par packages
et d'ensuite adapter le tarif horaire de facon a ce que l'augmentation de prix d'une étude a l'autre
soit décroissante. Selon lui, cette stratégie permettrait a la JE de vendre plus de pack "Extra” car le
client percoit une petite différence de prix pour une plus grande qualité de travail. Nous avons ainsi
opté pour cette stratégie au niveau du tarif horaire appliqué, mais pas au niveau du prix final de la
prestation. En accord avec les valeurs sociales de l'association, vendre tel ou tel pack en plus grand
nombre n'est pas plus important que de vendre tout court. En ce sens, nous décidons d'adapter le
prix final en y laissant une différence égale entre chaque pack, soit CHF 200.-. Ainsi, nous avons
entiérement éliminé l'idée de fixer la valeur des prestations en fonction des acteurs déja en place
sur le marché au profit dune démarche plus justifiée et transparente, en accord avec limage
véhiculée par la Junior Entreprise. Cette reconstruction des prix, dont le détail vous est présenté en
annexe X, nous améne a des valeurs plus basses que celles de notre hypothese initiale. Nous avons
ensuite reproposé ces prix a nos prospects. Si dans la premiére version du prospectus, aucun
répondant n‘aurait choisi la troisieme étude, cette fois tous l'ont choisie, car estimant que le prix

était bien plus raisonnable et le contenu de 'étude tout aussi intéressant pour eux.

Sur le sujet du contenu justement, certains prospects ont fait des constatations notamment sur
le nombre de questions. De leur expérience personnelle, Chanelle Cherix et Jean-Francois Vuignier
ne rempliraient pas un questionnaire si long bénévolement. Cette remarque nous fait donc
comprendre que notre demande envers notre panel ne doit pas lui prendre trop de temps, au risque
de perdre des réponses potentielles pouvant étre intéressantes pour l'étude. En ce sens, nous avons
fixé un nombre de 25 questions maximum pour chaque paquet d'étude, estimant demander a
chaque personne non plus de 10 minutes pour y répondre. Florence Maurer et Jean-Francois
Vuignier nous font part également de leur avis concernant le panel proposé, comme étant trop
orienté étudiants selon eux. En effet, la proportion d'étudiant proposée étant largement supérieure
au reste de profils. C'est pourquoi la JE se devra de retravailler ce panel régulierement afin de
pouvoir proposer aux clients des profils variés afin de répondre a un maximum de besoins différents

et obtenir des résultats les plus représentatifs possibles.

Au terme de cette phase, nous avons remodifié ainsi le prospectus en une seconde version
modifiée principalement en fonction des points développés ci-dessus (cf. annexe XI). Ce document
sera introduit au plan d'action proposé dans un chapitre successif ou il sera intégré aux différents
canaux pour proposer les offres aux clients potentiels. Il est nécessaire ici de préciser que cette
recherche ayant été menée aupres d'entrepreneurs valaisans de PME de moins de 10 employés,
aucune garantie ne peut étre donnée quant a la concordance de cette offre avec d'autres profils de

client.
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En conclusion, cette démarche de recherche de la meilleure structure a donner nous a permis de
nous rendre compte a quel point la considération du client peut étre bien différente de celle que
nous pensons. Ce chapitre nous démontre limportance d'écouter sa cible et s'intéresser a ce quelle
souhaite et ne souhaite pas. Car bien que la JE n'ai pas pour objectif de faire un maximum de
chiffre d'affaire, elle a besoin de se voir confier un maximum de mandats pour permettre aux

étudiants de travailler.

8. Proposition d'un positionnement stratégique et recommandations

Nous entamons maintenant les derniers chapitres de cette recherche. Afin de respecter les
objectifs principaux fixés lors de la signature du contrat de mandat avec la Junior Entreprise, nous
allons ici dans un premier temps déterminer l'approche stratégique la plus adaptée au profil de la
JE grace notamment aux études précédemment menées dans ce travail. Ensuite, nous
développerons des recommandations en accord avec tous les points soulevés lors des précédents
chapitres. Pour ce faire nous établirons la matrice SWOT finale afin d'illustrer au mieux notre
raisonnement. Enfin, nous délivrerons le canevas du business model final dans le chapitre suivant,
qui représente le résultat schématique de notre recherche et dans lequel nous allons mettre en
évidence les premiers blocs concernés par nos recommandations et notre proposition de plan

d'action par la suite.

8.1 Vers une stratégie d'épuration

En vue d'une implantation dans son marché, la Junior Entreprise doit adopter une position claire
face aux autres acteurs économiques du méme secteur d'activité déja en place. Nous allons ici
déterminer comment lassociation peut se différencier afin de toucher son marché des PME

valaisannes.

Nous avons étudié la théorie de W. Chan Kim et Renée Mauborgne selon laquelle le succes d'une
entreprise sur le long terme dépend de la création d'un espace de marché propre, ou la concurrence
n'entre pas en compte. Cet espace est appelé "l'océan bleu", en opposition a "l'océan rouge”, qui
désigne un environnement remplis de concurrence. Les auteurs de cette stratégie ont un avis
tranché concernant lapproche des concurrents : "la seule facon de battre la concurrence est
darréter dessayer de battre la concurrence. (Kim & Mauborgne, 2013). Si la JE devait adopter
cette stratégie, elle devrait développer une offre de valeur supérieur pour ses clients, a un moindre
colt. (Demil, Lecocq & Warnier, 2013, p.94). Méme si nous avons été convaincus par cette théorie,
dont le succes est prouvé par le trés bon exemple du Cirque du Soleil, utilisé tout au long de
l'ouvrage pour illustrer, nous n'allons pas la proposer a la Junior Entreprise, car nous estimons que
cette approche risque d'étre trop complexe pour elle, étant a ses débuts. (Kim & Mauborgne, 2013).

En effet, loffre de lassociation étudiante est limitée aux compétences de ses membres et les
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services proposés sont pour la plupart déja standardisés sur le marché. De plus, la position
d'étudiant non diplomé rend une proposition de valeur supérieur a ce qui se fait sur le marché
difficile. En effet, nous avons pu constaté lors de nos rencontres avec les clients prospects, que le

principal frein a engager la Junior reste le manque d'expérience.

Pour toutes ces raisons, nous estimons que la JE HEGT doive s'orienter vers un autre type de
différenciation, une différenciation dite vers le bas, appelée plus communément la stratégie
d'épuration, devenue célébre notamment grace a la compagnie aérienne low cost "Easyjet”. Cette
idée vient des travaux de Michael Porter sur les stratégies concurrentielles. Il y en a trois types, la
réduction des prix, la focalisation et la différenciation. (Johnson et al. 2014). Notre choix se porte

sur cette derniére.

8.1.1 L'horloge stratégique

De maniéere a préciser les raisons de ce choix, nous allons nous baser sur l'horloge stratégique
issue des travaux du Professeur en management stratégique a lUniversité de Cranfield, Cliff

Bowman. (Cranfield University, 2016).

Sophistication sans surprix

4 Sophistication
’ avec surprix

5

" Hybride

VALEUR Prix 2

PERCUE
1
Epuration

Stratégios vouées
& l'échec

PRIX

Figure 13 L'horloge stratégique de Bowman
D'aprés les travaux de Cliff Bowman (Bowman & Faulkner, 1995)

Cette horloge présente les différentes stratégies concurrentielles de Porter selon deux axes, la
valeur percue et le prix. La trajectoire que nous avons choisie pour la Junior Entreprise se trouve
donc dans la zone de valeur percue faible a un prix faible. En d'autres mots, cette stratégie
implique de proposer des services basiques a bas prix. (Johnson et al. 2014). Nous allons maintenant

expliquer les raisons du choix de l'épuration, plutot que les trajectoires deux a cinqg de l'horloge.
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Pour commencer, la stratégie de prix, représentée par la trajectoire deux, consiste a proposer
les mémes services que ses concurrents mais a un prix plus avantageux. (Johnson et al. 2014). Cette
approche ne peut s'appliquer a la Junior car elle n'est objectivement pas en mesure de proposer les
mémes services que les sociétés professionnelles. De plus, la démarche de l'association n'est pas la
conquéte du marché ou de mener une guerre de concurrence, mais plutot de proposer autre chose
aux clients et de leur inspirer une démarche sociétale en donnant l'opportunité a des étudiants de
se perfectionner. De méme, la concurrence est a envisager du bon coté, en tant que moteur de

l'innovation et de la créativité.

Ensuite, les stratégies dites de sophistication ne sont pas applicables a la Junior Entreprise car
celle-ci n'a ni les compétences, ni les moyens financiers et matériels pour offrir des prestations de

valeur supérieure sur le marché, comme pourrait le faire un institut de chercheurs scientifiques.

Concernant l'approche hybride, soit la trajectoire numéro trois de l'horloge de Bowman, est celle
se rapprochant le plus de la théorie de l'océan bleu car consiste a vendre un service de valeur
supérieure a un prix inférieur par rapport a la concurrence. (Johnson et al. 2014). Comme expliqué
précédemment, il nous semble trop compliqué a ce stade de lancer la Junior Entreprise dans une
telle démarche impliquant une concentration simultanée sur la valeur percue de son offre et sur les
prix. Se faisant, elle prendrait le risque de s'éloigner de sa mission principale d'ordre sociale envers

les étudiants.

Enfin, si nous considérons la description de la stratégie d'épuration, nous relevons une cohérence
avec le profil de la JE et avec les avis obtenus des prospects lors de l'enquéte qualitative. En effet,
cette approche est a considérer lorsque les clients font tres attention au rapport qualité-prix.
(Johnson et al. 2014). Cette notion est ressortie comme étant une voie de différenciation prise en
compte par nos prospects pour choisir de mandater la JE. De plus, proposer des services de valeur
inférieure est possible pour la Junior, cependant, étant donné son but non lucratif, elle peut
adapter cette stratégie en gardant une valeur maximum pour ses prestations selon ses
compétences. Selon notre échantillon d'entrepreneurs, la valeur percue des services proposés est
d'office vue a la baisse étant donné que ce sont des étudiants non encore diplomés et sans
expérience qui les exécutent. Pour cela, la Junior se doit d'offrir la meilleure qualité de service
possible afin de respecter ses valeurs et aussi de permettre aux étudiants de développer leurs
connaissances vers l'excellence. L'épuration peut étre vue au niveau des services, comme proposer
une offre groupée sous forme de packages, que nous avons testé pour les études de marché et
comme la Junior le fait déja pour ses services de sites internet. En ce sens, lassociation
s'éloignerait consciemment de sa promesse du sur-mesure pour certaines prestations déterminées,
au profit d'une augmentation de mandats leur étant confiés, et donc une augmentation de l'activité
pour les étudiants. Pour ce qui est de la politique de prix sur ses services, la JE pratique aussi en ce

sens l'épuration en se positionnant a la baisse par rapport aux professionnels. Ce positionnement
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est justifié pour deux raisons, la premiére étant la mission sociale de la Junior envers les étudiants
et son statut dassociation a but non lucratif et la seconde étant son manque d'expérience

professionnelle dans le domaine.

En guise de synthese, la stratégie de différenciation que nous proposons a la JE HEGT est celle
de l'épuration, soit celle de proposer aux PME valaisannes des services sur-mesure et packagés a bas
prix. A moyen long terme, nous pouvons imaginer pour la Junior d'évoluer vers une stratégie hybride

ou d'océan bleu, lorsque son expérience se sera formée quelque peu.

8.2 Nos recommandations

Grace aux différents échanges avec des acteurs déterminants de prés ou de loin pour lactivité
de la Junior Entreprise, un certain nombre de recommandations sont apparues. Nous allons ci-
dessous les lister aprés avoir établi la matrice SWOT finale résultant de notre recherche. Dans un
chapitre suivant, nous établirons le canevas final du business model en y intégrant nos actions

recommandées.

8.2.1 La matrice SWOT finale

Au chapitre concernant l'étude de l'environnement de la JE, nous avions établi une premiére
version de la matrice SWOT. En effet, l'analyse PESTEL nous avait permis de déterminer les valeurs
externes de cette matrice, tout en émettant des hypothéses pour celles internes. Nous avions
ensuite précisé que ces derniéres seraient testées lors de nos différents entretiens avec des
prospects. Grace aux réponses obtenues, nous pouvons maintenant déterminer plus précisément les
forces et les faiblesses de la JE HEGT.
INTERNES

Valeurs EXTERNES

POSITIVES

NEGATIVES

Forces

Opportunités

Créativité et innovation

Rapport qualité-prix

Flexibilité et motivation des étudiants
Formation HES (dipléme reconnu)
Réseau JADE

Marché concurrentiel

Croissance économique et technologique
Pouvoir d'achat (fort ou faible) des PME
Coopétition avec les agences et instituts
professionnels proposants le méme genre de
service

Pas de bureaux, de présence physique
Manque d'expérience

Manque de partenariats

Communication incompléte (prix,
conditions d'engagement, procédures de
travail)

Manque de coaching professionnel de la
part de professeurs

Manque de clarté de la relation avec la
HEG

Mobilité des étudiants hors Valais

Emergence d'agences et instituts professionnels
Emergence d'autres associations étudiantes au
service des entreprises locales

Faiblesses

Menaces

Tableau 5 La matrice SWOT finale de la JE HEGT
Adapté de Johnson et al. (2014)
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Ayant préalablement développé et argumenté les opportunités et menaces pour la JE HEGT au
chapitre 5.3, nous allons ici nous orienter vers les valeurs internes, soit les forces et faiblesses de la

Junior, étant ressortis de nos échanges avec les entrepreneurs et étudiants interrogés.

Comme nous pouvons observer, si notre hypothese des forces s'est vue validée suite a notre
enquéte, la liste des faiblesses s'est, quant a elle, précisée et allongée. En effet, les faiblesses
ajoutées par rapport a notre hypothése de départ concernent la notion d'image de lassociation,
notamment en terme de crédibilité aux yeux des clients. Ce sont principalement les entrepreneurs
interrogés qui ont émis cette faiblesse, lorsqu'ils ont posé la question de savoir si ['école soutenait
le projet au point de mettre en place des collaborations avec des professeurs qui feraient office de
coach et qui contréleraient des travaux spécifiques pour assurer au client un travail de qualité. Ne
pouvant leur affirmer une telle chose, les prospects ont manifesté une certaine réticence et appuyé
sur le manque d'expérience des étudiants, qui serait selon eux réduit grace a l'encadrement de

quelques professeurs.

Comme autre faiblesse ayant été précisée grace aux répondants, nous avons la communication
considérée comme imprécise. Sur l'unique base du site internet et de la vidéo de présentation, les
étudiants, de leur coté, ont eu besoin de plus dindications sur le role d'exécutant au sein de
l'association et de l'état de son activité a ce jour. Aprés un complément d'explication par oral, la
majorité des répondants se sont dis plus intéressés a intégrer les équipes d'exécution. Quant aux
entrepreneurs, le manque de communication concernait 'absence d'explication sur la politique de
prix appliquée ou encore la non explication du déroulement d'un mandat, afin de faire savoir aux
potentiels clients visitant le site internet comment la JE procéde a linterne une fois le mandat
signé. Nous considérons cette faiblesse comme considérable étant donné que l'une des valeurs chere

a la Junior est la transparence envers ses parties prenantes.

8.2.2 La liste des pistes d'actions

Au vu de ce qui précede, nous proposons ci-dessous a la JE HEGT une liste de recommandations
par ordre de priorité et si elles sont a considérer sur le court, moyen ou long terme. Certaines

d'entre elles seront concrétisées dans le chapitre suivant concernant le plan d'action.
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LISTE DES PISTES D'ACTIONS

Hes:

a mener a court terme
(d'ici un a six mois)

a mener a moyen terme
(d'ici une année)

a mener a long terme
(d'ici trois ans)

1) communiquer la politique
de prix appliquée et la
démarche de travail globale
sur le site internet

2) mieux préciser le role de
l'étudiant au sein de la JE,
mentionner ce qu'il y gagne
et préciser la différence
entre étre membre du
comité ou exécutant

3) redéfinir avec la direction
de la HEG le statut de leur
relation, afficher leur
soutien sur le site internet

4) contacter des professeurs
et/ou professionnels
individuellement pour leur
proposer d'encadrer certains
mandats

5) constituer un panel de
répondants afin de préparer
loffre d'études de marché
(mettre en place une base
de données dadresses e-
mails)

6) monter une vidéo de
présentation générale de la
Junior Entreprise destinée
tant aux étudiants qu'aux
entreprises

7) construire un prospectus
général sur la  Junior
Entreprise a destination des
entreprises

1) structurer en packaging les
services pouvant l'étre et
les tester aupres de clients
selon une méthodologie a
déterminer

2)rechercher et contracter
des partenariats avec des
acteurs économiques
influents en Valais

3) développer une relation de
coopétition avec les
Instituts de recherche de la
HES-SO Valais
(Entrepreneuriat et
Management, Tourisme et
Informatique de gestion)

4) demander un soutien
financier aupres de la Ville
de Sierre et autres
institutions publiques

5) intégrer les filieres
germanophones dans les
cibles des évenements

organisés par la JE (Career
Weeks)

6) créer un jeu concours ayant
pour objectif de
promouvoir la Junior au
travers d'un défi lancé aux
étudiants avec a la clé un
cadeau

1) mener une enquéte de
satisfaction  auprés  des
clients et communiquer les
résultats

2) récolter les témoignages des
anciens membres sur leur
expérience et ce que la JE
leur a apporté

3) intégrer la filiere
d'ingénierie de Sion dans la
Junior Entreprise et
construire de  nouveaux

services a offrir dans le
domaine

4) contracter des alliances
avec des Juniors Entreprises
européennes

5)créer un magazine a
destination des étudiants sur
les actualités économiques
en Valais et internes a la JE

Tableau 6 Liste des pistes d'action
Données de l'auteur

Cette liste a pour objectif premier d'inspirer le comité actuel et les comités futurs de la Junior
Entreprise et linciter a toujours promouvoir son activité auprés de ses parties prenantes
importantes soit les entrepreneurs, les étudiants et les partenaires. Grace a ce tableau, la JE
bénéficie d'idées d'actions provenant de regards externes a lorganisation. En considérant ces

recommandations, la JE HEGT serait en accord avec son environnement.
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9. Le Business Model canevas final

L'un des principaux délivrables de ce travail de recherche est le business model canevas. Nous
allons donc ici revoir une troisieme itération du modéle en fonction de tous les éléments pertinents
ressortant de la recherche. Afin d'en faciliter la lecture, le tableau entier vous est présenté en
annexe Xll. Nous tenterons également de représenter sur ce canevas également les pistes d'actions
par une couleur différente afin de faciliter la distinction entre ce qui est déja en place et ce qui

aspire a l'étre.

9.1 Les canaux utilisés

Lors de la derniére itération du canevas, nous avions cité 'ensemble des canaux exploités par les
membres de la Junior Entreprise pour proposer ses services a ses clients. Au bouclement de cette
recherche, nous pouvons compléter ce bloc tout en précisant qu'il s'agit de canaux directs, c'est-a-
dire que tous les moyens utilisés sont propres a la Junior Entreprise (Osterwalder & Pigneur, 2011,
p.27). Les modifications que nous apportons par rapport a la derniere version sont plusieurs.
Premierement, nous pouvons aussi attribuer le canal de l'e-mail aux entrepreneurs, car la JE utilise
ce moyen notamment pour la phase aprées-vente. Deuxiémement, nous insérons YouTube qui a déja
servi a partager la vidéo de présentation de la JE HEGT. Enfin, nous complétons ce bloc également
par les différentes affiches et flyers utilisés pour promouvoir les évéenements de la Junior aupres des
étudiants dans l'enceinte du batiment de Bellevue, comme les Career Weeks, ayant eu lieu en mars

2016. A ce jour, nous comptons deux affiches réalisées, présentées en annexe XIII.

Les canaux de la Junior Entreprise couvrent cinqg phases successives. La premiére est la
reconnaissance, soit les moyens utilisés pour faire connaitre la JE et ses services. La seconde est
'évaluation, ou par quels outils la JE se fait-elle évaluer par ses clients. La troisieme est la phase
d'achat, qui correspond a comment est donné au client la possibilité d'acheter les services de la JE.
En quatrieme phase, nous avons la prestation, c'est-a-dire quelle méthode est exploitée pour
proposer ses services. Enfin, l'aprés-vente constitue la cinquiéme et derniére phase et désigne donc
les canaux utilisés avec le client pour un service aprés la fin du mandat. (Osterwalder & Pigneur,
2011, p.27).
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PHASES

1. Reconnaissance 2. Evaluation 3. Achat 4. Prestation | 5. Aprés-vente

Bouche a oreille

Entretiens face a face

Appels
Appels téléphoniques téléphoniques
Messagerie Messagerie
électronique électronique

Réseaux sociaux
YouTube

Site internet

Affiches et flyers

Tableau 7 La couverture des phases par les canaux de la JE HEGT
Adapté d'Osterwalder & Pigneur (2011).

Nous constatons que chaque phase est couverte par au moins deux canaux.

9.2 Les relations avec le client

Comme nous le savons, la JE a deux types de clients, les étudiants et les entrepreneurs. Pour ces
derniers, nous gardons les mémes relations que nous avions déja déterminées dans la précédente
version du canevas, et nous y ajoutons la co-création de prestations. En effet, la JE, méme en
donnant une structure packagée de ses services, une dimension de sur mesure est toujours possible
en fonction de la volonté du client. Grace a cette démarche, les packs de prestations peuvent étres

régulierement adaptés en fonction des demandes supplémentaires et remarques des clients.

Concernant la relation avec l'étudiant, la JE souhaite vivre avec lui une réelle expérience
associative mais aussi professionnelle. Aussi, nous décidons de supprimer la notion de revenu ici, au
vu des résultats de notre enquéte, ol la rémunération est passée au second plan. Cependant, en
analysant mieux les relations actuelles existantes avec ses membres, nous pouvons caractériser
celles-ci de personnelles, car les personnes sont amenées a se voir régulierement lors de séances et
entretiens concernant les mandats entre autres choses. Mais aussi, un autre type de relation se met
en place avec l'exécutant, qui ne participe pas auxdites réunions mais qui se voit attribuer des
taches a remplir pour un contrat. Nous considérons ce type de relation-la comme automatisée.
Enfin, pour le reste des étudiants, ne souhaitant pas participer a l'activité de l'association mais
plutot profiter de ses prestations comme les événements organisés par celle-ci favorisant la
rencontre avec d'éventuels futurs employeurs, nous classons la relation comme du self-service. En
effet, la Junior organise l'évenement, létudiant n'a plus qua sy inscrire gratuitement et y

participer. (Osterwalder & Pigneur, 2011, p.29).
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9.3 Le flux de revenus

Ce bloc, ainsi que celui des colits seront concernés en détail par le chapitre 11 sur le plan
financier. Par rapport a l'ultime version du canevas, aucun gros changement n'est a signaler mise a
part certaines précisions. Notre ouvrage de référence fait la distinction entre les mécanismes de
prix fixes et de prix dynamiques. (Osterwalder & Pigneur, 2011, p.33). Nous tenons donc ici a
signifier que toute prestation demandée sur mesure par les PME fonctionnent avec des prix
dynamiques, basés sur un tarif horaire fixé a CHF 50.-. Ainsi, la Junior établi pour ce client un devis
en estimant l'ensemble des colits engendrés par la réalisation dudit mandat. Pour ce qui est des
prestations packagées, les prix sont donc fixes, tout comme les autres revenus de lassociation

comme la cotisation de ses membres ou encore des prix d'inscription aux évenements de la Junior.

Nous sommes en présence dans ce bloc d'un cas particulier, en 2015-2016, la Junior Entreprise a
pu encaisser des revenus ne provenant pas dun segment de client. En effet, les frais de
participation aux Career Weeks sont payés par les entreprises participantes, qui ne font ni partie
des clients cibles de la JE, ni de ses partenaires. Nous avons la méme particularité pour la
participation financiére de la Haute Ecole de Gestion et Tourisme, qui a versé a titre de soutien un
montant de CHF 2'000.-. Ce point nous ramene ainsi a deux recommandations énoncées plus haut,
soit celle de redéfinir le statut de la relation entre la Junior et l'école, ainsi que contracter des
partenariats avec des entreprises potentiels employeurs de diplomés HES, disposées a participer aux

Career Weeks chaque année.

9.4 Les ressources clés

La Junior Entreprise peut s'appuyer sur plusieurs types de ressources pour mener son activité.
(Osterwalder & Pigneur, 2011, p.35). Au fil de cette recherche, nous avons pu vérifier et préciser
l'existence de certaines par rapport a l'état initial du canevas du chapitre quatre. En effet,
l'organisation et la gestion de l'association a évolué pendant ces cing derniers mois, notamment
depuis larrivée a la présidence de Micaela Ciccone, qui succéde a Clément In-Albon. Aussi, de
nouveaux membres ont rejoins l'équipe durant cette période, ce qui a amené de nouvelles
ressources humaines. Celles-ci sont les plus importantes de l'association. En effet, les 10 membres
du comité, complétés des étudiants exécutants forment le point central de notre modeéle

économique car sans eux le projet serait impossible a réaliser.

Ensuite, d'autres personnes externes a la JE sont a compter comme ressources importantes telles
que certains professeurs HES, qui, comme nous l'avions mentionné lors de la premiere version du
modele, ont volontiers partagé leurs connaissances et ont délivrés de précieux conseils. Cela nous
porte a pointer l'une de nos recommandation, soit celle d'officialiser des collaborations avec ces
professeurs-la. Il en est de méme pour le Centre Cyberlearn, qui gére la plateforme e-learning de la

HES-SO et qui a mis a disposition a plusieurs reprises ses collaborateurs et son matériel
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professionnel pour prendre les clichés des étudiants membres pour la présentation de l'équipe sur le
site web. (Cyberlearn, 2016). Lors des Career Weeks, la Junior a pu compter sur les services
traiteurs de la Fondation Nestor pour proposer des apéritifs de réseautage aprées les présentations
des entreprises. Tout comme la JE HEGT, la fondation Nestor poursuit une mission sociale, c'est
pourquoi nous pouvons vivement considérer la possibilité d'en faire un partenaire durable de la JE.

(Nestor Services, 2016).

En tant qu'actifs intellectuels, la Junior Entreprise s'appuie sur trois principales plateformes de
travail, qui sont amenées a étre réduites a une seule selon les décisions prises lors de la séance du
comité mensuelle du 15 juin dernier. A ce jour, l'organisation interne de fichiers et de partage de
travail se répartit sur Dropbox et Podio qui est considéré comme partenaire opérationnel. Le vice-
président de l'association nous a appris durant cette séance que Podio serait amené a disparaitre
durant ['été au profit de linterface interne de travail sur le site internet jehegt.ch développée par
le responsable IT de la JE. Nous choisissons ici de maintenir Podio dans les ressources clés
intellectuelles étant donné quelle est encore utilisée a ce jour, la date de suspension de

collaboration étant encore inconnue.

Enfin, les dernieres catégories de ressources mentionnées dans "Business Model Nouvelle
Génération”, a savoir financieres et physiques, ne font pas partie intégrantes du modele
économique de la Junior Entreprise. (Osterwalder & Pigneur, 2011, p.35). En effet, méme si nous
avons mentionné la faiblesse de ne pas avoir de bureaux, celle-ci est a rattacher a une
problématique d'organisation et de stockage de certains documents ou matériel divers. Cependant
ce point ne peut étre considéré comme clé pour lactivité de la Junior, tout comme l'argent. Bien
que nous l'ayons indiqué dans ses revenus, le soutien financier considérable provenant de la Haute
Ecole n'est pas au centre du business model de la JE. Cet argent a principalement servi au
lancement de l'association, soit la création du site internet, des premiéres cartes de visites et

affiches promotionnelles pour les Career Weeks.

9.5 Les activités clés

Ce bloc fait l'objet d'une modification compléte par rapport a la derniére version du canevas. En
effet, les auteurs Osterwalder et Pigneur définissent les activités clés comme étant "les actions les
plus importantes pour la réussite du projet de l'entreprise”. (Osterwalder & Pigneur, 2011, p.36).
Précédemment, nous avions interprété différemment cette partie de la matrice en y indiquant la
réalisation des mandats et lorganisation, participation a des événements mettant en relation
étudiants et entreprises. Hors, ces éléments-la sont en réalité les domaines d'activité stratégiques
de la Junior Entreprise, faisant 'objet d'une stratégie propre. (Johnson et al., 2014, pp.233-236). De
plus, les activités clés varient avec et en fonction des ressources clés de l'entreprise. (Osterwalder
& Pigneur, 2011, p.36).
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Pour ces raisons, nous estimons d'autres activités clés de la JE HEGT, lui permettant de mener a
bien sa mission. La premiere est la gestion des compétences des étudiants membres et exécutants.
La Junior doit veiller a attribuer des taches de travail aux personnes capables de les réaliser afin de
satisfaire le client. La seconde est dans la gestion des connaissances. En cela nous entendons le fait
de rechercher chez ses partenaires, comme les professeurs par exemple, ou autres institutions non
partenaires, les connaissances qui pourraient lui manquer lors d'une étape d'un mandat. La JE doit
étre capable de se renseigner, de se tourner vers des collaborations pour enrichir ses connaissances
et développer de l'expérience. Enfin, en derniére activité clé nous avons la gestion de linterface de
travail interne implantée dans le site internet car celle-ci représente loutil central intégré de
l'association reliant tous ses membres et exécutants au travers de fonctions tels que le calendrier
général des évenements et séances, gestion des taches ou encore gestion des mandats en cours.
Cette interface est amenée a devenir la seule utilisée par l'association et est constamment mise a

jour et adaptée en fonction des remarques des utilisateurs par le responsable IT de la JE.

9.6 Les partenariats clés

Lorsque nous avons posé le business model initial au mois de février, nous n'étions pas au clair
avec les partenariats de la Junior Entreprise. Certains étant officiels et communiqués comme tels
par la Junior Entreprise, d'autres considérés comme tels sans pour autant étre sir de la réciprocité.
A ce jour, arrivant au terme de notre recherche et ayant obtenu plusieurs résultats de témoignages
de membres actifs de la Junior, nous pouvons repositionner ces alliances et distinguer les officielles

des non officielles.

En clair, pour ce qui est des alliances stratégiques, la JE compte toujours parmi ses partenaires
Jade Switzerland et son cercle dalumnis. Ces relations ont pour principal but d'inspirer confiance
aux clients de l'association en lui apportant des témoignages d'expérience. Ensuite, il y a une
relation de coopétition avec les autres junior entreprises suisses, surtout celles faisant partie des
mémes domaines d'études et donc a considérer comme concurrents, comme le font la JEG et la JE
HEC selon notre benchmark. La JE HEGT souhaite quant a elle privilégier l'entraide, la collaboration
et la stimulation de linnovation et de la créativité au travers de ses relations avec les autres
Juniors. (Osterwalder & Pigneur, 2011, p. 38). La plateforme Podio est également un partenaire
officiel de la JE HEGT. Tout comme pour Jade Switzerland, cette société fournit un espace

interactif de travail pour l'association pour une durée indéterminée et gratuitement.

Nous constatons a ce stade que la Junior Entreprise ne compte pas de partenaires engagés dans
l'activité économique valaisanne qui pourrait lui permettre d'agrandir son cercle de compétences et
connaissances et sa crédibilité sur le marché. Cest pourquoi nous recommandons fortement, au
terme de cette recherche, de développer de tels partenariats afin de palier a ces faiblesses de

ressources et d'image. En lien avec notre matrice établie jusqu'ici, nous recommandons quatre idées
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de partenariats, afin d'optimiser son activité clé de la gestion de compétences et connaissances.
Pour cela, il serait judicieux de reprendre contact avec la HES-SO Valais et Bruno Montani afin de
redéfinir un partenariat et lofficialiser. Car la Junior Entreprise, méme en tenant un statut
dindépendance vis-a-vis de l'école, ne peut étre dissociée de celle-ci, étant donné que ce sont ses
étudiants qui mettent leurs compétences acquises principalement lors de leur formation au service
des entreprises. De son coté, la formation HES est valorisée sur le marché auprés des PME
valaisannes ayant fait appel aux services de la JE et pouvant ainsi évaluer les compétences

conférées par une telle école.

Aussi, comme mentionné plus tot, une collaboration durable avec des professeurs HES
permettrait d'asseoir la crédibilité de la JE sur le marché. Les Instituts de recherche de l'école
pourraient également a moyen long terme envisager de créer de nouvelles activités en collaborant
avec la Junior. Et enfin, pour reprendre ce qui a été dit pour les ressources, compter des sociétés
de services telles que la Fondation Nestor ou encore Cyberlearn pourraient amener des
compétences pour la gestion dévenements concernant la premiere et l'encouragement de

l'innovation et l'acces a du matériel multimédia concernant la deuxieme.

9.7 La structure des colts

En tant que nouvelle association avec pour activités la vente de services aux entreprises et
l'organisation d'événements pour mettre en contact les étudiants et les entreprises, la structure de
colt est plus variée que celle des revenus. Depuis notre derniére hypothése du quatriéme chapitre,
nous avons mené une recherche approfondie dans les comptes de l'organisation afin de déterminer
plus précisément ces colits. Comme pour les revenus, ce sera sur cette base que nous

développeront au chapitre 11 un plan financier sur trois ans.

Dans ce bloc, nous distinguons les colts fixes des colts variables. Les premiers étant identiques
chaque années quelque soit le chiffre d'affaire, a linverse des seconds qui varient en fonction du
revenu. (Osterwalder & Pigneur, 2011, p.41). Grace a 'ensemble de la comptabilité tenue depuis la
création de la JE jusqua la date du 30 juin 2016, nous pouvons lister ces colits et les classer par

catégorie (cf. annexe IXX).

Pour les colits non variables en fonction du revenu des prestations, les deux plus gros montants
appartiennent aux frais de publicité sur les réseaux sociaux, que nous avons pu déterminer grace au
budget établi par le responsable marketing et communication de lassociation, Uli Straehler, qui
nous a confié sa démarche consistant a payer CHF 40.- par mois pour promouvoir la Junior
Entreprise envers des grandes entreprises et PME valaisannes. Puis, le second montant prépondérant
de cette catégorie concerne les participations des membres de la Junior aux meetings organisés par

Jade Switzerland. Toute participation est volontaire et colite un prix fixé par lorganisation
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helvétique. Ces événements sont généralement de grande envergure, ou une ou plusieurs salles sont
réservées, des conférences sont données et des jeux sont mis en place pour animer la journée ou
soirée. Les repas et boissons sont également inclus dans les frais de participation. Si la JE HEGT
participe a ces meetings, certes couteux, c'est surtout pour se faire connaitre du réseau et lier des
liens avec les autres comités pour entretenir avec eux de bonnes relations de partenariats par la
suite. Aussi, ces événements ont également pour objectifs de collecter des conseils de la part
d'autres juniors entrepreneurs expérimentés sur les bonnes pratiques internes et externes de telle
association. Mais encore, ces rencontres ont un réel effet de motivation pour les membres d'une
nouvelle junior entreprise, qui réalisent l'envergure qu'un tel projet pourrait prendre au fil des
années. C'est pour toutes ces raisons que se rendre a ces manifestations fait partie intégrante du
modele économique de la JE HEGT en tant que vecteur d'inspiration et de motivation pour les

étudiants.

Pour ce qui est compté comme colits variables en fonction du chiffre daffaire, ce sont
principalement les frais d'organisation des événements qui en représente une part importante.
Cette année, mettre en place les Career Weeks a colté surtout en termes de service traiteur pour
les apéritifs servis en fin de chaque présentation. Ensuite, nous avons les salaires, c'est-a-dire les
montants reversés aux exécutants des mandats de prestations. La Junior Entreprise posséde une
politique dutilisation des recettes des mandats basée sur la récompense du travail fourni. Nous
avons pu relever celle-ci lors de l'assemblée générale du comité tenue le 17 juin 2016. En bref, le
montant encaissé est réparti a raison de 10% pour le membre ayant amené le mandat a la JE, et le
90% pour le ou les exécutants de la prestation. Cette répartition est appliquée pour les factures
dont le montant n'excéde pas les CHF 1'000.-. Pour les mandats plus chers, la part revenant aux
exécutants se voit réduite a 70%, le solde étant distribué a parts égales entre le porteur du mandat,
le responsable de secteur ayant supervisé l'exécution du travail et la Junior, afin d'assurer la
couverture de ses colits. Un compte "Autres charges” contient tous les frais divers découlant de la
vie associative. Le montant stipulé en annexe représente les achats effectués pour les trois soupers
organisés entre les membres et exécutants durant l'année. Quant a la cotisation annuelle versée a
Jade Switzerland, elle est classée dans cette catégorie de charges variables car il existe plusieurs
échelles de cotisations, en fonction du chiffre d'affaire annuel de chaque junior entreprise. Nous
n‘avons pour 'heure malheureusement pas eu acces aux données de cette tabelle et ne pouvons

donc étre plus concrets.

9.8 Résumé du business model

Consécutivement a cette reprise détaillée de chaque bloc du canevas, nous avons un modele plus
clair et cohérent et contenant des pistes d'évolution pour le futur. Ainsi, les membres actuels et
futurs du comité de la Junior Entreprise pourront utiliser cet outil pour reconstruire, retester et
réévaluer ses éléments dans une approche dinnovation et créativité continue. Grace a cette

illustration du modele économique, nous pouvons cibler les dimensions a travailler et a revoir pour

69



Luana Marcozzi H es

l'organisation. En revisitant notre canevas depuis le début de la recherche, certains éléments sont
apparus nécessaires a retenir dans nos recommandations. Ainsi, nous avons principalement noté le

cruel manque de partenaires, et une structure de revenus plutét floue.

D'un autre coté, ce modeéle économique comprend certains blocs solides, comme les ressources
clés, qui sont variées et couvrent a des degrés différents toutes les activités centrales de la Junior.
Aussi, le bloc central de la proposition de valeur est essentiel a ce modele économique, car basé sur
une enquéte réalisée dans le cadre de ce présent travail aupres de personnes susceptibles de

devenir clientes de la Junior Entreprise ou d'en faire partie.

En se positionnant en tant qu'intermédiaire entre les étudiants et les entreprises, le modéle
économique de la Junior prévoit tous les éléments en ce sens, en adaptant les outils, les colts et
les ressources en fonction de si elle agit vis-a-vis de lentreprise, ou vis-a-vis de l'‘étudiant.
Lorsquelle agit pour les deux, c'est au moment des événements de rencontres qu'elle organise,
comme les Career Weeks. Ce modele montre aussi deux propositions générales de valeur, l'une
orientée vers un aspect social pour les étudiants, l'autre orientée vers un aspect économique pour

les sociétés en leur vendant des prestations, telle une réelle entreprise.

Afin d'assurer sa pérennité, et donc éviter une disparition dans les prochaines années, la Junior
doit particulierement soigner ces points souvent soulignés par notre analyse. En effet, elle doit
premieérement s'entourer de partenaires solides et cultiver avec eux une collaboration solide dans le
temps. Nous avons compris grace aux déclarations de nos prospects que ces collaborations sont

nécessaires pour une image de confiance et professionnelle.

Ensuite, en ce qui concerne son offre aux entreprises, elle doit porter une attention spéciale a sa
politique de prix. En effet, toujours d'aprés notre enquéte, l'entrepreneur s'attend d'une association

étudiante qu'elle soit transparente sur sa politique de prix et sa méthode de travail général.

Du coté des étudiants, leur espoir envers la JE repose sur l'opportunité que représente d'en faire
partie. Nos prospects ont tous mis en avant l'apport d'expérience pratique comme premier point
positif. Pour remplir cette promesse, l'association doit pouvoir avoir du travail a proposer a ses
membres et exécutants, lactivité doit avoir un rythme minimum pour étre attractive pour
'étudiant. Les événements a eux destinés doivent également étres intéressants et cibler les besoins
des jeunes préts a étre diplomés, ayant des doutes sur leur vie professionnelle qui les attend. Au
travers de son activité d'organiser des rencontres avec des professionnels, la Junior souhaite

soulager cette difficulté.
Au vu de ce qui précede, nous concluons donc ce chapitre en énoncgant les indicateurs qualifiant

le succés ou léchec de l'objectif poursuivi par la Junior Entreprise, soit celui de fournir aux

étudiants de la Haute Ecole de Gestion et Tourisme du Valais la possibilité de pratiquer ses
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connaissances au bénéfice d'entreprises au travers de mandats de prestations basés sur une réelle
relation contractuelle. Pour cela, l'association devra porter une attention marquée sur l'évolution
d'éléments quantifiables, soit le nombre de membres et d'exécutants au sein de l'organisation, le
nombre de mandats réalisés par année et le degré de couverture de ses colts. En effet, si ces trois
ratios varient a la baisse au fil des années, nous estimons donc que le modéle économique tel qu'il
est ne fonctionne pas, et que la mission de l'association n'est pas exécutée de la bonne facon. Selon
notre considération ressortant de ce travail de recherche, le succes de ce projet associatif serait
établi d'une part par l'augmentation continue des étudiants membres, exécutants et passifs,
calculable notamment grace au total des participations d'étudiants aux événements de la Junior.
D'autre part, une évolution vers le haut du nombre de mandats exécutés en un an démontrerait que
loffre est appréciée du marché et permettrait toujours plus a lassociation d'acquérir de
l'expérience, chose lui étant considérée comme insuffisante a ce jour. Enfin, la bonne santé de
l'association passe également par sa gestion financiere. En effet, afin de pouvoir se promouvoir et
encourager linnovation de sa proposition de valeur, la JE doit pouvoir avoir une garantie financiere,
tout en respectant ses valeurs en tant qu'organisation a but non lucratif. Pour cela, la valeur
retenue pour analyser cette santé sera le résultat de lexercice. Cest en fonction de lui que
l'association pourra déterminer si sa couverture des colts est juste ou non. Selon notre perception
de la Junior Entreprise, la stabilité de sa santé financiere sera exprimée par les faibles variations de

son résultat d'exploitation d'année en année.

Les dimensions chiffrées des indicateurs expliqués ci-avant seront développées au chapitre 11,
ol nous allons élaborer les recettes et les colts prévisionnels pour les trois prochaines années.

Alors, nous développerons dans le détail notre raisonnement.

10. Proposition d'un plan d'action sur six mois

Ce chapitre présente l'élaboration d'une feuille de route faisant écho aux résultats de cette
recherche. Pour remplir sa mission en tant que liaison entre les étudiants et les entreprises, la
Junior se doit de sortir du batiment de Bellevue et aller a la rencontre de ses parties prenantes.
Pour se faire, il lui faut un plan d'action réfléchi et étudié, afin de s'assurer de transmettre le bon

message aux bonnes personnes.

Ce plan est établi sur six mois, d'aolit a janvier, et prend la forme d'un tableau (cf. annexe XX)
dont la structure est basée sur celle du précédent plan établi par l'association et son responsable en
communication en y ajoutant quelques dimensions complémentaires. Avant de remplir ledit
tableau, nous allons déterminer les objectifs généraux de cette démarche et les groupes de
personnes concernées, appelées les cibles. Pour vérifier l'efficacité de ce planning nous énoncerons
en dernier point la mesure de performance du plan, qui permettra a la Junior Entreprise de

connaitre les points forts et faibles de cette stratégie et de l'adapter en conséquence.
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10.1 Définition des objectifs

Pour commencer, nous devons fixer les objectifs de cette démarche, afin de préciser ses étapes
et ensuite pouvoir permettre d'évaluer cet outil par le constat de l'atteinte ou non de ces objectifs.
Ainsi, chaque action de notre plan aura une mission précise a remplir, déterminée sur la base des

objectifs principaux énoncés ici.

Pour la Junior Entreprise, ces actions auront un objectif général. Au vu des éléments
précédemments énoncés, comme le manque de partenariats, une communication floue sur son
identité et une offre de services pas assez structurée, nous souhaitons grace a ce plan initier une
résolution a ces problémes. Cest pourquoi le but principal de ce planning sur six mois sera de
renforcer lidentité de la Junior Entreprise avec de nouveaux partenariats, un encadrement
professionnel, l'obtention de mandats et le recrutement d'étudiants. Nous souhaitons qu'au terme
de ces six mois, la JE HEGT ait gagné en notoriété et en expérience en matiére de réalisation de

mandats. Ainsi, la confiance gqu'elle inspirera a ses futurs clients et partenaires se verra renforcée.

10.2 Détermination des cibles

Comme seconde étape, nous allons citer les groupes cibles visés par ce planning. Celles-ci ne
sont pas différentes de celles précédemment citées dans de document. En fonction de l'action et de
l'objectif, seront visés :

- les PME valaisannes ;
— les entreprises faisant partie des plus grands acteurs économiques du canton ;
- la direction et les professeurs de la Haute Ecole de Gestion et Tourisme ;

- les étudiants des filiéres Economie d'entreprise, Tourisme et Informatique de gestion.

10.3 Elaboration du plan

Notre tableau est construit sur la base de plusieurs colonnes pour chaque action. Celles-ci sont
énoncées en termes généraux puis précisée en sous-actions. Un objectif mesurable par action est
déterminé pour quantifier par la suite la réussite de cette stratégie. Chaque phase est
accompagnée d'une période appropriée pour son élaboration, ainsi que les outils de communication
utilisés et le budget dans certains cas ou cesdits outils sont colteux. Pour assurer une répartition
des taches optimale pour la réussite de ce planning, nous définissons les membres de l'association

qui réaliseront l'action en question, nommeés dans notre plan les "acteurs".
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Ainsi nous avons listé un nombre de 10 actions durant ces six mois. La plupart ne coltent rien a
la JE. En effet, la majorité des outils proposés dans ce plan sont a usage gratuit ou alors déja payés
auparavant, comme les cartes de visite par exemple. Pour ce qui est des prospectus, nous rappelons
que leur impression peut se faire au sein de l'école grace au crédit offert. Néanmoins, le colit
important d'une telle stratégie ne sera pas financier mais temporel. De plus, six actions sur les 10
proposées demandent aux acteurs de se déplacer, de partir a la rencontre de parties prenantes. En
effet, nous considérons que la meilleure facon de communiquer sa présence, la Junior doit se
présenter personnellement aux entrepreneurs, étudiants et professeurs. Seules deux actions sont
coliteuses, il s'agit premiérement d'une campagne de publicité ciblée sur les réseaux sociaux qui
colterait selon les recherches établies par le responsable de communication de la JE a CHF 20.- par
mois. Deuxiémement, nous avons voulu proposer une action certes coliteuse, mais pouvant amener
un vrai tournant pour la Junior dans sa visibilité dans la région sierroise, dans un premier temps. Les
CHF 700.- de budget sont déterminés grace aux tarifs 2016 publiés par Publicitas concernant le

Journal de Sierre, pour une annonce de la taille d'un quart de page. (Publicitas SA, 2016, p. 4).

Le plan propose également lutilisation du business model canevas établi dans ce travail pour
innover la présentation de la JE aupres de la direction de la HEG et des professeurs. Pour chaque
action, nous avons imaginé les outils de communication les plus adaptés aux cibles. Cependant, les
faibles fonds financiers de l'association ne permettent pas de mener une campagne plus aggressive
prochainement. C'est pourquoi elle est tres orientée autour du contact direct et d'internet. Enfin,
nous avons également fixé un objectif quantifiable par action, afin de mesurer le degré de réussite

de cette derniere.

10.4 Mesure de la performance

Afin d'évaluer la performance d'une telle stratégie, nous avons fixé pour chaque action un
objectif quantifiable. Il adviendra a la présidente de déterminer, a la fin de chaque étape du plan,
si l'objectif est atteint ou non. Comme nous l'avions énoncé lors de la définition des objectifs, dans
le meilleur des scénarios, a fin janvier 2017, la Junior devrait avoir acquis de l'expérience en ayant
exécuté deux fois plus de mandats en six mois que durant sa premiére année d'existence. Aussi, sa
composition en termes de membres éxécutants devrait avoir augmenté, ainsi que le nombre de
partenariats avec des acteurs économiques influents du canton, ainsi que la HEG. Pour mesurer
d'autre part la réussite générale de la promotion, une enquéte de notoriété peut étre envisagée en
janvier, aupres des étudiants et des entreprises valaisannes, afin d'évaluer si l'objectif de se faire

connaitre et faire état de leur existence a été atteint.
Ce plan prévoit également la vente des études de marché packagées développées dans le cadre

de ce travail. Ainsi, la Junior pourra tester une nouvelle fois l'offre, et dans le cas ou elle intéresse,

comme il semblerait selon nos résultats, sa structure serait a reproduire pour d'autres services
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proposés par la JE HEGT. Dans le cas inverse, les packs seraient a modifier en fonction des

remarques des prospects, en suivant la méme méthologie adoptée dans ce document.

Pour l'évaluation générale de ce plan d'action, nous considérons chaque objectifs quantifiable
soit atteint soit non-atteint. Nous considérons que la stratégie a réussi si les objectifs atteints
représentent au minimum 60% des objectifs, c'est-a-dire que nous considérons que la feuille de
route a été bonne si au minimum six actions ont remplis leur objectif. Pour les actions n'ayant pas
réalisé leur objectif, elle devront étre détaillées par ses acteurs qui exposeront leur démarche lors
d'une assemblée générale de la JE et ouvriront la discussion avec le reste des membres sur la
recherche des erreurs intervenues lors de l'action, afin de les identifier et ne plus les reproduire. En
méme temps, les actions ayant réussi devront également étre présentées et inscrites en tant que

bonnes pratiques marketing de la JE.

En conclusion, ce premier plan d'action de la JE vas permettre de tester un bon nombre de
choses utiles pour l'avenir de l'association. Grace au résultat de ces actions, la JE saura comment se
positionner aupres des différents groupes cibles, comment adapter son message en fonction et quels
meilleurs outils utiliser pour communiquer avec eux. N'oublions pas également l'élément central de

toute action de communication menée par la JE : la motivation de ses membres.

11. Elaboration d'un plan financier sur trois ans

Bien que nous soyons en présence d'une association suivant un but social et non économique, sa
gestion financiere est importante pour sa survie, surtout durant ces premiéres années. En effet,
c'est pour cela que le plan financier constitue un point important du business plan. Cette junior
entreprise, comme son nom l'indique, mene une activité telle une réelle société, mais a un niveau
inférieur. Afin de projeter la JE dans un avenir a moyen terme, nous allons dans cet ultime chapitre
déterminer le compte de pertes et profits sur trois ans. Pour cela, nos prévisions vont partir des

chiffres de la comptabilité au 30 juin 2016 dont voici ci-dessous le bilan et le compte d'exploitation.

Bilan au 30.06.2016

ACTIF

Disponible CHF 2 096.35
Débiteurs CHF 1 677.00
Stock pour travaux en cours CHF 193.75
Matériel administratif CHF 330.00
PASSIF

Dettes a court terme CHF 2 236.00
Cotisations CHF 480.00
Bénéfice de l'exercice CHF 1 581.10

Total des passifs CHF 4 297.10
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Compte de pertes et profits au 30.06.2016

‘ Recettes

Vente de prestations CHF 3 135.00
Participations Career Weeks CHF 3 000.00
Don HES-SO CHF 2 000.00
Total des recettes CHF 8 135.00

‘ Charges
Salaires CHF 3 135.00
Frais de représentation CHF 90.00
Frais d'organisation - Career Weeks CHF 1 637.90
Frais d'organisation - Autres événements CHF 73.10
Cotisation annuelle Jade Switzerland CHF 250.00
Autres charges CHF 563.45
Frais IT CHF 111.65
Publicité CHF 40.00
Frais de participation meetings Jade CHF 571.30
Frais bancaires CHF 81.50
Total des charges CHF 6 553.90

 Résultat CHF 1 581.10

Tableau 8 Bilan (p. 74) et état du compte pertes et profits au 30.06.2016
Adapté de la comptabilité de l'association

Pour apporter quelques précisions sur les postes du bilan, le compte Débiteurs comprend les
montants des mandats en cours. Le stock pour travaux en cours désigne le matériel déja payé par la
Junior dans le cadre de l'exécution de mandats. Il s'agit principalement des services informatiques,
plus précisément la création de sites internet qui implique lachat de thémes. Pour les autres
prestations de l'association, nous n'avons pour linstant pas encore relevé d'achats particuliers.
Comme matériel administratif, nous avons considéré ici les cartes de visites, qui ont été achetées
durant l'année. Celles-ci sont réimprimées chaque année suite aux réélections et attributions de

nouveaux postes au sein du comité.

Les dettes a court terme désignent simplement les salaires a payer. Ce reglement se fera
uniquement aprés l'encaissement de la facture finale dans le compte bancaire. A ce moment, le
trésorier fera le virement des montants de salaires selon la politique de l'association expliquée plus
bas. Ensuite, les cotisations des membres du comité s'élévent a hauteur de CHF 20.- par personne et
par semestre. Le montant ci-dessus comprend les cotisations des neuf premiers membres fondateurs
a lautomne 2015, puis celles versées a février 2016 complétée des versements de six nouveaux

membres ayant été intégrés au comité depuis.

Du fait du démarrage de l'activité réellement a fin 2015, nous allons considérer que le premier
exercice de la Junior se termine au 31 décembre 2016. Notre prévision va donc inclure la seconde
moitié de l'année 2016, l'année 2017, 2018 et 2019. Chaque exercice comptable des 2017 s'étendra

du 1er janvier au 31 décembre.
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11.1 Le compte de Pertes & Profits prévisionnel 2016 - 2019

Le budget qui suit a été établi en tenant compte du plan d'action du chapitre précédent, des

pistes d'action a plus long terme énoncées avant et d'une estimation basée sur les différentes

prévisions qui m'ont été communiquées par les membres de la Junior Entreprise. Nous précisons ici

que ce budget représente le minimum viable pour la Junior Entreprise. En effet, si son résultat

effectif de l'exercice 2019 devait étre nettement inférieur a notre prévision, nous estimerons que

l'association doit revoir sa stratégie et se poser la question de savoir si continuer ou non son

activité, car la Junior Entreprise n'aspire pas a une stagnation dans le temps, mais a un

développement et une croissance continue afin de donner toujours plus de valeur a la formation

Compte de pertes & profits prévisionnel 2016 - 2019

Recettes

2016

2017

2018

2019

Vente de prestations CHF 7 576.00| CHF 12 400.00| CHF 17 500.00| CHF 25 400.00
Participations Career Weeks CHF 3 000.00 CHF 5 000.00 CHF 6 000.00 CHF 6 000.00
Don HES-SO CHF 2 000.00 CHF 2 000.00 CHF 2 000.00 CHF 2 000.00
Bénéfice reporté CHF 0.00 CHF 952.55 CHF 1 332.55 CHF 1 952.55
Total des recettes dil? dilz dilz dilz

12 576.00 20 352.55 26 832.55 35 352.55

Charges

Salaires CHF 6 555.00| CHF 11 770.00| CHF 16 240.00| CHF 23 940.00
Frais de représentation CHF 140.00 CHF 200.00 CHF 300.00 CHF 450.00
chlisd'°rgamsat‘°" - Career CHF 1 637.90| CHF 3130.00| CHF 3680.00| CHF 3 680.00
Frais dorganisation - Autres CHF 73.10 CHF 500.00| CHF 1000.00| CHF 1 000.00
evenements
Cotisation annuelle Jade CHF 500.00 CHF 250.00 CHF 250.00 CHF 250.00
Switzerland
Autres charges CHF 713.45 CHF 800.00| CHF 1 000.00| CHF 1 200.00
Frais IT CHF 151.20 CHF 160.00 CHF 160.00 CHF 160.00
Publicité CHF 800.00 CHF 940.00 CHF 980.00| CHF 1 240.00
Frais de participation CHF 931.30| CHF 1200.00| CHF 1200.00| CHF 1 200.00
meetings Jade
Frais bancaires CHF 121.50 CHF 70.00 CHF 70.00 CHF 70.00
Total des charges ol e e e
g 11 623.45 19 020.00 24 880.00 33 190.00

Résultat

952.55

Tableau 9 Compte de pertes & profits prévisionnel 2016 - 2019
Adapté de la comptabilité de la JE HEGT pour la structure et données de l'auteur pour les montants établis.

1 332.55

1952.55

2 162.55
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11.1.1 L'évolution des recettes

Pour suivre l'ordre du tableau ci-dessus, nous allons commencer par développer notre hypothese de
ventes de prestations pour ces prochains six mois et les trois années suivantes. Cette rubrique
comprend le chiffre d'affaire issu exclusivement de la vente de services de la part de la JE aux
entreprises. Le solde de ce compte au 30 juin 2016 était de CHF 3'135.-, représentant la vente de
services en graphisme et informatique. A cela nous avons ajouté pour la suite un mandat que nous
savons a ce jour en cours de négociation avec une entreprise qui serait facturé CHF 1'500.- en cas
de signature du mandat. Puis, nous y avons encore additionné la vente de mandats d'études de
marché, tel que prévu par le plan d'action, dans 'hypothése que celui-ci atteindrait ses objectifs.
Pour 2017, nous imaginons un chiffre d'affaire provenant de la vente du méme type de prestations,
soit la vente de services en graphisme, en études de marché et en informatique, mais a une plus
grande quantité, en accord avec la promotion poussée que menera le responsable de
communication et marketing selon notre plan d'action. Enfin, pour les deux années suivantes, nous
avons suivi la tendance a la hausse des ventes de services de la Junior et avons imaginé la vente
d'autres prestations de son catalogue. Leurs prix correspondent a l'appréciation des membres
actuels de la JE et au positionnement bas défini au neuviéme chapitre comme étant celui a adopter

pour s'implanter en Valais.

Hypothéses des ventes de prestations pour fin 2016 et

les trois prochaines années

Nombre
Prestations de Prix unitaire
mandats

2016
e site e-commerce 1 CHF 1'500
e pack EDM "Basic" 1 CHF 900
* pack EDM "Extra" 2 CHF 1'300

2017
e site internet 5 CHF 800
e pack EDM "Basic" 1 CHF 900
» pack EDM "Basic Plus" 1 CHF 1'100
* pack EDM "Extra" 4 CHF 1'300
. [ogo 3 CHF 400

2018
e pack EDM "Basic Plus" 5 CHF 1100
e site internet 5 CHF 800
* site e-commerce 2 CHF 1'500
* business plan 1 CHF 1'000
. app[ication 2 CHF 2'000

2019
e pack EDM "Basic" 2 CHF 900
¢ pack EDM "Basic Plus” 3 CHF 1100
e pack EDM "Extra” 5 CHF 1'300
* site internet 5 CHF 1'000
» logo - carte de visite 4 CHF 450
* business plans 3 CHF 1|000
* application 2 CHF 2'000

Tableau 10 Hypotheése des ventes de prestations pour 2016 - 2019
Données de l'auteur
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Cette hypothése démontre une croissance dans le nombre de mandats confiés ainsi que dans la
variété des prestations vendues. Nous partons du principe que plus les années passeront, plus
l'association se fera un nom et une expérience, et plus elle vendra de prestations différentes de son
catalogue. Aussi, nous reportons dans cette hypothese la prémonition des études de marché comme
la prestation phare en devenir, tout comme nous l'ont démontré le benchmark et l'enquéte auprés
de clients prospects. De cette liste détaillée seront ensuite calculés les colits de fonctionnement

correspondants, développés au point suivant.

La rubrique suivante concerne le revenu provenant de l'événement annuel de la JE, soit les
Career Weeks. Chaque entreprise souhaitant y participer se voit facturer un prix de participation a
hauteur de CHF 500.-. Cette rubrique compose donc uniquement ces rentrées d'argent. La premiere
édition a accueilli six entreprises et espérons pour la au minimum 10 sociétés participantes, et les
années suivantes au moins 12. Nous estimons ce nombre comme optimal pour organiser ['évéenement

sur 10 jours, a raison de six présentations par semaine.

Début 2016, la HES-SO Valais a fait don a la Junior Entreprise, aprés demande, d'un montant de
CHF 2'000.-. La JE espere compter sur ce produit extraordinaire chaque année, jusqu'a ce qu'elle
réussisse a constituer une réserve de liquidités suffisante. Il adviendra alors au trésorier de
'association de déterminer a partir de quel moment lassociation pourra s'autofinancer. Pour
linstant, étant donné que ce versement n'est pas formalisé en tant qu'un fonds a ajouter aux

capitaux propres de l'entreprise, nous le considérons comme un produit exceptionnel.

11.1.2 L'évolution des charges

Les charges listées dans le compte de résultat refléetent les colits énumérés dans notre business
model. Comme affirmé ci-dessus, certaines charges, comme les salaires et les frais de
représentation découlent respectivement des prix des mandats et de la situation géographique du
client. Ensuite, viennent les colts relatif a l'organisation d'événements, suivi des charges générales

de fonctionnement.

La JE souhaite récompenser le travail de ses membres et exécutants de mandats en leur
reversant tout ou partie du montant encaissé de la facture au client. Pour cela, la Junior a adopté
une politique bien claire : elle ne prend aucune marge sur les mandats inférieurs a CHF 1'000.-, le
montant total est donc reversé aux exécutants. Pour les mandats dont le prix excéde les CHF 1'000.-
la Junior s'accorde une marge de 10% sur le montant final de la facture, le solde étant reversé
comme salaire. Ainsi, sur la base de la composition du chiffre d'affaire budgété plus haut, nous

avons pu calculer les salaires en y prélevant les marges correspondantes.

Les frais de représentation sont ceux caractérisés exclusivement par les colts des déplacements

et repas des membres concernant directement l'activité de l'association. En fonction du montant
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existant au 30 juin 2016, nous avons estimé a la hausse ces frais, en accord avec la croissance de

mandats.

La rubrique suivante a pu étre budgétée de facon plus précise a partir des colts déboursés pour
la premiére édition des Career Weeks. Nous avons pu établir un budget a partir notamment de la
facture de la Cafet’ Nestor pour son service de traiteur. En considérant que les tarifs ne changent
pas durant ces trois prochaines années, nous avons ici calculé le total des frais en fonction du
nombre de présentation croissant jusqu'en 2018. Nous avons pu voir dans les comptes qui nous ont
été fournis que des badges pour les membres encadrant l'événement ont été commandés et payés

et nous avons gardé le méme montant pour les prochaines éditions.

A coOté des Career Weeks, la Junior aspire a organiser d'autres événements principalement
adressés aux étudiants de l'école. Le montant 2016 correspond a une initiative de promotion ayant
eu lieu a la rentrée de février lors de laquelle il était proposé un café gratuit en échange d'un like
sur les différentes pages de réseaux sociaux de lassociation. Nous ne prévoyons dans le budget
aucun autre évenement pour 2016. Cependant, au sein du comité il a été émis lidée plutot
appréciée d'organiser un jeu concours permettant aux participants de gagner un cadeau. Le sujet de
ce type d'événement serait encore a définir, c'est pourquoi nous avons attribué un budget plus

large, notamment dans l'hypothése que la Junior doive acheter les cadeaux a ses frais.

Chaque année, dans la période de l'année correspondant a la rentrée scolaire, chaque Junior
suisse doit verser une cotisation a Jade Switzerland, appelées fees. Ce montant est déterminé selon
une tabelle en fonction du chiffre d'affaire, que nous n'avons pas réussi a obtenir a temps. La
colonne de l'année 2016 présente ainsi deux cotisations a CHF 250.-, soit celle de 2015, et celle a
venir de 2016.

Dans un but de rassemblement et de motivation des troupes, 'association organise plusieurs fois
par année des soupers internes. Tous les colts relatifs a ce type d'événement sont inscrits dans le
compte "Autres charges". Considérant l'augmentation progressive du nombre de membres et

d'exécutants, nous avons estimé a la hausse ses colits pour les années a venir.

La rubrique suivante intitulée "Frais IT" comprend les montants d'abonnement annuels a
I'hébergeur du site internet de l'association ainsi que les adresses e-mail, puis a Dropbox. Ce dernier
étant exprimé en euros, et la Junior ne prévoyant aucun changement dans ces abonnements pour le
moment, nous avons ajusté le montant afin de prévenir les éventuelles variations de change avec la

monnaie européenne.
Le budget établi pour la publicité de la Junior suit précisément le plan d'action pour 2016.

Comme nous en avions émis l'idée dans la liste de pistes d'action a trois ans, nous imaginons que

l'année 2018 soit propice a enquéter sur la possibilité de créer un magazine a lattention des
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étudiants, afin de développer et ajouter un canal de communication avec ce segment de client. Le
budget prévoit donc un montant de CHF 500.- pour mener une enquéte et monter une maquette, le

solde étant attribué aux campagnes publicité sur les réseaux sociaux a raison de CHF 40.- par mois.

Concernant maintenant les frais de participation aux meetings organisés durant l'année par Jade
Switzerland, ou l'ensemble des JE suisses et leurs membres sont invités, ainsi que des entrepreneurs
faisant partie du réseau des juniors entrepreneurs. Ici nous avons donc calculé cette charge en
estimant le nombre de participants pour deux meetings ayant lieu en Suisse et susceptibles
dintéresser les membres de la JE HEGT, a savoir le Summer Meeting et le National Meeting. Le
premier a lieu en aolt et dure quatre jours, les montants de participation difféerent donc en
fonction de la durée et des jours de présence. De plus, les prix sont fixés en euros, c'est pourquoi
nous avons, comme précédemment, ajusté le budget afin de prévoir les variations de change
futures. Pour ce qui est du National Meeting, il ne dure lui qu'une soirée, suivi en général le
lendemain par l'assemblée générale annuelle de Jade Switzerland. Pour cela, la précédente édition
a colté a la Junior CHF 60.- par personne. Nous avons imaginé pour notre budget la participation

des neufs membres du comité pour les prochaines éditions.

Pour terminer, nous avons les frais bancaires, que le trésorier actuel nous a identifié comme

CHF 30.- annuel pour la carte de débit, et 40.- annuel pour la carte de crédit.

11.1.3 L'évolution du résultat et du chiffre d'affaire

Apres fixation de ce budget, nous constatons une évolution du résultat constante et positive. Ce
bénéfice est a chaque fois reporté et ajouté au revenu de lexercice suivant. Nous estimons que
pour une association étudiante telle que la JE, son fonctionnement peut étre considéré comme bon
et en accord avec ses valeurs sociales en faisant un bénéfice minimum de CHF 1'000.-. Nous
choisissons de ne pas exprimer un ratio en pourcentage du chiffre d'affaire, car cela reviendrait a
parler de rendement, ce qui n'est pas recherché par l'association. En revanche, la croissance du
chiffre d'affaire est bonne a prendre car elle exprime une croissance de l'activité de la JE. De plus,
étant donné l'affirmation de Loik Narby dans larticle du Nouvelliste, le chiffre d'affaire annuel de la
majorité des Junior Entreprises suisses se situe entre CHF 100'000 et CHF 200'000 (Richterich, 2016),
ce qui nous laisse a penser que l'exploitation de la JE HEGT a encore du potentiel, reste a voir si le

marché valaisan y sera propice.
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Conclusion

Au su et au vu des différents aspects développés dans ce travail, nous en concluons que la Junior
Entreprise doive revoir son positionnement a la baisse durant ces premiéres années d'existence si
elle veut espérer développer son activité. En effet, son offre doit pénétrer le marché en proposant
des services entre le sur mesure et le standardisé, a des prix plus attractifs que ceux du marché.
Selon notre recherche, les PME valaisannes sont plus susceptibles d'adhérer a une offre épurée,
étant donné qu'il n'existe pour 'heure aucun point de comparaison pour qualifier la qualité du sur-

mesure promis par la JE.

Vis-a-vis des étudiants, sans qui l'organisation n‘aurait pas lieu d'étre et pour en compter de plus en
plus dans ses rangs, la JE HEGT doit représenter a leurs yeux une valeur ajoutée unique pour leur
avenir professionnel. Une telle image ne peut s'acquérir quavec lexpérience et le degré de
satisfaction de ses clients. Pour l'heure, l'association doit les solliciter au maximum avec les

différents événements organisés, et vivement exposer les avantages de faire partie de l'équipe.

De mon expérience, lorsqu'il m'a été proposé il y a un an de prendre part dans ce projet associatif,
j'ai tout de suite vu son potentiel, sans m'imaginer l'importance de la stratégie et du positionnement
sur le marché, méme pour une organisation étudiante. C'est alors un réel challenge que de fonder
une "mini" entreprise composée entierement d'étudiants ne se connaissant pas auparavant pour la
plupart. La difficulté principale dans une association dont les membres sont pleins d'ambition, c'est

de ne pas se précipiter, et prendre le temps d'observer le monde extérieur.

Ainsi, il est primordial que la JE HEGT meéne ses actions avec une méthodologie préalablement
étudiée tout en sortant du batiment Bellevue. Cette recherche a montré quavant de pouvoir
pleinement exercer et effectuer des mandats pour le compte de clients, le groupe doit dabord
renforcer son identité sur le marché, en s'accompagnant de figures expérimentées comme
partenaires dans un premier temps, puis en étudiant et testant 'ensemble de son offre aupres de
clients potentiels pour y amener une structure précise, en accord avec des valeurs sociales de

transparence, de qualité et de sérieux.

Enfin, comme derniers mots pour cette association, je lui transmettrais des conseils qui me sont
venus en rédigeant cet ultime travail avant mon diplome. Premiérement, elle ne doit jamais
s'éloigner de ses valeurs initiales et ne pas tomber dans la quéte du rendement. La voie pour la
réussite doit se prendre avec humilité, ambition, motivation et capacité de remise en question. En
effet, pour garder un modeéle économique en accord avec son marché, il faut régulierement le
mettre a jour en menant des analyses inspirées de celles effectuées dans le présent travail. Ainsi, la
Junior Entreprise de la HEG de Sierre ne peut qu'aspirer a devenir l'une des plus grande association

étudiante du Valais.
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Annexe | : Statuts de la JE HEGT

JUNIOR ENTREPRISE DE LA HAUTE ECOLE DE GESTION & TOURISME

Préambule

« JUNIOR ENTREPRISE HAUTE ECOLE DE GESTION & TOURISME » agit dans le but d'offrir
une possibilité supplémentaire de formation aux étudiants de la Haute Ecole de
Gestion ef Tourisme de Sierre.

« JUNIOR ENTREPRISE HAUTE ECOLE DE GESTION & TOURISME » est une Association de
droit privé et ne saurait en aucune maniére engager la responsabilité de la HES-SO
Valais Wallis.

Titre premier: Constitution, siége et durée

Art. 1 Constitution

1 Sous le nom de « JUNIOR ENTREPRISE HAUTE ECOLE DE GESTION & TOURISME »
abrégé « JEHEGT », il est formé une Association sans but lucratif, régie par les articles
60 et suivants du Code civil suisse.

2Les actes et documents de I' Association destinés a des tiers, notamment les lettres,
les annonces et les publications diverses doivent indiquer la dénomination sociale.
Cette Association n'est ni politique, ni religieuse ; elle s'inspire du mouvement
européen des Junior Entreprises et veut &tre la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion & Tourisme de Sierre. Elle entend étre indépendante de la HES-SO Valais
Wallis, dont elle ne saurait en aucun cas engager la responsabilité.

Art. 2 Siege et adresse

! Le siege social est fixé a la HES-SO Valais Wallis de Sierre, Rue de la Plaine 2, 3960
Sierre.

2 'adresse de I'Association est fixée dans le reglement interne prévu a I'art. 30 des
présents statuts.

Art. 3 Durée

'La durée de I'Association est indéterminée. L'Assemblée Générale peut décider sa
dissolution en tout temps, conformément aux dispositions finales des présents statuts.

Titre 2: But et moyens

Art. 4 But

1 L'Association a pour but de fournir & des étudiants de la HES-SO Valais Walllis des
moyens complémentaires de formation pratique, notamment par la participation &
des études, des projets ou a divers autres tfravaux, aptes a permettre la création de
relations actives avec les milieux professionnels. Par son activité, I'Association doit
promouvoir les compétences et les qualités des étudiants de la HES-SO Valais Wallis,
tout en valorisant les dipldomes décernés par la HES-SO Valais Wallis.
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Art. 5 Moyens
1Les moyens de I’ Association sont:

a. la réalisation de mandats, & savoir d'études, de projets et de divers autres
fravaux pour le compte des milieux professionnels (entreprises,
indépendants, ou autres) ;

b. I'organisation d'évenements, de séminaires, rencontres, conférences, ou
autres ;

c. la publication de brochures et/ou de périodiques ;

d. tous les autres moyens jugés adéquats par I' Association pour atteindre son
but.

2 La distribution d'une partie du bénéfice de I'Association & des ceuvres de
bienfaisance est encouragée.

Titre 3: Ressources de I'Association

Art. 6 En général
Les ressources de I' Association proviennent:

a. des pourcentages prélevés par |'Association sur les mandats, entierement
affectés au but idéal de celle-ci ;

b. des dons, legs ou autres libéralités ;

c. des cotisations semestrielles versées par les membres, décidées lors de
I'Assemblée Générale ordinaire ;

d. de tout autre moyen non défini ci-dessus qui n'entre pas en conflit avec les
présents statuts.

Titre 4: Qualité de membre de I'Association

Art. 7 Membres actifs

I Les membres actifs sont les memibres du bureau qui remplissent les conditions fixées
aux alinéas suivants.

2 En principe, un membre du bureau doit étre inscrit dans une Haute Ecole
Spécialisée. Il est cependant possible d'admettre comme membre du bureau un
étudiant d'une autre Université, notamment pour le poste de responsable juridique.

3 Un membre du bureau doit s'étre valablement inscrit au moyen du formulaire
d’adhésion; la déposition du formulaire peut avoir lieu en tout temps.

4La qualité de membre actif est inaliénable et intransmissible.

5Chaque membre actif dispose de deux voix a I'Assemblée Générale.
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Art. 8 Membres chefs de projet

1 Un membre chef de projet doit s’étre valablement inscrit au moyen du formulaire
d'adhésion; la déposition du formulaire peut avoir lieu en tout temps.

2 En principe, un membre chef de projet doit éfre inscrit dans une Haute Ecole
Spécidlisée. Il est cependant possible d'admettre comme membre chef de projet un
étudiant d'une autre école, siles compétences requises pour I'exécution du mandat
I'exigent.

3Chague membre chef de projet dispose d'une voix & I'Assemblée Générale.
Art. 9: Membres exécutants de projet

1 Un membre exécutant doit s'éfre valablement inscrit au moyen du formulaire
d'adhésion pour faire partie de la base de données des exécutants; la déposition du
formulaire peut avoir lieu en tout temps.

2En principe, un membre exécutant de projet doit étre inscrit dans une Haute Ecole
Spécialisée. Il est cependant possible d'admettre comme membre exécutant de
projet un étudiant d'une autre institution, si I'effectif de I' Association est trop restreint
et/ou les compétences requises pour la bonne exécution du mandat I'exigent.

3Un membre exécutant est sélectionné dans la base de données préétablie par un
membre chef de projet. Le recrutement d'un membre exécutant est valable pour
I'exécution d'un seul mandat.

Art. 10 Anciens membres du bureau

1 Un membre du bureau acquiert la qualité d’'ancien membre du bureau lors de sa
sortie du bureau.

2Les anciens membres du bureau disposent d'une voix a I' Assemblée Générale.
Art. 11:  Devoirs

I Chaque Membre, quel que soit son réle au sein de I'Association, s'engage &
défendre avec diligence les intéréts de I' Association, & respecter les statuts et autres
regles et a étre fidéles aux idéaux du mouvement Junior Entreprise.

2Tous les membres participent activement a la réalisation des buts sociaux.

3 Les membres chefs de projet effectuent les objectifs attribués par les membres du
bureau et les réalisent dans les délais imposés.

4 Les membres chefs de projet régissent et veillent & la bonne exécution des
mandats.

5 Lors de la réalisation d'un mandat, les membres exécutants de projet sont
supervisés par le membre chef de projet en charge du mandat en question.
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Art. 12 Formulaire d’adhésion

! Le formulaire d'adhésion est déposé lorsque le bureau I'a recu par écrit, par email
ou en mains propres d'un membre du bureau.

2Le formulaire ordinaire d'adhésion doit comporter le Curriculum Vitae de I'étudiant.
Art. 13 Perte de la qualité de membre
'La qualité de membre se perd:

a. lorsqu’un membre passif ou un membre chef de projet n'est plus inscrit dans
une Haute Ecole Spécialisée, il perd sa qualité de membre de I' Association ;

b. par démission écrite adressée au moins six mois avant la fin de I'exercice au
Comité ;

c. par exclusion prononcée par le Comité, pour « de justes motifs », avec un
droit de recours devant I'Assemblée Générale. Le délai de recours est de
trente jours des la notification de la décision du Comité ;

d. par défaut de paiement des cotisations pendant plus d'un semestre ;
e. par déces.

2Un ancien membre du bureau perd sa qualité de membre des qu'il n'est plus inscrit
en tant qu’étudiant d la Haute Ecole Spécialisée depuis plus de cing ans. Le méme
principe vaut pour les anciens membres du bureau issus d'autres écoles.

Art. 14 Droits patrimoniaux des membres

1 Les membres n'ont aucun droit personnel sur I'actif social; ils sont en outre exonérés
de toute responsabilité personnelle quant aux engagements financiers de
I’ Association. L'Association répond ainsi seule de ses engagements financiers, sur
I'ensemble de ses biens.

2 Demeure réservée la responsabilité personnelle des personnes agissant pour
I' Association conformément & I'art 55 al.2 CC.

Titre 5: Organisation de I'Association

Chapitre premier: Assemblée générale
Art. 15 Composition
1L'Assemblée Générale est I'organe supréme de I' Association.

2 Elle se compose de tous les membres de I'Association. Elle est présidée par le
président du bureau, ou, & défaut, par un membre du bureau; cette personne
choisit deux assesseurs parmi les membres présents pour I' assister.
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Art. 16 Attributions, compétences

1L'Assemblée Générale adopte et modifie les statuts et le reglement interne, dans
les limites fixées par la loi.

2 Elle statue sur les différents points de I'ordre du jour établi conformément a I'art. 21
des présents statuts.

3 Elle nomme les membres du bureau et décharge le bureau ; elle désigne deux
vérificateurs des comptes, conformément & I'art. 28 des présents statuts.

Art. 17 Révocation du bureau

1 L'Assemblée Générale peut révoquer un ou plusieurs membres du bureau, ou le
bureau tout entier, d la condition:

a. qu'il existe de justes motfifs ;
b. que les 3/4 des membres présents ou représentés votent dans ce sens ;

2Constituent de justes motifs les ruptures du lien de confiance envers les membres du
bureau, notamment:

a. les agissements contraires aux intéréts de I’ Association ou a son but ;
b. I'inactivité excessive ;

c. les détournements de liquidité de I' Association ;

d. les violations graves et répétées du code d'honneur de I' Association.

3 Le bureau se réserve le droit de révoquer, en tout temps, des membres exécutants
et chefs de projet pour justes motfifs.

Art. 18 Décisions

! Les décisions de I'Assemblée Générale sont prises a la majorité simple des membres
présents ou représentés, sauf disposition contraire des présents statuts.

2 Les décisions de I' Assemblée Générale sont valables lorsqu’au moins la moitié des
membres du bureau sont présents.

3 L'élection de plusieurs membres du bureau se fait en bloc. Lorsque plusieurs
membres sont candidats pour le méme poste, le candidat qui récolte le plus de voix
I'emporte.

4Les décisions de I' Asssemblée Générale se prennent en principe d main levée. Elles
peuvent toutefois étre prises a bulletin secret sur demande d'un cinquiéme des
membres présents ou d'un membre du bureau.

SEn cas de décision a bulletin secret, le président désigne trois membres qui se
chargent du dépouillement. En cas de simple erreur de décompte, ils doivent
recompter; dans tous les autres cas d'irégularité, ils peuvent faire annuler le vote
pour le recommencer.

6 Le vote par procuration n'est admis qu’entre membres du bureau; le représenté
doit donner des instructions au représentant.
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Art. 19 Convocation

1 L'Assemblée Générale ordinaire a lieu dans le courant de I'année académique;
elle est convoquée par le bureau au moins deux semaines a I'avance.

2’ Assemblée Générale extraordinaire peut étre convoquée:
a. par le bureau ;

b. par le cinquieme des membres de I' Association qui le demande par écrit au
bureau ; celui-ci a deux mois pour s'exécuter.

2 Dans tous les cas, le bureau respecte la procédure d'affichage décrite dans le
reglement interne.

Art. 20 Ordre du jour
'L'ordre du jour de I'Assemblée Générale est fixé par le bureau.
2]l n'y est porté que les propositions:

a. émanant du bureau ;

b. qui sont parvenues par écrit au bureau au plus tard une semaine avant
I'Assemblée Générale ;

c. qui figurent dans la demande de convocation d'une Assemblée Générale
extraordinaire déposée par les membres de I' Association.

Chapitre 2: Bureau
Art. 21 Composition

Le bureau est I'organe exécutif de I' Association; il se compose d'un président, d'un
vice-président, un trésorier et d'au maximum 15 autres membres du bureau, élus par
I'Assemblée Générale pour un an et rééligibles.

2 Les différents postes sont décrits dans le reglement interne.
Art. 22 Démission

1En cas de démission, le membre du bureau sortant doit annoncer sa sortie au moins
un mois & I'avance.

2En accord avec le membre sortant, le bureau s'engage & poursuivre les affaires en
cours.

Art. 23 Attributions, compétences

' Le bureau gére et administre I'Association conformément aux statuts et aux
décisions de I'Assemblée Générale.

2 Le bureau propose a I'Assemblée Générale des candidats aux postes du bureau
en appliquant les procédures de sélection fixées dans le réglement interne prévu a
I'art. 30 des présents statuts.
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3L'Association est valablement engagée par la double signature de deux membres
du bureau, d condition qu'ils dient préalablement eu I'approbation du président, ou,
en son absence, du vice-président. L'Association ne peut étre engagée qu'en
conformité avec son but et ses statuts.

Art. 24 Décisions

! Les décisions du bureau sont prises & la majorité simple des membres du bureau
présents ou représentés, sauf disposition contraire des présents statuts ou du
reglement. En cas d'égalité de voix, le vote du président prévaut.

2 Les décisions du bureau se font en principe a main levée. Elles peuvent toutefois
étre effectuées & bulletin secret sur demande d'un cinquiéeme des membres
présents ou représentés.

3En cas de décision & bulletin secret, un membre est désigné pour le dépouillement.
En cas de simple erreur de décompte, il doit recompter; dans tous les autres cas
d'irégularité, il peut faire annuler le vote pour le recommencer.

4 Le vote par procuration entre membres du bureau, pour une réunion et un objet
déterminé, est admis; le représenté doit donner des instructions au représentant.

Art. 25 Réunions du bureau

1 Les membres de I'Association peuvent assister aux réunions du bureau, & condition
qu'ils s'annoncent par écrit vingt-quatre heures a I'avance; le bureau peut toutefois
se réunir & huis clos s'il le juge nécessaire.

2 Lle bureau peut demander & des membres de I'Association de venir, a ftitre
consultatif.

Art. 26 Obligations du bureau

' Les membres du bureau s'engagent d exercer leur fonction avec diligence et en
respect du code d'honneur de I' Association.

2Le bureau doit présenter aux vérificateurs les comptes de I' Association, au moins dix
jours avant I'Assemblée Générale ordinaire.

Chapitre 3: Vérificateurs des comptes
Art. 27 Composition et désignation

I L'Assemblée Générale ordinaire désigne chagque année deux réviseurs parmi les
membres de I'Association qui ne sont pas membres du bureau.

Art. 28 Role
1 Les vérificateurs vérifient les comptes que Iui présente le bureau.

2 La vérification doit étre assez sommaire pour pouvoir étre effectuée en quatre
heures environ.

3 Les vérificateurs proposent a I'Assemblée Générale d'approuver ou non les
comptes, afin de décharger ou non les membres du bureau pour I'exercice
effectué.
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Titre 6: Réglements

Art. 29 Réglement interne

1l existe un réglement interne, qui compléte et précise les statuts avec les points
suivants :

la participation, I'admission, les devoirs et les créances d'un Membre ;
la composition, I'organisation et les compétences de la Direction ;

la composition, la surveillance et les départements du Bureau ;

la convocation d'une Assemblée Générale et la procédure d'élection ;
la réalisation de mandats ;

I'acceés au compte de I' Association.

00000

Titre 7: Dispositions finales

Art. 30 Dissolution

! La dissolution de I'Association peut étre décidée en tout temps par I'Assemblée
Générale. Pour étfre valable, cette décision doit réunir la majorité selon I'art. 19 des
présents statuts.

2 En cas de fusion avec une institution poursuivant des buts analogues, I' Assemblée
Générale décide des modalités sur proposition du bureau.

Art. 31 Liquidation en cas de dissolution de I' Association

! Le bureau exécute la liquidation et présente un rapport ainsi que le décompte final
a I'Assemblée Générale.

2 En cas de dissolution de I'Association, le solde actif éventuel sera remis & JADE
Switzerland (Swiss Confederation of Junior Enfreprises).

Art. 32 Inscription au registre du commerce

' Le bureau peut requérir I'inscription de I'Association au registre du commerce du
Valais central.

Art. 33 Entrée en vigueur

1 Ces statuts ont été adoptés et immédiatement mis en vigueur par I'Assemblée
Générale du 17.08.2015.
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Participation active a
la vie de I'association

Annexe Il : 1iere itération des value proposition et business model canevas

Participation a des

Partenaires clés

Expérience
valorisante
événements /
workshops
—— ; Développer son réseau
Planification, démarchage R .
et suivi d’'un mandat Gain Creators Gains
se
Alumni JE M Développer ses soft - Yo' Développer ses
skills connaissances / 7
compétences techniques Acquel.'lr une
experience
Liaison entre étudiants & O professionnelle
entepreneurs Réalisation de
m mandats Mettre en pratique ses
Products connaissances théoriques Customer
& Services s e Job(s)
=
Premiers pas dans le
monde professionnel

 —
 w—
Team spirit

O w—

Pain Relievers

®

Engagement selon
disponibilité

Réussir ses études

Pains

Contraintes liées a la vie
oo

privée
~

Rémunération

Limite du savoir-faire /
compétences

Figure 14 Value proposition canevas : |'étudiant, itération #1
Adapté de Strategyzer (2016).
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Products
& Services

Gain Creators
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Job(s)

v
»

Pain Relievers

Q)_

Figure 15 Value proposition canevas : l'entrepreneur, itération #1
Adapté de Strategyzer (2016).
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~  KEY KEY % VALUE CUSTOMER CUSTOMER
ARTNERS ACTIVITIES <L OPOSITIONS RELATIONSHIPS SEGMENTS
Entreprises = : A
pr;r;e'r)\a'ires Liaison entre étudiants & Rémunération
entepreneurs Etudiants
Expériences

Podio

Direction HES

Instituts recherche
HES

JADE Switzerland /
Europe

Organisation
d’ événements

KEY
RESOURCES

Mise a disposition du
Network des JE

Membres de la JE

Premiers pas dans le
monde professionel

Alumnis JE

complémentaires

Mailing

T~y

Bouche a oreille

Events

Prospection directe

Social networks

Website

JADE Frais IT
Switzerland
Social network Events + Career
Marketing Week

Contribution

Fees events

‘ REVENUE STREAMS
N

Soutien
financier HES

Cotisations

Figure 16 Business Model Canevas, itération #1
Adapté de Strategyzer (2016).
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Annexe Il : 2'°™ jtération des value proposition et business model canevas

Participation active a Participation a des
la vie de I'association événements /
workshops
Gestion et
Planification, démarchage " ;
et suivi d'un mandat Gain Creators  assumation de
Premiers pas dans {3thas 3

le monde

: responsabilité
professionnel

ad

Liaison entre étudiants &

entepreneurs
Réalisation de
mandats
Products m
& Services

Se spécialiser dans un
domaine pour se
démarquer des autres
étudiants au regard des
employeurs

Développer son réseau

Gains tant social que
ae professionnel
Développer ses soft - Y/ ;
<Kills Develqpper ses Acquérir une
connaissances / experience
compétences techniques professionnelle et
valorisante
Pouvoir confronter ses
connaissances théoriques Customer
avec la pratique
Job(s)

L] . .
Team spirit, collaboration

Appartenance / accés  un entre étudiants de filieres
réseau différentes
{juniors entrepreneurs)

Pain Relievers

Collaboration des
partenaires clés de |a

Junior
Engagement selon

disponibilité

v
F N

Stabilité financiére

Mauvaise gestion du

temps

Réussir ses études

Trouver sa voie
professionnelle
future

Contraintes liées a la vie
privée, engagements
extra-scolaires

Limite du savoir-faire /
compétences

Figure 17 Value proposition canevas : l'étudiant, itération #2
Adapté de Strategyzer (2016).
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Figure 18 Value proposition canevas : I'entrepreneur, itération #2
Adapté de Strategyzer (2016).
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Réseau de juniors
entreprises

KEY
ACTIVITIES

Organisation et
participations a
des événements
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E-mails

m

Bouche a
oreille

Prospection
directe
(face a face,

CUSTOMER
SEGMENTS

Etudiants

(Dropbox & Google Facebook,
Drive) LinkedIn
Site web
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Figure 19 Business model canevas, itération #2
Adapté de Strategyzer (2016).
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Annexe |V : Questionnaires et réponses adressé
aux JEG et JE HEC

19/5/2016 TB - Etude BM de la JEG - Google Forms

Etude du BM de la JEG

Voici quelques questions qui me permettront de cibler le positionnement stratégique a adopter par la
Junior Entreprise de la HEG de Sierre. Estimant que votre organisation soit a prendre en exemple, il est
intéressant pour moi de comprendre votre stratégie et votre stratégie afin de développer le notre, sans
porter atteinte a votre confidentialité bien sdr !

Merci d'avance pour ta participation déterminante a mon Travail de Bachelor ! :-)

Quel est le client type de la JEG ? (PME, sociétés de services,
industries...) *

Quels sont les principaux concurrents de la JEG ? *

Quelle(s) méthode(s) utilise la JEG pour se différencier de ses
concurrents ? *

Comment avez-vous établi votre politique de prix ? Sur quoi se base-
t-elle ? (tarif horaire, forfait, prix du marché,...) *

https://docs.google.com/forms/d/1hfx7Y mfgDOYGo-J4z4C7GiJAIVELNB7H0Z6zA8A AiU4/edit?usp=forms_home#response=sACYDBNh3homDBRoXXepdrs...  1/2
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- { / vALLI

WS A6 IB - Etude BM de 1a JEG - Google Forma

Quelle est la/les prestation/s la plus demandée par vos clients ? Est-
ce du sur mesure ? Quelle part de votre chiffre d'affaire représente-t-
elle? *

Ce contenu n'est i radige, ni cautionne par Google.

barpsi/idoss google comitanmas G Thix 7Y miz DOYGo-J423CTGUAL ELNBTHoZ6 AR A UL el Nespetonas _homefresponse=ACYDBNhShomDBRoNXepdrs... 22
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Annexe V : Questionnaires et réponses des
étudiants interrogés

VALAIS
WALLIS

Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte aupreés des étudiants

Nom et prénom de l'interrogé :

,)C*Q(" s r*)*\‘\\‘” @3

Degré de formation : \oCC.  (IDOEE
Date et lieu de l'entretien : |, . | 0
SIOL \\‘ AL Onli

PARTIE 1 - PROFIL DE L'ETUDIANT

1. En tant qu'étudiant, quelles sont vos aspirations premieres ? Que désirez-
vous atteindre au travers de cette formation ? Classez-les de la plus
importante a la moins importante.

— O AQ mMenaS

\ 3 P . ( \ ‘E:
.‘(:i‘t(._“\ \L,)'{' 0 \ & \1\\\.-..

2. Quelles sont aujourd'hui, les choses qui vous empéchent ou qui vous
freinent dans l'atteinte de ces objectifs ? La plus importante ?

\(’ O 0N\\SOIN (D
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3. Quels sont les bénéfices que vous attendez de ces études ? Citez-en au
mains trois.

— GCCeS f\@s(ﬂ”'C,'Ui ompase o tEd)

B \> DaE (*\( = l\h "/‘i\l')c\\f).“\,i\ﬂ(/

PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

\
("R
W N\
) (
V

Montrer le site web de la JEHEGT

2. De maniere generale, que pensez-vous du siteweb? |,
C‘I\.r o "\.Tl.s‘rf \eS E‘.m‘fﬁ\'ﬁ‘ﬂl S 4 Cla Qe

e Ben shrudure

3. Diapres vous, qu'est-ce que la Junior Entreprise pourrait vous apporter
comme valeur ajoutée ?

NS on \3\ C&Vilsz’-; (VS on owdf;»)
i)
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4. Est-ce que vous pourriez envisager de postuler pour étre membre du comité
ou éxécutant ? Précisez si l'un ou l'autre des postes et dites pourquoi ? Et

sinon pourquoi ?

\ ~

e s R e \ (". ( \ \/ .i—,\_l,ﬁ,‘. 3 \ Q,
— >~ LA (VXL L(\ CA e R_ASA <
UL, @XE &
s \A L O\
”-‘. { ( (1) \ \7\)\ B ! .
55 |~ \\ ;v' 7
2 ~SAOQULD =
D WROW / {
{ \ SULLY ‘X‘,, L)
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Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte auprés des étudiants

Nom et prénom de linterrogé :
- \ ( % \
C_asraeso DNasaw

Degré de formation : Aece. Qoo (;(
Date et lieu de l'entretien: < = 0~ 3
e A0 O g&;JE

PARTIE 1 - PROFIL DE L'ETUDIANT

1. En tant qu'étudiant, quelles sont vos aspirations premieres ? Que désirez-
vous atteindre au travers de cette formation ? Classez-les de la plus
importante a la moins importante.

- A obeuhssoment @&* e\

LU Qi DoOMQ.  feconNUL

2. Quelles sont aujourd'hui, les choses qui vous empéchent ou qui vous
freinent dans l'atteinte de ces objectifs ? La plus importante ?

[ \ W o=
‘c.-; C’\t(s;“:';\“ oy A \(..(W\)‘L

OMOANERQT YIQ OXNNO- \“}\’C HOJZ O

owvec o C\T_}%\Q 2 (j;\@_;;((;g

1
J
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" " \ 1 S | |
= \D@’ s AR C}S{f.g\;ﬂ.( A Qe (\Q (r

3. Quels sont les bénéfices que vous attendez de ces études ? Citez-en au
moins trois.

— QN r‘\C IC,‘ valez,.(- QU (_g; m/;,':r(i/')gf”'
A rrowend |
_ N ‘ |
- EOUNCIC CEENENT O (. g ChalX
Ao B ~& e s '

Gequans [\c comNE rences {T chiiques
aany Aoy de A UNES

PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

Ren

Montrer le site web de la JEHEGT

2. De maniéere générale, que pensez-vous du site web ?

X Y { s N A«
e Nne o claur
3. Dapres vous, qu'est-ce que la Junior Entreprise pourrait vous apporter
comme valeur ajoutée ?
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VALAIS
WALLIS

, \\ \ S ( il ‘
(LANC vy \.C QL ¢ L Kt \J

A (L
LLNE O ene y FOUM O LA

Est-ce que vous pourriez envisager de postuler pour étre membre du comité
ou éxécutant ? Précisez si l'un ou l'autre des postes et dites pourquoi ? Et
sinon pourquoi ?

*
Y (&MNITO ! : oA ;\ * S e
1 50 L SO\ a3 U S 5 )
T XCCUME e B
\\ ( NG\ ( € m\OX
N S Py \ \( \,( 'u\J\‘ =
\ o avy s V\' \A 1
QAL MONAL @ Q. (e
\ : = S
e UN\A(L
U QL MEA \a
|
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Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte aupres des étudiants

Nom et prénom de l'interrog}é 2 ‘ :
( (——)\{ N\
‘/4/{’@3(:& IDOECTOC

Degré de formation : deraene. adnege
Date et lieu de U'entretien :  — ) o O ™ \(
OCE, L Me C £, £

PARTIE 1 - PROFIL DE L'ETUDIANT

1. En tant qu'étudiant, quelles sont vos aspirations premiéres ? Que désirez-
vous atteindre au travers de cette formation ? Classez-les de la plus
importante a la moins importante.

)] Doome awec WIdu

9) Cond. O Saire weic (Hheeae - r\‘mr\h:,u;)
&l - \ (

o (/_N <
>\ o Crelr U rese@u

2. Quelles sont aujourd'hui, les choses qui vous empéchent ou qui vous
freinent dans l'atteinte de ces objectifs ? La plus importante ?

Caosamnmence anec los auhes aloves

Vias Qe deo s@ances er cRnements
cevs en diants

— % GUQ <"i(> ( ﬂ\ch eres /b ranChes /"0/65@-".7’>i,¢z.ﬂ_}(“-'._'\ B,
g ) ‘/lu'; o ) — = ‘»-\’\‘ - E
C‘Z,{L—-f*“ Jun ocue  H° i’j}GlC,:«&L\,,L\.‘;‘G {
\ Al
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3. Quels sont les bénéfices que vous attendez de ces études ? Citez-en au
mains trois. N

#) acomfissement persanel

3 : C | - | )
9) (CCONNOUDS @ANCL dans e W\'\'-Ew

a;p,a’ O =P '@"\ AMNC auec \JCL(@@{ (S

; \ , ‘ :
(>> W\\C‘LQ}’}(\“@( un \”ﬂl\}(\;‘u\‘ S 5\(11\()\ e
Lp> ?ctsswbilk}%’ d ‘aveluhcen

PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

6{& ; x"j'\ﬂ»( NG ( Luc\mq)

Montrer le site web de la JEHEGT

2. De maniére générale, que pensez-vous du site web ?

Pcfossionnel - ‘seedle

3. Daprés vous, qu'est-ce que la Junior Entreprise pourrait vous apporter
comme valeur ajoutée ?

fora e, pjessianelia

AN
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(~7 GO UL e@LL

4. Est-ce que vous pourriez envisager de postuler pour étre membre du comité
ou éxécutant ? Précisez si l'un ou l'autre des postes et dites pourquoi ? Et
sinon pourquoi ?

7

Vom. . on ga@ine 9 wor 2 fhsussez @uid

o)

Dj’?j'; asxee ('\\ct] VA o ‘C"L(H‘fg»

F X@CUTOAT

Nen o
\

T\
<
>

s
er,
3
)
=2
T
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Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte aupreés des étudiants

Nom et prénom de linterrogé :
Cliverro. Dicgo
Degré de formation : Yeoma anh\oe
Date et lieu de l'entretien : : . -
Sere, le 3 mou UL

PARTIE 1 - PROFIL DE L'ETUDIANT

1. En tant qu'étudiant, quelles sont vos aspirations premieres ? Que désirez-
vous atteindre au travers de cette formation ? Classez-les de la plus
importante a la moins importante.

@CLUJO(( NS UN eher épaﬂcw
}nk’é(d actly lgoroue—
e sup.

/‘u@f( @ C{/’p

2. Quelles sont aujourd'hui, les choses qui vous empéchent ou qui vous
freinent dans l‘atteinte de ces objectifs ? La plus importante ?

— OUNOUSEC g@( mahon do \Dcvtfi |

s¥de compra
@agcy <c()

~ ks heodgue-

113



. /}/) VALAIS
Luana Marcozzi Hes SO //’ WALLE

3. Quels sont les bénéfices que vous attendez de ces études ? Citez-en au
moins trois.

— Dag 08@ H’@O\’\QL'Q C\CLQ\S

s los c(@wum@g |

= QCN\QQ@WAC‘O‘S me H\OAQZQQ‘QUQS
- bsa dg@kc?rw?/ > salaie

égwuaﬂ@ﬁ/"

PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

S r Pomain
Ipa ( CL@B =0 Qf\((jcl\cjc;m@ix )

Montrer le site web de la JEHEGT

2. De maniére générale, que pensez-vous du site web ?
ben . mise en vaewc dos MOMDNAS

C.\O(A( SW ce QuQ C@S\’.

3. D'apres vous, quest-ce que la Junior Entreprise pourrait vous apporter
comme valeur ajoutée ?

~W3 e CU

> @s)((a)@h ence U,
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= Coo\rGLCQts awec Qﬂrhqm&@ls

— qius pac (ap()@(\r QL
aulres  ehudicnls

- aspelr prohgue-

4. Est-ce que vous pourriez envisager de postuler pour étre membre du comité
ou éxécutant ? Précisez si l'un ou l'autre des postes et dites pourquoi ? Et
sinon pourquoi ?

Won oS b P@m@s car fravad
s edhe . (icb eudont) F
S dus de bemps, owe car pheresian
i oNi J cSte  prohque e
\%NZ gue '\ |
u@d—an\r o B 8 Cm\\\@ en
%mc%cn A oS
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Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte aupreés des étudiants

Nom et prénom de linterrogé :

Cvjjanovic e gelleN

Degré de formation : AONE O Gf\(\@ &

Date et lieu de l'entretien : <

Sore, £ mat 2046

PARTIE 1 - PROFIL DE L'ETUDIANT

1. En tant qu'étudiant, quelles sont vos aspirations premiéres ? Que désirez-
vous atteindre au travers de cette formation ? Classez-les de la plus
importante a la moins importante.

/{) )V(&) ‘f,mar\( LOTO
U

2\ & ’ CONNLASS TNCe_ 3&,‘)(',&@&&
%) ACO mﬂﬁf_{ﬁ%ﬂéﬂl” ‘!T'Pei’ﬂﬁ‘if

é[) ac[zcjrcuﬂd / (uUQF/’H e
sur marché

2. Quelles sont aujourdhui, les choses qui vous empéchent ou qui vous
freinent dans l'atteinte de ces objectifs ? La plus importante ?

(\ f7 ( JOM /10 /(C Y\Yz/v}/u'}@ QUE _/@*g
7/{‘7'( (/h/(/{(’/L/)LB

L hanu« mm@ & (’@CW\Q} Qs / Fenceenoas
Y con)en chwellos

()Pf?b m"ﬂyt( g/é ((wgzc W 2N
L ;(’J /(f\ ( / (\C(G‘G/ ({ @/ /C\
Q/( VAR Q
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3. Quels sont les bénéfices que vous attendez de ces études ? Citez-en au
moins trois.

} /\(@) a a\s)c X, LLVYLKS

pgg}« ssenne o s

5) @m\m ( E{T@ ecannu @ leanger

9) Hm ’“v’dl/ o en Ozwcm@ avec lo

(ea \K(( {k\ mﬂ(h(

PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

) EA ar MmoOfr i (1@% Sa
C . / P (LLL U \L'\) : '
CreaonTO

Montrer le site web de la JEHEGT

2. De mamere generale, que pensez-vous du gte web ?

% 0 @ - \[\.k NnC 'h :;’ - \S@u nea_

3. Diapres vous, qu'est-ce que la Junior Entreprise pourrait vous apporter
comme valeur ajoutée ?

\./( )(\g(\_{&\f Q(}W(O
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(éagn,@r C&'g, prC \ ss conalisme.

4. Est-ce que vous pourriez envisager de postuler pour étre membre du comité
ou éxécutant ? Précisez si l'un ou l'autre des postes et dites pourquoi ? Et
sinon pourquoi ?

¥

om. = wu&aﬂ jin} PVQ’UX - D auec C(‘Y“((’ r
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Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte auprés des étudiants

Nom et prénom de l'interrogé :

@ S ~4 | =
OCRESU C gine.
Degré de formation : Y00C  annoE
Date et lieu de U'entretien : & L= & 9 3
Sesve, (e S mon UL

PARTIE 1 - PROFIL DE L'ETUDIANT

1. En tant qu'étudiant, quelles sont vos aspirations premiéres ? Que désirez-
vous atteindre au travers de cette formation ? Classez-les de la plus
importante a la moins importante.

[ pr
//) Pagg@( | annee  =ans
redeubler

2) crerie \e oachelor
”5) n@her quut e PLOL:"*.

2. Quelles sont aujourd'hui, les choses qui vous empéchent ou qui vous
freinent dans l'atteinte de ces objectifs ? La plus importante ?

= O YOANS cnodudey

— \rreuwesr guu\e&‘ g :
bog\t\e onbr & pm&

T ceCUrence. cuwee. log curhreg
r‘Y\Ou’\C/}L/LQ_ @/ [ 6*\1'
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3. Quels sont les bénéfices que vous attendez de ces études ? Citez-en au
moins trois.

—  CONNOUASIANCOS PP
— e feconnu

~  eonNOLSSANCOY Laﬂ&t&_

PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

Nen

Montrer le site web de la JEHEGT

2. De maniere genérale, que pensez-vous du site web ?

HES -0 pas assez ou;/;”cp on
centack b\g\uaiew "Wgc\m@{w@n hoX & mQUr@, e»zctva’ll‘

3. Dapres vous, qu'est-ce que la Junior Entreprise pourrait vous apporter
comme valeur ajoutée ?
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4. Est-ce que vous pourriez envisager de postuler pour étre membre du comité
ou éxécutant ? Précisez si l'un ou l'autre des postes et dites pourquoi ? Et
sinon pourquoi ?

- pews A @ p@curant

P@fbu’ é\il”@ SUL ( @) h?rram

- bk@ﬂ p@cu N tr@mpuﬂ
D Prepauahon cua
W\C“pﬂffg AL& i’TclU(ul
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Annexe VI : Questionnaires et réponses des
entrepreneurs interroges

Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte auprés des entreprises

Nom et prénom de linterrogé :

\ (.'LL'-?; N A LT
Nom de l'entreprise (année de création) : 7(/ (/ T
Type d'activité : . ‘ , (
Date et lieu de Uentretien: '\ | | . T
C CAN 1L (L /,”L mou M |
’\)\.)’\ oM (LG mid

PARTIE 1 - PROFIL DE L'ENTREPRENEUR

1. Quelles sont vos aspirations pouf votre société, quels sont vos objectifs
principaux a court terme? Classez-les du plus important au moins important.
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2. Quels sont pour vous aujourd'hui les freins a l'atteinte de ces objectifs ?
Quelles sont les difficultés que vous rencontrez dans la gestion de votre
entreprise ? La plus importante ?

3. Et quels sont les avantages qui vous permettent d'atteindre ces objectifs ?
Quels sont les bénéfices que vous en tirez ? Le plus important ?
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4. Quels sont vos rapports avec la concurrence ? Quels sont vos concurrents ?
En avez-vous beaucoup ?

5. Avez-vous un positionnement stratégique pour vous différencier de la
concurrence ? Si oui lequel ? Sinon pourquoi ?

I
|
~ -
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PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

A ]

Non

FVAY

Si non : montrer la vidéo sur Youtube et expliquer : La JEHEGT est une association
d'étudiants de la HES-SO de Sierre qui a pour but de familiariser les étudiants
avec la vie professionnelle. Ils offrent des services a des tarifs compétitifs aux

entreprises.

Montrer le site web de la JEHEGT

2. Que pensez-vous de cette idée de Junior Entreprise ?

J‘ ’\ r(\ L(‘, : ,' 1 8 \5

3. De maniere générale, que pensez-vous du site web ? et de la vidéo ? Est-ce
que vous percevez bien la proposition de valeur au travers de ces outils ? Si
oui comment, si non pourquoi ?

125



Luana Marcozzi

Hes: so//

/ VALAIS
WALLIS

Aller sur Uonglet des services sur le site web

pertinente pour eux)

4. De cette liste de services, lesquels peuvent vous intéresser en tant que
client ? Pourquoi ? Lesquels ne vous intéresseraient pas? Pourquoi ?
(Demander de classer les prestations de la plus pertinente a la moins

=1 e ining
. P 1_ ol \\ v;\k ‘(
( \ \\( 1\‘(
Y\ (
\ { 2
/\ , \ ~ ad i S\
AAUCE \
\ e ‘\‘
(\ ( ( v [y _\_ \
\\”\\ > \
\ \ \.
\ ' K
(5K \\ |\ | \ ! \
| onme@Menau
\ \\‘\\n‘ : \ ¢
\‘: L ONC . )

P
S
/,,
~
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5. Qu'est-ce qui vous pousserait a engager la Junior Entreprise ? Pourquoi ?

F— | LS :
o i RSP TING \OX @ ruaceN |

KA ,
— (\1(\\\7 ! ’\ -v!\,\ N LCAG ST ~ — LAS N AL VA A )

6. Et qu'est-ce qui vous en empécherait ? Pourquoi ?

AN CAL
. S 0 ( \ O DXt Les
- AN f \
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7. Avez-vous des remarques supplémentaires ? Des choses a ajouter ?
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Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte auprés des entreprises

Nom et prénom de linterrogé : ,
o g\_cx z "ﬂ((:-’ 1@
Nom de lentreprise (année de création) : . \ — =

prise ( ' Qocdoz QY (20 l()

Type dactivité : i R A€ -
/\,( \m\‘ﬁ'\\t, ‘:J\‘S'Lk\“m(; 0 eX } H
Date et lieu de l'entretien : \ -

e \@e b ywun 206

\ — \ =7
oA rad f\Q_‘-i\‘)‘\ CAAZTIN. C N

PARTIE 1 - PROFIL DE L'ENTREPRENEUR

1. Quelles sont vos aspirations pour votre société, quels sont vos objectifs
principaux a court terme? Classez-les du plus important au moins important.

ASSUe €N \{‘ k ( 'c,)( ) l (\)

|
,.’Q

\' ~ / s foNET \‘
QN \( ( \(ﬁ_ h\(@\'\\*r Qune CC 's.\«?\)\* \ )U‘

Ly L \("k-'(\\ { (:,(\\\1‘\1"‘ k \LL,
: Con(OYCN
-  AQcquest A0S \iﬁ‘wi e OouLx
\

( O« ) kut:\’\fi, ,\\(»ﬁ\\' O r\< SN ( \ C )
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2. Quels sont pour vous aujourdhui les freins a latteinte de ces objectifs ?
Quelles sont les difficultés que vous rencontrez dans la gestion de votre
entreprise ? La plus importante ?

— ('\g, ,)\\kf A\ lf\ LA \ N

i

3. Et quels sont les avantages qui vous permettent d'atteindre ces objectifs ?
Quels sont les bénéfices que vous en tirez ? Le plus important ?

C OONOCUSTCNCe S en Cst ' (\\ YO

_‘\(‘: 3\',L\‘.\‘(

‘ \l L\v\ ( \\ ’.(\\\\./(“ .—"i"’ - 3’(“‘."“@ ‘\}_

3
. % mf\\(\ (X \(‘\\4 Lx\y ALLAS \ C ¥“f‘i\'( L

Couee> ;.)':'

= \<\ Q. Bk \\\ \‘\ \\\; s \\\'\‘ RS OO0 \( ‘\\ ‘k\’j
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P OONE. (R0 B hes
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4. Quels sont vos rapports avec la concurrence ? Quels sont vos concurrents ?
En avez-vous beaucoup ?

\?(Q (\(' CCCTTeNC e d.';;t:(\'}‘( ‘\k

c%g,m C L\f\‘;\* Q.

£ bode de '\\\ aC OMEN—

5. Avez-vous un positionnement stratégique pour vous différencier de la
concurrence ? Si oui lequel ? Sinon pourquoi ?

) \( COUSSst\ € %LQ ‘o NN .U(\\m;_' (\\"
(N((ld e as \ch;(:-l( N

\_@.'(;)\»62 (\(g\ N \( = \\\\Y}‘( p‘( (’
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PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

Qm}“ ey (re @’f\\(l(g(' Qon
JE \aked Swikz Trance)

Si non : montrer la vidéo sur Youtube et expliquer : La JEHEGT est une association
d'‘étudiants de la HES-SO de Sierre qui a pour but de familiariser les étudiants
avec la vie professionnelle. Ils offrent des services a des tarifs compétitifs aux
entreprises.

Montrer le site web de la JEHEGT

2. Que pensez-vous de cette idée de Junior Entreprise ?

v = O LN
. == ) ”. ) ‘
g =\ \,(\(_'g dc Q\(g_k\\(, l\p A
W MONS o \a ety QU
=P cotr, .\\*(“'\'@W@(\\f O ([\,\\\\
OO GUL

5 \\<;:-\<\<.¢ C\

“ 3. De maniere générale, que pensez-vous du site web ? et de la vidéo ? Est-ce
[ que vous percevez bien la proposition de valeur au travers de ces outils ? Si
oui comment, si non pourquoi ?

, X pas F dans los sons

) \,\,\\ R, 3 1 ) g (< ”\: & By,
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Aller sur l'onglet des services sur le site web |
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5. Qu'est-ce qui vous pousserait a engager la Junior Entreprise ? Pourquoi ?

— \3(:5\\“::3 ;\'} AP

- NON \L‘\( \UV\\

A E \~ ongue V

i =
2 &\ﬁ\,u C i'\\C MO C *(\(- ‘\,

@ v '
VUBSNER (\ AL ( Qecesud \

6. Et qu'est-ce qui vous en empécherait ? Pourquoi ?

~ ‘beson de sassurer QUe
\; (‘ \\ ( AAY ¥ \\ ( \_ \\(»\ o

) >3 ON Q |
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7. Avez-vous des remarques supplémentaires ? Des choses a ajouter ?

- \ LG %\ ¥ |
T 0N ; ¢ ‘\‘-\\‘ ( _\\ \
( ¢\ Oy
- L onOk0Y \ ey O % 9,
\
AC COCY NCS WSO '
S O \ \ ( \¢ \'("\\;

135



Luana Marcozzi /7/) VALAI
0 Hes s 044;4/ WALLIS

Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte auprés des entreprises

Nom et prénom de l'interrogé : s
MZL{/ .’”6/! 3@ # ,/C/(’Q(’ & 4=
Nom de U'entreprise (année de création) : g , ~
o) : ermanNas (ZCU(S >

T ‘activite : | 2] O Al N C
ype d'activité Uef\f(\f (l\é (h«aui,ta(._; ex Sacs

Date et lieu de U'entretien : - —_— o il - A 1/
Sien, Fspoce Ceahen lee 5 mau Pl

PARTIE 1 - PROFIL DE L'ENTREPRENEUR

1. Quelles sont vos aspirations pour votre société, quels sont vos objectifs
principaux a court terme? Classez-les du plus important au moins important.

( \ \

e3P \’},\:\u Sf:,"z;vm‘\_\\ (:l:"}‘» Saned
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2. Quels sont pour vous aujourdhui les freins a l'atteinte de ces objectifs ?
Quelles sont les difficultés que vous rencontrez dans la gestion de votre
entreprise ? La plus importante ?

= O LUS\()(\ AL S CANCOULY L»((&S
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3. Et quels sont les avantages qui vous permettent d'atteindre ces objectifs ?
Quels sont les bénéfices que vous en tirez ? Le plus important ?
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4. Quels sont vos rapports avec la concurrence ? Quels sont vos concurrents ?
En avez-vous beaucoup ?

\BC\> \’«.L\r (\.(\lh((\( “\(L\JL“WQ e\l
P \(»(\\\“(

- Tsop TR he \\k \M‘LL&(‘}‘“ \f-d_'s
\ CCINC NS N S \ (J\ WCe \erSa

5. Avez-vous un positionnement stratégique pour vous différencier de la
concurrence ? Si oui lequel ? Sinon pourquoi ?
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PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

Si non : montrer la vidéo sur Youtube et expliquer : La JEHEGT est une association
d'‘étudiants de la HES-SO de Sierre qui a pour but de familiariser les étudiants
avec la vie professionnelle. Ils offrent des services a des tarifs compétitifs aux

entreprises.

Montrer le site web de la JEHEGT

2. Que pensez-vous de cette idée de Junior Entreprise ?
QA \‘ )V u( 00 AL ()(Uj( er de
['oxQenence
D€ ((;(\X'<\f‘;(\¥w’iir aw reel ((’},(;; NG (o/’l(,k:(«»‘*l J)
oA oNFeRNACS - Acce S (f\"g Qs ; COuIces h'(‘!.i) e
NG R / E’;X"\) ae | H\ !Sl (e ( \(_J"t‘(\(v'ilt\‘;)
3. De maniere générale, que pensez-vous du site web ? et de la vidéo ? Est-ce
que vous percevez bien la proposition de valeur au travers de ces outils ? Si
oui comment, si non pourquoi ?
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Aller sur l'onglet des services sur le site web

4. De cette liste de services, lesquels peuvent vous intéresser en tant que

client ? Pourquoi ? Lesquels ne vous intéresseraient pas? Pourquoi ?
(Demander de classer les prestations de la plus pertinente a la moins
pertinente pour eux)
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5. Qu'est-ce qui vous pousserait a engager la Junior Entreprise ? Pourquoi ?
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6. Et qu'est-ce qui vous en empécherait ? Pourquoi ?
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7. Avez-vous des remarques supplémentaires ? Des choses a ajouter ?
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Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte aupreés des entreprises

Nom et prénom de linterrogé : > 7
Dubws Chasrel
Nom de l'entreprise (année de création) : Y
B ) 'ece de_ | Hoenmne_(9043)
;\L\ A o \i\; e MNeSSIEWES

Date et lieu de Uentretien : - oy
N\ 2@’, 9 Mau (,(

Type d'activité :

PARTIE 1 - PROFIL DE L'ENTREPRENEUR

1. Quelles sont vos aspirations pour votre société, quels sont vos objectifs
principaux a court terme? Classez-les du plus important au moins important.
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2. Quels sont pour vous aujourdhui les freins a l'atteinte de ces objectifs ?
Quelles sont les difficultés que vous rencontrez dans la gestion de votre

entreprise ? La plus importante ?
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3. Et quels sont les avantages qui vous permettent d'atteindre ces objectifs ?
Quels sont les bénéfices que vous en tirez ? Le plus important ?
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4. Quels sont vos rapports avec la concurrence ? Quels sont vos concurrents ?
En avez-vous beaucoup ?
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5. Avez-vous un positionnement stratégique pour vous différencier de la
concurrence ? Si oui lequel ? Sinon pourquoi ?
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PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

Non

Si non : montrer la vidéo sur Youtube et expliquer : La JEHEGT est une association
d'étudiants de la HES-SO de Sierre qui a pour but de familiariser les étudiants
avec la vie professionnelle. Ils offrent des services a des tarifs compétitifs aux
entreprises.

Montrer le site web de la JEHEGT

2. Que pensez vous de cette idée de Jumor Entreprise ?
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3. De maniere générale, que pensez-vous du site web ? et de [a vidéo ? Est-ce

que vous percevez bien la proposition de valeur au travers de ces outils ? Si
oui comment, si non pourquoi ?

i =
\\\ \*zi (\\\ “‘\”‘

\ A e oAl
\ \Y- K \\ O A0\ [{ A \“( AN ,(;; U
4 5 \ :‘K‘\-\ 1 S¢ «"--J{__-’
‘Q N S Sy AN 7
\\ t\ ~SCX) ©N X @A Y& \ \(()
LS AlrecHux B =

DU > QR \\(&m _,\~
UM \REON O

146



Luana Marcozzi

Hes-so//
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Aller sur l'onglet des services sur le site web

4. De cette liste de services, lesquels peuvent vous intéresser en tant que
client ? Pourquoi ? Lesquels ne vous intéresseraient pas? Pourquoi ?
(Demander de classer les prestations de la plus pertinente a la moins
pertinente pour eux)
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5. Qu'est-ce qui vous pousserait a engager la Junior Entreprise ? Pourquoi ?

,r;\

%\( o -x\\& LC, 1O }\CL‘LN"/ E,‘/('\,\\ CUSAQN

@ \f. S (_ C‘\, C c\\\\x*\,\/ (M’\h\lr‘?('(\,
(\(\"( EAN R 6 \X\ & w—l»' .\\i"\ﬁ'\‘& G \ O

f\c;, ;‘c‘;&"\ ONCe. Cas r/"i'“\&‘-%& AC hlv
\( e O \\\\ UNESL (]’(_L((, \(; ij ey

\\ uuu\ vV auiyer

/ l

i

gj\\ W
\(‘ AL \‘\( & >‘ N4 [ €INC 7

e e humain quank
f_ QU \(‘;\\.\—'

/
[
6. Et qu'est-ce qui vous en empécherait ? Pourquoi ?
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7. Avez-vous des remarques supplémentaires ? Des choses a ajouter ?
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Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte aupres des entreprises

Nom et prénom de l'interrogé :
Cnoa X (Cnaneg e
Nom de l'entreprise (année de création) :

Chandhe. £ £ o (2045

‘activité : <~ .| {- E& -7 & 0N T
Tiperdnetve Salen de Doaudé er eare hsme

Date et lieu de l'entretien: . \

MO[TE € [‘( et \"(_"-/‘é

PARTIE 1 - PROFIL DE L'ENTREPRENEUR

1. Quelles sont vos aspirations pour votre société, quels sont vos objectifs
principaux a court terme? Classez-les du plus important au moins important.

— Q00 \( oc |lag wire
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2. Quels sont pour vous aujourd'hui les freins a latteinte de ces objectifs 2
Quelles sont les difficultés que vous rencontrez dans la gestion de votre
entreprise ? La plus importante ?

3. Et quels sont les avantages qui vous permettent d'atteindre ces objectifs ?
Quels sont les bénéfices que vous en tirez ? Le plus important ?
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4. Quels sont vos rapports avec la concurrence ? Quels sont vos concurrents ?
En avez-vous beaucoup ?

5. Avez-vous un positionnement stratégique pour vous différencier de la
concurrence ? Si oui lequel ? Sinon pourquoi ?
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PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

Y 11 N '\'\\(‘f‘
L (A N\
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\

Si non : montrer la vidéo sur Youtube et expliquer : La JEHEGT est une association
d'étudiants de la HES-SO de Sierre qui a pour but de familiariser les étudiants
avec la vie professionnelle. Ils offrent des services a des tarifs compétitifs aux
entreprises.

Montrer le site web de la JEHEGT

2. Que pensez-vous de cette idée de Junior Entreprise ?

CYCLA S A'c éVamre/sfag O3
. \

~SINS MECNN
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3. De maniere générale, que pensez-vous du site web ? et de la vidéo ? Est-ce
que vous percevez bien la proposition de valeur au travers de ces outils ? Si
oui comment, si non pourquoi ?

<\ clad
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Hes-so/// Vs

Aller sur l'onglet des services sur le site web

4. De cette liste de services, lesquels peuvent vous intéresser en tant que
client ? Pourquoi ? Lesquels ne vous intéresseraient pas? Pourquoi ?

(Demander de classer les prestations de la plus pertinente a la moins
pertinente pour eux)
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5. Qu'est-ce qui vous pousserait a engager la Junior Entreprise ? Pourquoi ?
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6. Et qu'est-ce qui vous en empécherait ? Pourquoi ?
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7. Avez-vous des remarques supplémentaires ? Des choses a ajouter ?
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Luana Marcozzi - Travail de Bachelor

Enquéte aupreés des entreprises

Nom et prénom de l'interrogé : ) S — .
\)W@m@ Jean-tran CONS
Nom de Uentreprise (année de création) :\]qugf Au\owcb{{@ SJ,{ (2@
, ik < =
Type dactivité : \ | \lo achal (@;OCUC}@ , canossne voillre

Date et lieu de Uentretien: /| B S
(Onamosen, \& G (0 foijﬁj
VIUGNes” ) 3@ hakmal -com
PARTIE 1 - PROFIL DE L'ENTREPRENEUR

1. Quelles sont vos aspirations pour votre société, quels sont vos objectifs
principaux a court terme? Classez-les du plus important au moins important.

_ Busste @@@cg\ngmcz,
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Luana Marcozzi

2. Quels sont pour vous aujourd'hui les freins a l'atteinte de ces objectifs ?
Quelles sont les difficultés que vous rencontrez dans la gestion de votre
entreprise ? La plus importante ?

- manque. de. Qerseves: comfStentes
&= & PYO%l\r do la SQHH{@&EQ

— ONCALSIEMENTS des Q\i\@f\\\i

3. Et quels sont les avantages qui vous permettent d'atteindre ces objectifs ?
Quels sont les bénéfices que vous en tirez ? Le plus important ?
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4. Quels sont vos rapports avec la concurrence ? Quels sont vos concurrents ?
En avez-vous beaucoup ?
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5. Avez-vous un positionnement stratégique pour vous différencier de la
concurrence ? Si oui lequel ? Sinon pourquoi ?
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PARTIE 2 - PROPOSITION DE VALEUR

1. Avez-vous déja entendu parler de la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme ? Si oui comment ?

Non

Si non : montrer la vidéo sur Youtube et expliquer : La JEHEGT est une association
d'étudiants de la HES-SO de Sierre qui a pour but de familiariser les étudiants
avec la vie professionnelle. lls offrent des services a des tarifs compétitifs aux
entreprises.

Montrer le site web de la JEHEGT

2. Que pensez-vous de cette idée de Junior Entreprise ?

H\GCmC # prah QL(
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3. De maniere générale, que pensez-vous du site web ? et de la vidéo ? Est-ce " /

que vous percevez bien la proposition de valeur au travers de ces outils ? Si
oui comment, si non pourquoi ?
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Luana Marcozzi

Aller sur l'onglet des services sur le site web

4, De cette liste de services, lesquels peuvent vous intéresser en tant que
client ? Pourquoi ? Lesquels ne vous intéresseraient pas? Pourquoi ?
(Demander de classer les prestations de la plus pertinente a la moins

pertinente pour eux)
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5. Qu'est-ce qui vous pousserait a engager la Junior Entreprise 2 Pourquoi ?
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6. Et qu'est-ce qui vous en empécherait ? Pourquoi ?
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7. Avez-vous des remarques supplémentaires ? Des choses a ajouter ?
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Annexe VII : 3™ jtération du value proposition canevas de l'‘étudiant

Développement des Mise en pratique des
capacn'es d_u travail connaissances )
d'équipe théoriques Reconnaissance

professionnelle d’'un
diplébmé HES-SO

Création d'un réseau

professionnel Gains

Gain Creators

Expérience .
pratique E - Obtenir le
M ¢ Bachelor en tant
Développer ses que dipldme

Liaison entre

connaissances [ 5
étudiants et supérieur

compétences techniques

Création d'un réseau

entreprises sacial dans plusieurs domaines ponn
Products Customer
& Services o . Job(s)
Il"llll = x r Concurrence sur $  —
xpérience professionnelle , :
= Expé : f g I = marché de I'emploi O m—
/ supplémers\zz:l;':é\;alre valoir Svec e Etndiants B Mauyalse drganisation -
temps partiel des taches et des ccedera un
Appartenapce_au Gt YR métier
réseau des juniors / i p >
assumation de . ’ . épanouissant
entrepreneurs Pain Relievers Pains

tiches a

/ responsabilité b

Attribution des tiches en
fonction des capacités
personnelles

. Mauvaise préparation
~ antérieure a la
formation HES

Mauvaise gestion du
temps

Réalisation de réels
mandats

Figure 20 Value proposition canevas : l'étudiant, itération #3
Adapté de Strategyzer (2016).
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Annexe VIII : 3™ jtération du value proposition canevas de l'entrepreneur

Gain Creator

Customer

Ml s5evices

Pain Relievers

Figure 21 Value proposition canevas : I'entrepreneur, itération #3
Adapté de Strategyzer (2016).

165



Luana Marcozzi

Annexe IX : 1'¢"®

d'études de marché

'/ VALAIS
WALLIS

\S

version du prospectus des packs

unior
Entreprise

HAUTE ECOLE DE GESTION & TOURISME

@J

Méthode
générale

Nombre de
questions
maximum du
questionnaire
Nombre
minimum de
répondants
souhaité
Profil des
répondants
Périmeétre
géographique
étudié

Mode de collecte

Délivrables remis

I'étude

Pack 1
"Basic’

documents au >
format Word et
Excel présentant
les tris a plat*

Nos offres d'études de marché

Pack 2
"Basic Plus"

Pack 3
"Extra”

quantitative

25 questions 50 questions

100 réponses 150 réponses

hommes et femmes de 18 a 65 ans

- régional
- Valais

- régional
- Valais
- Suisse romande
internet & mailing
» documents au format
Word et Excel
présentant les tris a
plat et tris croisés
des résultats de

documents au
format Word et
Excel présentant
les tris a plat et

au client des résultats de tris croisés** des l'enquéte
lenquéte résultats de
l'enquéte > synthese de l'étude et
recommandations
v ah CHF 1'500.-  CHF 2'200.- CHF 4'000.-

* résultats bruts de chaque question en pourcentages des réponses et sous forme de graphiques
** résultats mis en corrélation avec plusieurs variables selon le choix de notre client permettant une comparaison
plus élaborée des comportements du client cible, remis également en pourcentages et sous forme de graphiques
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Chaque pack inclut les Notre panel de répondants est
prestations suivantes : constitué notamment de :

1. rédaction du questionnaire » l'ensemble des étudiants de la
HES-SO (plus de 20000
2. test et validation du étudiants en Suisse romande)

questionnaire par le client

» les membres interactifs et
3. administration du questionnaire individuels de la Chambre
par e-mail et internet Valaisanne du Commerce (360

entreprises et 20 associations)
4. rassemblement des résultats sur

un document Excel » les particuliers faisant partie du

réseau de la JEHEGT (plus de
20 ménages valaisans, pouvant
s'étendre en Suisse romande)

5. établissement des tris des
réponses et élaboration des

graphiques

Si vous souhaitez plus de précisions, n'hésitez pas a nous contacter sans
engagement en nous écrivant un e-mail a l'adresse info@jehegt.ch ou via notre
rubrique "Contact" sur notre site internet (www.jehegt.ch). Nous nous ferons

un plaisir de vous renseigner sur ce que nous pouvons faire pour vous !

[/
Junior ﬁD
SWITZERLAND

Entreprise

HAUTE ECOLE DE GESTION & TOURISME

Hes:
BEEB
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Annexe X : Détail du calcul de prix des packs
d'études de marché

Pack 1 Pack 2 Pack 3
"Basic" "Basic Plus" "Extra”

Nombre d'heures estimées pour :

» la rédaction du 5 heures
questionnaire

> le test et la validation du 2 heures
questionnaire avec le client

» l'administration du 2 heures
questionnaire

> le traitement des réponses 8 heures 10 heures 20 heures

> la rédaction du rapport final 1 heure 5 heures 5 heures
délivrable au client

Nombre d'heures totales 18 heures 24 heures 34 heures
Tarif horaire appliqué CHF 50.- CHF 45.- CHF 40.-
Prix total CHF 900.- CHF 1'080.- CHF 1'360.-

Prix final CHF 900.- CHF 1'100.- CHF 1'300.-

Tableau 11 Détail du calcul de prix des packs d'étude de marché
Données de l'auteur

168



Luana Marcozzi

Annexe Xl :

ziéme

version du prospectus des packs

d'études de marché

unior

@J
e

Méthode générale

Nombre de questions
maximum du
questionnaire

répondants souhaité
Profil des répondants
Périmétre

géographique étudié

Mode de collecte

Délivrables remis au
client

Prix de l'étude

** résultats mis en corrélation

graphiques

Entreprise

HAUTE ECOLE DE GESTION & TOURISME

Nos offres d'études de marché

* résultats bruts de chaque question en pourcentages des réponses et sous forme de graphiques

plus élaborée des comportements du client cible, exprimés également en pourcentages et sous forme de

Pack 1
"Basic"

Pack 2
"Basic Plus”

Pack 3
"Extra"

quantitative

25 questions

100 réponses 200 réponses
hommes et femmes de 18 a 65 ans
- régional - régional
- Valais - Valais
- Suisse romande
réseaux sociaux & e-mails
» l'ensemble des
tris a plat et tris
croisés** avec des

» l'ensemble des
tris a plat et tris

» l'ensemble des
tris a plat* et

graphiques graphiques croisés avec
ressortant des illustrant les graphiques
réponses réponses

support excel
modélisé avec les
réponses

support excel >
modélisé avec

les réponses

support excel
modélisé avec les
réponses

rapport complet
de l'étude avec
synthése et

rapport papier »
rassemblant

rapport complet
de l'étude avec

les résultats synthése et recommandations
recommandations
CHF 900.- CHF 1'100.- CHF 1'300.-

avec plusieurs variables selon le choix de notre client permettant une comparaison
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Chaque pack inclut les
prestations suivantes :

. rédaction du questionnaire

. test et validation du

questionnaire par le client

. administration du questionnaire

par e-mail et internet

. traitement des réponses et

analyse

. rédaction du rapport de 'étude

Notre panel de répondants est
constitué notamment :
» de lI'ensemble des étudiants de

la HES-SO (plus de 20'000
étudiants en Suisse romande)

des membres de la Chambre
Valaisanne du Commerce
(environ 360 entreprises et 20
associations)

des particuliers faisant partie
de notre réseau (plus de 20
ménages valaisans, pouvant
s'étendre en Suisse romande,
partenaires et autres junior
entreprises)

Junior

Entreprise

Hes:

HAUTE ECOLE DE GESTION & TOURISME

Si vous souhaitez plus de précisions, n‘hésitez pas a nous contacter sans
engagement en nous écrivant un e-mail a l'adresse info@jehegt.ch ou via notre
rubrique "Contact” sur notre site internet (www.jehegt.ch). Nous nous ferons

un plaisir de vous renseigner sur ce que nous pouvons faire pour vous !

@
J SWITZERLAND
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Annexe Xl : 3™ jtération du business model canevas

Europe (organisation et

. Cyberlearn gestion)
Alumnis Fondation Dropbox
Réseau de juniors
£ Marketing (études,
Professeurs plans, analyses)
Informatique (site,

HES
10 membres logiciel, applications,
+ exécutants

G KEY - KEY VALUE CUSTOMER CUSTOMER
ARTNERS ACTIVITIES OPOSITIONS RELATIONSHIPS SEGMENTS
BN Expérience _ Personnelle
Gestion des PRARIGHE Automatisée Etudiant
compétences et Liaison entre étudiants i
recherche de et entreprises Self-service passif
connaissances - :
Appartenance / acces Expérience associative Etudiant
a un réseau (juniors et professionnelle membre
Gestion de entrepreneurs) ——
l’interface interne Graphisme (logo} Rapport quahte s pr‘x Etudiant
affiches/flyers, cartes de ,
= visite) Sur-mesure Screation executant
y EY
RESOURC Communication (plan,
P o il gestion d’image) CHANNELS
3 nterface de travai
JADE Switzerland / sur jehegt.ch Evénementiel

Facebook
Linkedin

YouTube

Affiches
et flyers

5 COST STRUCTURE Pérticipation
’ Cotisation Frais IT meetings

Frais de publicité JADE JADE
Cartes de Frais d’organisation

visites des evenaments Frais d’achat de

matériel pour mandats

Vente de services

Cotisations CHF
sur-mesure

devis

Entrepreneur

40 / an / membre

Figure 22 Business model canevas, itération #3
Adapté de Strategyzer (2016)
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Annexe Xl : Affiches promotionnelles de la JE
HEGT pour les Career Weeks et l'event Coffee
for likes

0 43

Cc reer Week A

" NESPRESSO

../lllﬂlul\\\‘

LIKE OUR FACEBOOK PAGE AND GET A FREE COFFEE

‘ /7 VALAIS
*SO/// WaLLS
NESPRESSO

wwuw.jehegt.cl
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Hes:so

Annexe IXX : Structure des colts de la JE HEGT

au 30.06.2016

Structure et montants des colts
pour l'exercice 2015-2016

Colits fixes

Frais bancaires’

Frais IT
Abonnement hébergeur CHF 39.55
Abonnement a Dropbox CHF 111.65

Frais de publicité

Frais de participation aux meetings Jade
National meeting?® CHF 120.00
Summer meeting’ CHF 451.30

Cartes de visite*

CHF 1 834.00

CHF 81.50

CHF 151.20

CHF 40.00

CHF 571.30

CHF 330.00

Colits variables

Salaires

Cotisation annuelle Jade
Switzerland

Frais d'organisation des Career Weeks

Apéritifs CHF 1 595.00
Badges CHF 42.90
Affiches et flyers’ CHF -

Frais d'organisation de Coffee for likes®
Frais de représentation’

Achat matériel pour la réalisation de mandats®

Autres charges

CHF 5 943.20

CHF 3 135.00

CHF 250.00

CHF 1 637.90

CHF 73.10

CHF 90.00

CHF 193.75

CHF 563.45

Tableau 12 Structure des colits au 30.06.2016
Adapté de la comptabilité 2015-2016 de JE HEGT.
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' Les frais bancaires sont des frais fixes d'ordre administratifs en rapport avec la carte bancaire de
la Junior.

2 Les frais de participation étaient de CHF 60.- par personne. Deux membres de la JE HEGT y ont
participé.

3 Cet événement ayant lieu sur plusieurs jours, différents prix de participation ont été fixés en
fonction des journées choisies. Les prix sont indiqués en euros, le trésorier a effectué donc la
conversion en francs suisses avant de l'enregistrer dans la comptabilité. Quatre membres de
l'association vont y prendre part.

* Comme chaque année, des membres quittent et d'autres arrivent dans la Junior, et que les postes
sont réattribués, des cartes de visites sont imprimées. La recherche et la conception du graphisme
sont offerts, cependant l'impression de 800 cartes de visites a été fixée a un prix forfait.

> La gratuité ici s'explique par le fait que les affiches et flyers ont été réalisés par un membre de la
Junior et imprimé sur le crédit d'impression offert par l'école pour l'association.

®Cet événement s'est tenu a la rentrée de février 2016 consistant a offrir un café aux étudiants en
échange d'un "like" de leur part sur les pages de la JE sur Facebook et Linkedin.

7 Ceux-ci concernent les déplacements effectués par les membres pour visiter les clients ou pour la
promotion de la Junior.

8 Certains services, notamment en informatique, nécessitent l'achat de thémes pour la conception

de sites web. Ces colits sont comptabilisés en frais d'achat matériel mais sont par la suite récupérés
dans le montant final facturé au client.
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Annexe XX : Plan d'action d'aolit 2016 a janvier 2017
Plan d'action d'aolt a janvier 2017 pour la JE HEGT

Actions

Prériodes
d'action

Cibles

Sous-actions

Hes:so

Outils de
communication

présentation

Budget

Objectifs

Acteurs

étudiants

étudiants)

Direction présenter l'évolution de la PowerPoint * Présidente
1| Rencontrer la aolt a fin de la Junior depuis sa création. |+ Business Model conclusion d'un partenariat durable |« Vice-
Direction de la septembre Haute Convaincre l'école de Canevas CHF 0.- avec la HEG, a pouvoir afficher tel président
HEG (2 mais) Ecolg de soutenir le projet. e site internet quel sur le site internet * Responsable
’ Gestion « conditions de de com.
partenariat
2| Mener une e étudiants
campagne de pub | septembre a fin e PME promouvoir la JE sur ses e publicité payante augmenter de 50% le nombre de
sur les réseaux novembre e grandes pages de réseaux sociaux sur Facebook et CHF 60.- visites sur le site internet, de likes Responsable
sociaux (3 mois) entrepris | pour trois mois LinkedIn sur facebook et le nombre d'abonnés | de com.
-es LinkedIn
3| Rencontrer de
grandes ,
entreprises du présenter la Junior Ssentati . \F;'residente
4 ; * présentation * Vice-
::;:52:;::,??:: aolit ‘_\% fin janvier grandeS. Entreprise afin de . EowerPoint CHF 0.- obtenir au moins 3 partenariats président
domaines de (6 mois) entreprises clonval.ncr.e de soutenir * site internet + Responsable
l'association de com.
I'économie, le
tourisme et
l'informatique
4| Développer début septembre préciser les roles des * site internet recevoir au moins 10 candidatures * Administra-
l'espace étudiant | & mi-septembre étudiants membres et des exécutants |e cahiers des CHF 0.- spontanées d'étudiants pour devenir trice
du site internet (2 semaines) en publiant un cahier des charges exécutants * Responsable
charges succinct IT
5| Développer une publier sur la méthode de o Aministra-
communication septembre PME travail générale, le » site internet recevoir au minimum 3 demandes de | trice
transparente (1 mois) valaisannes | processus d'éxécution d'un e réseaux sociaux CHF 0.- devis * Responsable
mandat, la politique de prix IT
et d'utilisation des revenus.
6| Présenter la 16 septembre présenter briévement
Junior Entreprise | (date estimée, nouveaux | lassociation a la conférence |+ présentation recevoir au moins 5 candidatures « Présidente
aux nouveaux journée d'accueil étudiants d'information aux nouveaux Power point CHF 0.- d'étudiants de premiére année * Responsables
des nouveaux étudiants EE, IGet TO
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Hes

prendre rendez-vous avec * présentation o Présidente
Rencontrer les octobre a fin des professeurs de Power Point constituer un encadrement o Vice-
professeurs novembre professeurs | différentes filieres, * site internet CHF 0.- professionnel constitué de minimum président
(2 mois) présenter la JE et discuter |« Business Model 4 professeurs dont les compétences | Responsables
d'un encadrement Canevas couvrent celles de la JE EE, IG et TO
envisageable
profes-
Participer / septembre a seurs étre présent au plus e cartes de visite
assister aux janvier PME d'événements possibles et |« prospectus conclure au moins un nouveau Tous les
conférences (5 mois) grandes | réseauter afin de faire général CHF 0.- partenariat et obtenir un nouveau membres
BusiNET vs entrepri- | connaitre la JE mandat
ses
* prospectus des
Vendre les packs publier le prospectus sur le études de marché
d'études de octobre a janvier PME web, aller trouver des PME |e cartes de visite CHF 0.- vendre au minimum un packs "Basic”, | Responsables
marché (4 mois) valaisannes et startups suscgptibles  site internet et deux packs "Extra" EE, IG et TO
d'étres intéresseée par l'offre |. pages réseaux
et leur vendre la prestation sociaux
PME * Le Journal de
Rédiger des novembre a valaisan- Sierre
communiqués de janvier nes présenter la JE, sa mission, |e site internet CHF 700.- | obtenir au minimum 4 demandes de | Responsable
presse (3 mois) grandes ses valeurs et ses services + pages LinkedIn, devis de com.
entepri- Facebook et
ses Twitter

Tableau 13 Plan d'

action sur six mois

Données de l'auteur
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Annexe XXI : Sujet et mandat de travail de
Bachelor

Haute Ecole de Gestion & Tourisme
Hochschule far Wirtschaft 8 Tourismus &

PP 3960 Sierre A

Madame

Luana Marcozzi

Chemin de Terreauneuf 45
1963 Vétroz

¥ Filiere Economie d'entreprise
Studiengang Betriebsokonomie Sierre, le 4 février 2016/dat

Attribution du sujet et mandat de travail de bachelor 2016

Madame,

Nous avons le plaisir de vous remettre, en annexe, un exemplaire de votre sujet et mandat de travail de
bachelor validé et signé par le responsable de filiére.

Pour information, un exemplaire est conservé a l'administration, un autre vous est remis dans ce courrier
pour votre dossier. Les exemplaires qui vont au mandant et au professeur leur sont remis par vos soins.

L'échéancier, les renseignements et les documents nécessaires a ['élaboration de votre travail de bachelor
sont & disposition dans I'Intranet sous l'onglet "EE", rubrique Travaux de bachelor.

Le travail de bachelor débute officiellement le 8 février 2016. Il sera restitué avant midi, le 11 juillet 2016
pour fes étudiants a plein temps et le 8 aot 2016 pour les étudiants en emploi. Avant ces échéances, des
informations plus détaillées vous parviendront par mail.

Nous restons & votre disposition pour tout renseignement complémentaire et vous adressons, Madame,
nos meilleures salutations.

HES-SO Valais-Wallis
T D

& 71 / i resn
Hans‘-P/e’(e’;/Roten
Responsablé de la filigre
Economie d'entreprise

Annexe: ment.

.
/\; ‘*r&b‘

(> %
sitl= HES-S0 Valals-Wallis « rue de fa Plaine 2 - 3960 Sierre "F ,3,)
2 +41 27 606 89 11 « info@hevs.ch » www.havs.ch 7. 2/

2 2%

177



Luana Marcozzi Hes . SO.«'I‘.’,' Xﬁ\ﬁ]&g

HES-SO Valais 2 ; FO.2.2.02.27.EF
S Sujet et Mandat du travail de bachelor b oy S

X

Filiere: Economie d'entreprise, plein temps

Année 2015/2016

Confidentiel [ ] Non confidentiel =

La directive sur les travaux de bachelor DI2.2.02.01 décrit précisément I'engagement de la HES-SO Valais et celle

Etudiant-e Professeur

NOM Prénom MARCOZZ| Luana NOM Prénom PERRUCHOUD Antoine
| Tél 079/725.95.49
L
| Mandant-e Personne de contact :
| NOM (raison sociale) Assaciation Junior Entreprise de la NOM Prénom  IN ALBON Clément
| Haute Ecole de Gestion et Tourisme
i Fonction Président de |'Association
| Adresse compiéte Rue de la Plaine 2
{ Tél. 079/618.42.12

| 3960 Sierre

_Tél  079/618.42.12

f Titre du travail de bachelor Etablissement de la stratégie et du modeéle d'affaire de la Junior Entreprise de la Haute
] Ecole de Gestion et Tourisme de Sierre pour entrer sur le marché valaisan.

i
i Echéancier des travaux de bachelor

» Formation a plein temps X Variante 1 février — juillet

O Variante 2 septembre — novembre
» Formation en emploi O Variante 1 février — aolit

O Variante 2 septembre ~ janvier

D'autre part le-la mandant-e confirme avoir pris bonne note :
- de la directive du systeme qualité relatives au travail de bachelor
- que le travail sera réalisé selon la variante choisie ci-dessus

- que la recherche d'un sujet de travail de bachelor incombe a |'étudiant-e; ses contacts avec les entreprises
susceptibles de fournir un mandat n'engagent pas la responsabilité de l'ecole.

- que le travail reste propriété de la HES-SO Valais et que I'exemplaire qui est remis a I'entreprise par
I'étudiant-e est destiné exclusivement a ses propres besoins

- que la HES-80 Valais se réserve le droit de publier sur le site Internet de I'école, le nom de I'entreprise, de
I'étudiant-e, le titre du travail de bachelor ainsi qu'un résumé (sauf travaux confidentiels)

M K XM NKK

- que les travaux confidentiels ne sont pas publiés. Le nom de I'étudiant, accompagné de l'information
“"Confidentiel" est publié avec un résumé du travail de bachelor, ne contenant ni les chiffres, ni les données
sensibles. Le nom de I'entreprise n'est pas publié.

- que la défense orale n'est pas publique (assistent & la défense, le professeur, I'expert et un représentant de la filiére)

X X

- que l'étudiant et le professeur planifient avec le représentant du mandant / de la mandante, une présentation
du travail de bachelor & I'entreprise
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HES-SO Valais

FO.2.2.02.27.EF

Sujet et Mandat du travail de bachelor ot Ayl

Attestation d'originalité (a 'attention de ’entreprise mandante)

&
&

- Lefla mandant-e atteste qu'aucune étude similaire n'a déja été effectuée.

- Lorsque des éléments relatifs au travail préexistent, ils doivent étre mentionnés d'une maniére explicite ci-aprés.

A la suite de ce formulaire, chaque étudiant-e doit fournir un rapport de 3 pages, comprenant les éléments suivants :

1. Titre du travail

Indiquez
- untitre pertinent qui fait référence au contexte, a I'objectif principal et éventuellement
au nom de l'organisation / du projet.

2. Domaine

Indiquez le lien entre votre travail et les cours que :
- d'une part vous avez suivi dans votre bachelor jusqu'ici (par exp. ressources humaines,
comptabilité/finances, communication, marketing, ...)
- d'autre part 'option principale et les options secondaires que vous allez suivre.

3. Le contexte
(max. 10 lignes)

4. Les objectifs du
travail
(max. 3 - 5 objectifs)

| 5. L'étatde lart
{ (15 - 20 lignes)

Indiquez :
3.1. Votre problématique, en indiquant au moins trois mots-clés / tags associées a votre
thématique
3.2. La question de recherche associée a votre problématigue {point Erreur ! Source du
renvoi introuvable.), a laquelle vous allez répondre a la fin de votre travait
3.3. La délimitation de votre travail c.a.d. ce que vous n'allez pas faire aprés discussion
avec votre mandant.

Indiquez sous la forme d'objectifs spécifiques, mesurables et réalistes !
4.1. Les objectifs principaux du travail ainsi que les résultats/délivrables que vous allez
présenter a votre mandant a la fin de votre travail ?
4.2. Quel sera la plus-value et l'impact de votre travail sur {'évolution et fou la performance
de l'organisation pour laguelle vous réalisez le travail ?

Indiquez
5.1. Les travaux scientifiques existants sur cette thématique et comment chaque article/livre
va vous aider dans votre travail.
5.2. Si le travail est une suite d'un autre effectué pendant les études, un autre travail de
bachelor ou un travail déja effectué dans une entreprise / organisation

6. La structure du
travail

Indiquez quels sont les principaux chapitres que vous envisagez dans votre rapport final.

7. La méthodologie
{max. 10 lignes)

Indiquez
7.1. Quelle méthode de recherche va étre appiiquée (quantitative, qualitative) ?
7.2. Comment vous allez collecter les données nécessaires a votre travail et comment vous
aller les analyser ?
7.3. Comment vous allez développer votre solution a la problématique indiquée au point
327
7.4. Comment vous allez valider les résuitats de votre travail ?

8. La pianification

9. La bibliographie

Indiquez :

8.1. Comment vous allez répartir les 360 heures de votre travail en tenant compte de ['effort
nécessaire pour implémenter la méthadolagie (7.) et atteindre les objectifs {4.) ?

8.2. Quelles sont les principales dates / milestones dans le déroulement de votre travail ?

La référence compléte des sources que seront en priorité utilisés dans votre travail.

ATTENTION

- avant restitution, le descriptif du mandat doit étre daté et signé,

par: 'entreprise mandante, le Qrofe'sséur et I'étudiént-e
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HES-SO Valais i : FO.2.2.02.27.EF
Lk Sujet et Mandat du travail de bachelor paioro i
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1. Titre du travail :

Etablissement de la stratégie et du modéle d'affaire de la Junior Entreprise de la Haute Fcole de Gestion et
Tourisme de Sierre pour entrer sur le marché valaisan.

Domaine :

Cette étude va néeessiter principalement les connaissances acquises aux cours de Management
F D) . ’ . - - .
stratégique, Etude de marché et Analyse et planification financiére.

Option principale : Controlling, Investissement et Financement (HEG Genéve)
Options secondaires : Manager 21, Leadership et Développement personnel

Contexte :

3.1 Problématique : La Junior Entreprise de la Haute Ecole de Gestion et Tourisme de Sierre (JEHEGT)
a ¢té fondée en aodit 2015 par huit étudiants en derniére année de Bachelor. Le concept de Junior
Entreprise existe aujourd'’hui dans le monde entier et la Suisse en compte déja 11 dont 10 en Suisse
romande. Elles font toutes partie de JADE Switzerland, le réseau hélvétique de référence permettant aux
juniors entrepreneurs de collaborer et partager leurs compétences. Les principaux challenges de cette
nouvelle Association sont de réussir a accomplir sa mission soit offrir une large palette de services aux
entreprises en utilisant les connaissances des étudiants et d'assurer sa pérennité. Etant la premiére
association d'étudiants de ce type en Valais, il est indispensable de posséder une stratégie sur mesure afin
d'assurer son bon fonctionnement.

Mots clés : modéele d'affaire, business model, junior entreprise, outils stratégiques, start-up

3.2 Question de recherche : Quelle est la stratégie et le modele d'affaire a adopter pour la JEHEGT afin
de réussir a s'implanter dans le marché valaisan ?

3.3 Délimitation du travail : Ce travail consiste en une analyse qualitative du business model de la
Junior Entreprise, ainsi que ['établissement d'une planification financic¢re et d'un plan d'action et de
communication. Il s'agira de déterminer la stratégic a adopter grice a des outils pertinents tels que la
Value Proposition Design, le Business Model Canvas, I'analyse PESTEL ou encore I'horloge stratégique.

Objectifs :
4.1 Objectifs principaux :

Ftablir le business model de la JEHEGT. (Délivrable : un Business Model Canvas)

Etablir un positionnement stratégique grice a une analyse de I'environnement (Délivrable : liste
des concurrents existants, des prestations clés de la JEHEGT et de ses clients cibles)

» Tester la proposition de valeur de la JEHEGT en interrogeant de potentiels clients. (Délivrable :
analyse des besoins notamment via un Minimum Viable Product)

Y VY

> Elaborer un plan d'action et de communication d’aoiit & novembre 2016 pour rentrer sur le marché
du Valais. (Délivrable : plan d'action et de communication)
» Déterminer les perspectives financiéres de Ja JEHEGT sur trois ans. (Délivrable : planification

financiére sur 3 ans)

4.1 Impact pour Porganisation : Grice a ce mod¢le d'affaire, la Junior Entreprise de la Haute Ecole de
Gestion et Tourisme de Sierre saura se positionner sur le marché valaisan et connaitra la stratégie a
adopter afin d'obtenir des mandats et assurer sa pérennité.
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5. Etatde l'art:

Le sujet du Business Model posséde un trés vaste état de l'art. En plus des notions apprises dans le cadre
du cours de Management stratégique assuré par M. Vincent Nassar, voici la liste des principales sources
qui m'aideront tout au fong de ce travail :

Business Model Nouvelle Génération (2011) par Alexander Osterwalder et Yves Pigneur servira de
guide principale tout au long du travail afin d'établir le meilleur modele économique qui soit pour la
Junior Entreprise.

Business Model You (2012), par Tim Clark en collaboration avec Alexander Osterwalder et Yves
Pigneur, aidera pour la phase de test du modele économique et donnera des éléments de réflexion
quant & l'adaption au changement au sein de {'organisation.

Afin de comprendre comment la Junior Entreprise peut amener de la valeur a ses clients, il faut
dessiner la matrice de proposition de valeur et pour cela, je vais beaucoup m'aider des graphiques et
explications de La méthode Value Proposition Design (2015) écrit par Alexander Osterwalder, Yves
Pigneur, Greg Bernarda et Alan Smith.

L'une des missions de ce travail est de trouver une stratégie permettant a l'association d'assurer sa
perennité, l'ouvrage Lean Startup, Adoptez l'innovation continue (2012) d'Eric Ries va me permettre
de reconnaitre les failles de 'organisation sur lesquelles agir afin d'éviter I'échec.

Une phase de I'étude va consister en la détermination du positionnement stratégique de la Junior
Entreprise, pour cela, je vais adopter la stratégie dite de I'océan bleu, en m'inspirant du livre de W,
Chan Kim et Renée Mauborgne : Stratégie Océan Bleu, Comment créer de nouveaux espaces
stratégiques. (2013).

Structure du travail :

1.
2.

0N L

Introduction et présentation de la Junior Entreprise
Le Business Model de la JEHEGT selon les membres du comité
2.1. Business Model Canvas (premiére version)
2.2. Value proposition design (premiére version)
Analyse de I'environnement
3.1. Etude des business models des Juniors Entreprises de Genéve et Lausanne
3.2. Analyse concurrentielle en Valais
Minimum Viable Product (MVP)
4.1, Préparation
4.2, Test
Positionnement stratégique de la JEHEGT
Planification financiére sur trois ans
Business Model Canvas et Value Proposition Design finaux
Plan d'action et de communication d'entrée sur le marché valaisan
Conclusion

10. Références
1 1. Annexes

La méthodologie :

7.1 Méthode de recherche : Afin d’atteindre les objectifs de ce travail, une démarche qualitative sera
mendée.
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7.2 Développement de la recherche : Dans un premier temps, il s'agira de générer une premiére version
du business model lors d'un workshop avec les membres du comité de la JEHEGT. Ainsi, nous
chercherons a compléter le Business Model Canvas et le Value Proposition Design.

Dans un deuxiéme temps vient la partie "zoom out", soit I'étude de I'environnement de la JE. Celle-ci se
fera en deux parties. La premicre consistera en 'étude des business models et des prestations de deux
Juniors Entreprises existantes depuis plusieurs années soit la Junior Entreprise HEC Lausanne, et la Junior
Entreprise de I'Université de Genéve. Grice aux données récoltées sur leur site web et au travers de
différents entretiens avec leurs membres, il sera possible de lister les prestations les plus interessantes
pour la JEHEGT, ainsi que des pistes pour notre business model. La deuxiéme partie de cette étude
concernera l'analyse concurrentielle en Valais. Au travers d'un second workshop avec le comité, nous
commencerons par réfléchir aux potentiels concurrents de l'association. Ensuite, ceux-ci seront
positionnés dans l'horloge stratégique de Bowman afin d'aider a déterminer le positionnement stratégique
de la JEHEGT. Enfin, une analyse PESTEL et l'océan bleu de 'organisation seront ¢laborés.

La partie centrale de ce travail sera consacrée au "zoom in", soit 4 la découverte du client via notamment
un Minimum Viable Product ou les cartes d'empathie. Pour cela, un autre workshop sera organisé pour
décider des personnes qui testeront une prestation de la JEHEGT. Ensuite, je poserai des hypothéses de
recherche, déterminerai la prestation a tester et menerai la procédure. Pour terminer cette phase, un
questionnaire qualitatif sera adressé au(x) client(s) potentiel(s) qui aura testé notre prestation afin de
récolter les données qui permettra d'adapter le Minimum Viable Product aux besoins du client.

Une fois les parties "zoom in" et "zoom out" terminées, je me pencherais sur la partie financiére. 11 s'agira
de planifier sur trois ans le mode de financement de la JE en fonction de ses besoins. Toutes les données
nécessaires seront récoltées a l'interne a I'organisation en discussion avec ses membres.

Gréce aux éléments qui seront ressortis des différentes études précédentes, je serais capable de compléter
le Business Model Canvas et la Value Proposition Design afin d'en obtenir des versions complétes et
claires pour les membres de I'organisation.

Pour terminer, je définirai un plan d'action et de communication pour les mois d'aotit 2 novembre 2016
qui permettra de tester le Business Model et la stratégie établie dans ce travail.

Toutes ces étapes seront chacunes accompagnées de la rédaction réguliere du rapport afin de respecter au
mieux les délais fixés plus bas. La derniére période sera consacrée aux corrections, mise en page et
relecture du travail.

7.4. Validation des résultats : La stratégie et le business model développés dans ce travail devront étre
validés afin de rendre ce travail utilisable et précieux pour la JEHEGT. Cette évaluation sera faite par un
membre de JADE Switzerland dont I'identité sera a détinir.

7.5. Communication : N'étant pas confidentiel, ce travail pourra faire I'objet d'une publication en son
entier sur les bases de données publiques. Je me tiendrai a disposition de la JE pendant six mois apres la
fin du Travail de Bachelor pour informer et introduire ce modeéle d'affaire aux nouveaux étudiants
membres de I'organisation.

Planning :

8.1. Répartition des 360 heures de travail seion les points méthodologiques :
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Nom de la tache
Affinage de ’état de Part
Etablissement du business model initial
Zoom out - Etude de I'environnement
Etude des Business Models des autres JE
Analyse concurrentielle
Zoom in — Découverte du client
Détermination du positionnement stratégique
Planification financiére
Finalisation du Business Model Canvas et du Value Proposition Design
Etablissement du Plan d'action et de communication
Rédaction du TB tout au long du travail
Relecture et corrections
Communication
Remise du TB

Préparation de la défense orale 10 hr
Total des heures estimées 360 hr

Durée
5hr
15 hr
89 hr
46 hr
43 hr
71 hr
15 hr
25 hr
20 hr
30 hr
60 hr
9 hr
10 hr
1hr

Dans ces 360 heures sont comprises les 20 heures consacrées aux workshops avec Monsieur Perruchoud

et parfois le mandant, Monsieur In Albon :

04 - 11 janvier
22 fév - 11 mar
objectifs de I'analyse concurrentielle

8.2. Principales dates du déroulement du travail :

Travail de Bachelor

Tevrier mars avril

Alfinage de I'état de I'art 0%

Workshop n® § = 0%

Etablissement du BM Canvas et... T ow
- mantal pE————r——e

Etude des BM des autres JE ¥ 0%

Analyse concurrentielle VS = 0%

lient pr—

Minimum Viable Product
Positionnement stratégique
Planification financiére

BM Canvas et VPD finaux
Plan d'action

Relecture et corrections
Communication

Remise du T8

el BREERETRETNNN

Contréle du business model et fixation des

Personnes rencontrées

Pchod tne

Perruchoud Antoine
Dy \ 141 [

Perruchoud Antoine

juin juiller
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Annexe XXII : Commentaire du jury avant
l'attribution du mandat

08/07/2016 EE - Sujet & mandat TB 2016 - Luana Marcozzi

EE - Sujet & mandat TB 2016

Estelle Dayer <Estelle.Dayer@hevs.ch>

jeu. 10.12.2015 18:12

A :Luana Marcozzi <luana.marcozzi@students.hevs.ch>;

Cc:Lionel Emery <Lionel.Emery@hevs.ch>; Antoine Perruchoud <Antoine.Perruchoud@hevs.ch>;

Bonjour,

Suite a I'examen de votre proposition de TB par le jury, il s'aveére que certains points doivent étre retravaillés. Le jury vous a attribué
un nouveau professeur pour vous suivre, soit M. Antoine Perruchoud. De plus, le jury vous demande de déposer une nouvelle
demande en tenant compte des éléments suivants :

Commentaires du jury, modifications a apporter :

Le theme est accepté mais la demande doit étre modifiée/adaptée en fonction des remarques suivantes :
1. Le sujet de travail de Bachelor doit étre redéfini avec la Junior entreprise.

Attention : les commentaires du jury doivent étre intégrés dans les annexes du travail de bachelor

Nouvel échéancier :
- Fixer rapidement un rendez-vous avec votre professeur.
- Apporter les modifications nécessaires en accord avec celui-ci.
- Le mandant re¢oit 1'information des changements demandés par le jury. Il ne signe pas la nouvelle version.
- Signature du professeur et de 1'étudiant.
- 11 janvier 2016 avant 12h00 - Délai pour le dépot de la proposition modifiée sur la zone réseau prévue pour les TB.
O:\EE\TB_BA\STD et enregistré de cette facon NOM_PRENOM.pdf

Aprés validation par le jury :
- Signature par le responsable de filiere.
- L'original reste a 'administration et une copie vous sera remise.
- Les copies a remettre au professeur et a I'entreprise seront de votre responsabilité.

Votre travail de bachelor débute officiellement le 8 février 2016. Pour cette date, les documents vous seront envoyés par poste.

En cas de questions, vous pouvez vous adresser au coordinateur du jury des travaux de bachelor (lionel.emery@hevs.ch) qui se tient
a votre disposition pour toute question.

Meilleures salutations.

Estelle Dayer

Secrétaire / Sekretérin H e s -

Sécrétariat HEG Haute Ecole de Gestion & Tourisme E
Hochschule fiir Wirtschaft & Tourismus
Email : estelle.dayer@hevs.ch
Tél./ Tel.: 027 606 91 06 http://www.hevs.ch
HES-SO Valais-Wallis * Rte de la Plaine 2 « 3960 Sierre /:Ej"-“b
T +41 27 606 89 11 « info@hevs.ch » www.hevs.ch L7 Al

"

https://outlook .hevs.ch/owa/#viewmodel=ReadMessageltem&ItemID=A AMKADRhMTAXZDhkKLThiOWENDUS5ZS040TU4ALTVmOWMwY WIyYjAOZABGA... 1/1
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Déclaration de l'auteur

Je déclare, par ce document, que jai effectué le travail de Bachelor ci-annexé seule, sans autre
aide que celles diment signalées dans les références, et que je n'ai utilisé que les sources
expressément mentionnées. Je ne donnerai aucune copie de ce rapport a un tiers sans l'autorisation
conjointe du RF et du professeur chargé du suivi du travail de Bachelor, y compris au partenaire de
recherche appliquée avec lequel jai collaboré, a l'exception des personnes qui m'ont fourni les
principales informations nécessaires a la rédaction de ce travail et que je cite ci-aprés (Hes-so
Valais Wallis, 2012, p.6) :

- Micaela Ciccone, présidente de la JE HEGT
- Evgueni Chakhtarine, vice-président de la JE HEGT

- Blerim Bega, trésorier de la JE HEGT

- Mélanie Gremaud, administratrice de la JE HEGT

Luana Marcozzi
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