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Partie 1 :
 PRESENTATION GENERALE.
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I) Le choix du projet. Nous allons voir comment dans cette partie comment nous avons choisi le projet sur lequel nous allions travailler tout au long de l'année.
 A. Les différentes idées retenues.
 Voici les cinq idées de projet que nous avions au départ. Projet 1 : Service de livraison des courses à domicile.
 Objet : Ramener les courses d'une personne qui n'aurait pas les moyens de les acheminer à son domicile par elle-même. Il peut s'agir de personnes qui n'ont pas de voiture et viennent faire leurs achats en bus ou bien de personnes qui les font à l'heure du repas alors que nous les livrerons plus tard dans la journée.
 Lieu : Dans la galerie marchande d'un grand magasin comme CARREFOUR, AUCHAN…
 Intérêt : Ce projet semblait surtout intéressant du point de vue de l'étude de marché à réaliser, cependant au cours de l'année, certaines grandes surfaces ont proposé ce genre de service gratuitement à partir d'un certain montant d'achat et il n'aurait pas été possible de lutter avec de tels concurrents.
 Projet 2 : Site Internet annuaire de stages, d'emplois et d'anciens étudiants.
 Objet : Permettre aux étudiants de trouver des stages que des entreprises pourraient leur proposer sur ce site. De même pour rechercher un emploi. Enfin, ce site aurait pu permettre un meilleur suivi des anciens étudiants.
 Lieu : Sur le site de la faculté des Sciences Economiques de Montpellier I.
 Intérêt : Au niveau du travail à fournir, il était peu en relation avec la formation que nous avons reçu au cours de l'année.
 Projet 3 : Regroupement de services relatifs aux personnes âgées ou handicapées.
 Objet : Proposer aux personnes du troisième âge ou dépendantes, un regroupement de services tels que la livraison de repas à domicile, les infirmières, des personnes de compagnie, des sorties… Ainsi, plutôt que de s'occuper à rechercher chacun de ces services séparément, nous pourrions proposer des forfaits contenant tels et tels services.
 Lieu : L'étude peut dans ce cas se faire sur une grande ville de la région (Montpellier ou Nîmes dans notre cas) et ses alentours.
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Intérêt : Du point de vue pédagogique, il s'agit sans doute du projet le plus intéressant, cependant, les difficultés relatives au champ social du projet et les inconnues trop nombreuses peuvent s'avérer être des aspects négatifs indéniables.
 Projet 4 : Implantation d'une poissonnerie.
 Objet : Mener l'étude d'implantation d'une poissonnerie, avec éventuellement vente de coquillages.
 Lieu : Des locaux étant disponibles et bien placés sur la commune du Crès et les concurrents y étant quasiment inexistants, l'étude pourrait s'y réaliser.
 Intérêt : L'intérêt pédagogique est là bien présent, surtout éventuellement du point de vue de l'évaluation économique car nous nous trouvons dans un secteur en crise dont l'étude peut être intéressante. De plus, étudier une implantation de commerce peut s'avérer utile dans le futur.
 Projet 5 : Implantation d'une salle de jeux en réseau et d'accès Internet.
 Objet : Etudier l'implantation d'une salle dans laquelle on offrirait la possibilité aux clients de jouer en réseau sur des ordinateurs connectés entre eux ou alors d'aller sur Internet, voire pour jouer en réseau via Internet.
 Lieu : Cette étude serait réalisée sur le site de la Faculté de Richter. Dans un local situé face au bâtiment Sciences Economiques.
 Intérêt : Comme précédemment, il s'agit d'une étude d'implantation de commerce, ce qui est intéressant. De même, du point de vue de la formation, ce projet est en relation directe avec celle-ci. Le plus intéressant résiderait sans doute dans l'étude de marché à effectuer, mais tout de même l'évaluation économique serait assez délicate à mener.
 B. Les problèmes engendrés par le choix du projet. Nous sommes cinq étudiants, et il fut difficile de mettre tout le monde d'accord sur le choix du projet que nous allions monter tout au long de l'année. En effet, les opinions divergeaient et le choix entre les quatre premiers projets (le cinquième étant trouvé plus tardivement) n'était pas facile. C'est pourquoi nous avons décidé, après avoir bien défini les cinq projets possibles et s'être bien renseigné, de choisir le projet à l'aide d'une grille remplie par les cinq membres de l'équipe.
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C. La grille d'évaluation.
 Inspiré des grilles telles que celles de WARD ou d' O'MEARA, cette grille développée par nos soins va nous permettre de choisir le projet selon différents critères (pédagogiques, affectifs, rentabilité…). Chaque projet sera noté par les cinq participants sur ces critères et dans une échelle allant de 1 à 5. Une pondération est apportée pour les points pédagogiques qui nous paraissent plus importants. Le total sur 105 nous donnera un classement pour chaque grille remplie et le choix se fera en faveur du projet qui sera le mieux évalué. Voici la grille :
 Pond Livraison Site 3° âge Poisson SJRAspects concrets
 Porteur 1Marché potentiel 1
 Rentabilité 1Infos
 Accessibilité 1Quantité 1Qualité 1
 Marketing 3Stats 3
 Eval. Financière 3Eval. Eco. 3
 Eléments affectifsSensibilité 1
 Apports pédagogiques 1Originalité 1
 TOTAL 105 0 0 0 0 0
 D. Les résultats de l'évaluation*. Les résultats donnés par cette étude nous montrent que le projet numéro 5 d'implantation d'une salle de jeux en réseau et d'accès Internet arrive premier sur 4 grilles. Le regroupement de services aux personnes âgées obtenant, lui, une première place. C'est ainsi que notre choix se tourne vers ce projet que nous avons trouvé en dernier.
 * : Les grilles remplies se trouvent en annexes de la partie 1.
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II) Présentation du projet. Issus d'entretiens avec des concurrents, des professionnels ou d'autres commerçants*, nous avons pu préciser un certain concept que nous présentons ici et que nous affinerons par la suite lors d'une étude qualitative plus précise.
 A) Le concept. Quoi ? : Une salle de jeu en réseau et d'accès Internet. Où ? : Sur le site de la faculté de Richter. Pour qui ? : La salle de jeu en réseau implantée sur le site de la faculté de Richter est tout d'abord créée pour les étudiants de la faculté, mais une autre clientèle différente est envisageable. Pourquoi ? : L'objectif d'une telle exploitation est avant tout de fournir un maximum de rentabilité pour l'exploitant privé.
 B) Le jeu en réseau. 1°_ L'essor du jeu en réseau. Le jeu avec d'autres personnes en réseau est en plein essor, et ce pour plusieurs raisons :
 - Tout d'abord il est bien plus agréable de jouer avec ou contre des humains plutôt que contre un ordinateur qui a du terme "intelligence artificielle" tout sauf de l'intelligence. En effet les joueurs sont souvent lassés de jouer contre l'ordinateur car celui-ci n'aura jamais l'intelligence d'un être humain et tout ce qui va avec (réactions variées, adaptation à la situation, amélioration du niveau de jeu, mouvement involontaires et bêtises naturelles). Cela renouvelle grandement l'intérêt des modes de jeux "solos" et est une des causes principales de l'avènement du mode "multiplayer".
 - La convivialité est également essentielle. Lorsque les joueurs sont réunis dans un même lieu pour une partie, cela engendre des moments intenses, aussi bien de stress pour la victoire que de fous rires.
 - La possibilité de participer à des concours et de tenter de les remporter est également plus intéressante que de gagner des parties contre l'ordinateur.
 Pour confirmer cet essor, on peut noter que certains voient même dans le jeu en réseau un sport et la possibilité de gagner de l'argent grâce à cela. * : Ces entretiens sont disponibles en annexes de la partie 1.
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En effet, de grands concours sont organisés au niveau national, européen voire même mondial, et ils attirent toujours plus de hard-core gamers* en quête de renommée, voire d'argent. La création récente de la CPL (Cyberathlete Professional League) en est une illustration des plus significatives. Il s'agit d'une ligue de joueur de jeux en réseau qui organise des grands tournois à travers le monde et se gère à la manière d'une grande ligue de sport américain comme la NBA pour le basket-ball ou la NHL pour le hockey sur glace, bien entendu avec des moyens moindres. Le but de cette ligue est de grandir suffisamment pour faire reconnaître le jeu en réseau comme un véritable sport. Pour indication, le gagnant de la prochaine rencontre à Stockholm empochera tout de même 10 000 $ de prix. (www.cpleurope.com) Moins lucratives mais tout aussi impressionnantes sont les réunions appelées LAN ARENA et organisées partout en Europe. A titre d'exemple, l'avant dernière, organisée à Paris, a réuni près de 400 fous de jeux vidéos venus de toute l'Europe jouer avec leur PC sous le bras. (www.lan-arena.com) Les exemples comme ceux-là sont nombreux, et on ne compte plus le nombre de tournois qui s'organisent sur Internet. 2°_ L'aspect technique : Il existe différentes manières de jouer en réseau sur des ordinateurs :
 Le réseau local ou LAN**.
 La connexion en série.
 La connexion Internet.
 LE RESEAU LOCAL : Il s'agit de mettre plusieurs PC dans une même pièce et de les relier entre eux de manière à pouvoir jouer ensemble, au même jeu, chacun sur un PC.
 Le problème de ce genre de loisir pour un particulier est l'organisation. Il faut en effet avoir une pièce suffisamment grande car à partir de 3 ordinateurs, cela commence à prendre de la place. Ensuite, les fils qui courent de partout ne sont pas des plus esthétiques, et puis surtout, il faut déplacer les PC pour aller chez un ami, ce qui est long, et surtout qui peut endommager la machine durant le transport. Les atouts de ce moyen de se connecter résident dans le fait que l'on joue avec des amis que l'on connaît bien, et que réunis dans la même pièce, cela débouche souvent sur des grands moments de rigolade. Il existe plusieurs façons de se connecter localement : avec des câbles BSN qui vont d'un PC à l'autre, ou alors avec un réseau en étoile où tous les PC sont reliés au Hub (boîte que l'on pourrait qualifier de nœud de circulation des informations) par l'intermédiaire de câbles RJ45. La deuxième solution est bien souvent la plus rapide et la plus fiable, bien que légèrement plus chère. * : Terme désignant des joueurs passionnés et pouvant jouer des heures durant à des jeux vidéos. ** : LAN : Local Area Network ou réseau local.
 http://www.cpleurope.com/
 http://www.lan-arena.com/
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LA CONNEXION EN SERIE : Il s'agit là de deux PC reliés entre eux par un câble branché sur un port série du PC (souris ou imprimante). Le fait que cela ne fonctionne pas très rapidement, et surtout qu'à deux, fait que cela ne nous intéressera pas dans cette étude. LA CONNEXION INTERNET : Le PC est là relié simplement à Internet par l'intermédiaire d'un modem. La possibilité de se connecter par le câble dans certains quartiers de Montpellier est aussi envisageable et bien plus intéressante du point de vue financier. Les avantages de jouer en réseau sont très grands. En effet, certains jeux appelés jeux "massivement online" peuvent accueillir dans leurs parties plusieurs milliers de joueurs (notamment en ce qui concerne les jeux de rôle*). Sans monter jusque là, on peut dire qu'il est plus rapide pour un particulier de trouver des parties en cours sur le net et d'y rentrer que de trouver des amis, du temps et de la place pour organiser un LAN.
 C) L'accès Internet. Nous ne nous attarderons pas à expliquer le grand boom connu par ce média depuis peu, signalons simplement que de plus en plus de personnes s'en serve de différentes façons. Proposer un tel service dans le cadre d'une salle de jeux en réseau et d'accès Internet peut satisfaire certaines attentes des consommateurs :
 - Tout d'abord il revient cher de se connecter sur Internet à domicile. Non seulement il faut avoir un PC chez soi (ce qui est loin d'être le cas) et en plus les tarifs imposés par France Télécom et les fournisseurs d'accès en font reculer plus d'un.
 - Cette idée se renforce lorsque l'on parle de jouer sur Internet. En effet, les longues heures passées devant l'écran font que le forfait auquel la personne est abonnée se consume très rapidement et les alors les heures supplémentaires sont facturées très cher (jusqu'à 25 F de l'heure).
 - On peut également avoir la possibilité de jouer sur Internet à un même jeu avec des personnes se trouvant dans la même salle. Cela prend tout son intérêt dans le cadre de jeux de rôle où l'on part explorer le monde à plusieurs, ou alors dans des jeux qui se jouent en équipe et où la communication est alors beaucoup plus facile et rapide que par une boîte de dialogue.
 * : En effet, des jeux comme Ultima Online, Everquest ou Asheron's Call sont des hits en ce moment et proposent des serveurs qui peuvent accueillir jusqu'à 4000 joueurs simultanément dans un "univers persistant" de jeux de rôle.
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D) Le local.
 Comme nous l'avons expliqué plus en avant, le choix a été fait d'implanter cette salle de jeux sur le site de la faculté de Richter. Ainsi, nous nous sommes renseigné et nous avons trouvé un local disponible juste en face du bâtiment C de Sciences Economiques. Cet emplacement est idéal à la vue de la clientèle à laquelle nous voulons nous adresser. Il s'agit un local de 70 m² (qui peut contenir facilement 16 PC) et dont le loyer est de 10000F par mois. Ses avantages sont que les étudiants n'ont pas de trajet à parcourir pour y aller, ils peuvent y aller entre les cours et le soir il est très facile de s'y garer.
 E) Le secteur d'activité. 1°_ Les concurrents. Nous estimons à environ 8 le nombre de salle de jeux en réseau situées sur la ville de Montpellier et les alentours. Elles ne proposent pas toutes un accès à Internet. De plus, certaines salles sont spécialisées dans l'accès Internet et tout au long de l'année certaines se sont encore ouvertes. Les plus gros concurrents sont au nombre de trois. Les voici :
 • Planète Jeux • Pixel • Dimension 4
 Après une petite enquête, voici les informations recueillies au début de l'étude à titre d'indications :
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Planète Jeux Pixel Dimension 433 r. Roucher 19 r. Boussairolles 11 r. Balances
 04.67.60.40.50 04.67.58.34.43 04.67.60.55.79Nb PC 7 7, bientôt 13 -Prix / H. 15 F/h. 30 F/h. et 40 F/ 2h. -Abonnement Non 150 F les 10 h. -Internet Oui Bientôt -Prix Internet 40 F/h ou 20 F/30 mn Environ 30 F. -Ouverture 10 h./ 1 h. 11 h./ 1 h. -H. creuses Plutôt matin Après-midi ou vers 9 h. -Réservations Oui Oui -Jeux Quake-Like Quake-Like -
 (Quake 3) (Half-Life & Mods)Stratégie Stratégie
 (Age 2, Heroes 3) (Age 2, Broodwars)Rôle (Internet) Rôle (Internet)
 (Everquest) (Everquest, Asheron's)
 Type PC - PIII 350, bientôt 450 -Voodoo 3
 Remarquons d'abord que nous n'avons pas pu avoir de renseignements pour la salle Dimension 4 qui est la plus ancienne sur la ville et qui a acquis une clientèle fidèle depuis plusieurs années (plus de 5 ans). Ensuite on peut remarquer une certaine différence de prix. On peut voir une différence de 15F par heures entre les deux premiers. Le fait que Planète Jeux soit moins cher est dû au fait que ce n'est pas la seule activité de cette salle qui fait aussi magasin et jeux de rôle sur table. Seulement, chez Pixel, avec le prix à l'abonnement, cela fait baisser les prix aux tarifs de Planète Jeux. Internet est de plus en plus présent dans ce genre de salle. De plus, ce qui est frappant, c'est que l'on se rend compte que quasiment toutes les salles sont prêtes à s'agrandir d'ici peu car la demande est de plus en plus grande et le fait de refouler les clients par manque de matériel est un gros manque à gagner. On notera enfin pour finir que les prix des accès sur Internet sont relativement élevés et l'on peut penser qu'il est peut-être possible de proposer des tarifs moindres pour attirer les clients (dans les salles qui ne font qu'Internet, les tarifs sont quasiment tous fixés autours de 25 à 30F de l'heure). Un avantage notable et très important est l'absence de concurrents à proximité du lieu d'implantation que nous avons choisi. Le plus près se trouvant en effet près de la gare, à plus de 3 km et environ 10 mn en bus de la faculté.
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2°_ Un secteur en expansion. Comme nous avons pu le voir, les salles sont vouées à s'agrandir car cette activité de jeux en réseau et d'utilisation d'Internet est à la mode et connaît un essor assez phénoménal depuis peu. Sur ce que l'on pourrait appeler une courbe de vie de l'activité, nous nous trouvons actuellement en période de croissance, ce qui est le moment idéal pour pénétrer sur le marché. Avec l'idée de s'implanter à la faculté des Sciences Economiques qui regorge d'une forte clientèle à s'accaparer et une bonne gestion de l'affaire, il y donc de bonne chance de rendre l'exploitation rentable rapidement. 3°_ Une activité éphémère. On émettra tout de même le bémol suivant : Cette activité "à la mode" n'aura pas une durée de vie extraordinaire. Du fait de la vitesse d'évolution des nouvelles technologies. Il est probable que le jeu en réseau aura sa période et sera remplacé à plus ou moins long terme par une nouvelle activité de la même façon qu'il a remplacé les bornes d'arcade dans les salles de jeux.
 Cependant, on imagine la possibilité de profiter de l'essor du secteur pour se faire de l'argent. Il faudra essayer de s'adapter à une éventuelle évolution de la demande et à une éventuelle innovation pour perdurer.
 III) Décomposition de l'étude. Dans le cadre d'une méthodologie adaptée à une étude d'implantation d'exploitation, nous effectuerons un travail décliné de la sorte :
 ♦ Analyse du marché
 ♦ Analyse des données recueillies
 ♦ Evaluation financière
 ♦ Evaluation économique du projet
 A. Analyse du marché. Cette étude sera réalisée avec l'appui du professeur Christophe CHESA. Nous effectuerons tout d'abord une enquête qualitative pour préciser un concept plus précis et, par la suite, une étude de marché quantitative nous permettra de cerner en détail la demande, la clientèle et ses attentes.
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B. Analyse des données recueillies lors de l'enquête. Cette phase sera supervisée par le professeur Jean-Louis MONINO et effectuée par l'intermédiaire du logiciel SPAD 3. L'analyse des résultats de l'étude de marché nous donnera, comme nous venons de le voir, des informations indispensables à l'implantation de la salle, à savoir des données qui aideront à la gestion, à la stratégie mais également à l'évaluation financière.
 C. Evaluation financière. Cette étude sera réalisée avec l'aide du professeur Robert HOUDAYER, sur le logiciel EVALPRO 4 élaboré par une cellule du LI2C. Elle nous permettra de calculer le risque et la rentabilité d'un tel projet et de choisir la structure d'exploitation la plus adaptée.
 D. Evaluation économique du projet. Cette évaluation sera supervisée par le professeur Michel GARRABE. Nous évaluerons ici les effets de l'implantation d'un tel commerce sur la faculté.
 E. Recommandations. Nous conclurons dans cette partie en énumérant tout ce que nous pourrons recommander au futur exploitant à la suite de cette étude d'implantation.
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Partie 2 :
 ANALYSE DU MARCHE ET MARKETING.
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INTRODUCTION. Nous allons dans cette partie commencer par étudier plus en détail le concept puis le marché, pour finir par des notions plus en relation avec le marketing comme la stratégie de communication et l'idée d'un partenariat.
 1. Etude Qualitative.
 A) Objectifs
 Nous allons déterminer par cette étude les attentes de la population en ce qui concerne l'implantation d'une salle de jeux en réseau et d'accès Internet. Après avoir décidé le contenu général du projet, ces entretiens vont nous permettre de mieux identifier les termes et les concepts vers lesquels devra se diriger la suite de l'étude. Ces entretiens seront administrés sous la forme de questionnaires semi-directifs, à savoir que des questions seront posées sur les concepts généraux relatifs à l'étude de ce projet, ainsi les personnes interrogées auront un choix de réponses parmis des propositions, mais pourront également donner leur avis plus en détail et faire par là même apparaître de nouveaux termes et de nouveaux concepts. Le nombre de personnes qui seront interrogées au cours de cette étude est de 20.
 B) Echantillonnage Nous avons retenu, pour choisir les 20 personnes qui participeront au test de concept, les critères suivant :
 • L’appartenance à une des Facultés du site de Richter : 2/3 d’étudiants sur le campus. (AES, Sc.Eco., Isem… en DEUG, Licence, Maîtrise, DESS, DEA ou thèse.) [ 12 personnes ] • Le sexe : environ 25% de femmes et 75% d’hommes. [ 5 femmes ] • Le lieu de résidence : environ 2/3 de personnes habitant sur le campus ou aux proches alentours. [ 12 sur le campus ]
 • La nationalité : quelques 15% d’étrangers. [ 3 étrangers ]
 • L’âge : on intégrera 2 personnes plus âgées (>35 ans) et 1 enfant (environ 10 ans).
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Etudiant Richter
 Sexe Résident Autre critère
 Etranger : 1 Oui : 5 Français : 4 Homme : 9 Etranger : 1 Non : 4 Français : 3 Oui : 12 Etranger : 1 Oui : 2 Français : 1 Femme : 3 Non : 1 1
 20 Personnes
 <15 ans : 1 Oui : 4 15-35 ans : 2 >35 ans : 1 Homme : 6 <35 ans : 1 Non : 2 >35 ans : 1 Non : 8 Oui : 1 1 Femme : 2 Non : 1 1
 C) Questionnaire Le questionnaire se trouve à la page suivante. A noter que les modalités de réponses n'ont pas été données, les enquêteurs ont laissé répondre les personnes interrogées et ont noté les réponses précises dans les espaces laissés libres dans cette optique.
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1) Filtre : Etes-vous intéressé(e) par les jeux en réseau et Internet ? - 11) oui >> pourquoi ? - 12) non >> pourquoi ? fin du questionnaire 2) A votre domicile, êtes-vous connecté(e) sur Internet ?
 oui aller à la question 31 non
 3) Savez-vous comment utiliser Internet ? 31) oui >> seriez-vous intéressé(e) par des séances de perfectionnement ? de quel type ? 32) non >> seriez-vous intéressé(e) par des séances d'apprentissage ? 4) Etes-vous déjà allé(e) dans une salle de jeux en réseau ou cyber-café ?
 oui >> pourquoi et quelle fréquence ?
 non >> pourquoi ? 5) Quel intérêt portez-vous à Internet ? Dans l'optique où serait installée une salle de jeux en réseaux avec connexion Internet, scanners et imprimantes 6) Dans quel lieu souhaiteriez-vous trouver ce service ?
 Près de la faculté Près de chez vous Centre ville Autre : ……
 7) Dans l'hypothèse où vous viendriez dans cette salle, quels horaires vous conviendrez le mieux
 ? >> 10/12h – 12/14h – 14/16h – 16/18h – 18/20h – 20/22h – 22/1h >> Lundi – Mardi – Mercredi – Jeudi – Vendredi – Samedi – Dimanche. 8) Quels types de jeux et logiciels aimeriez-vous y trouver et pourquoi ? (dans l'ordre)
 Doom-like Stratégie Rôle Sport ne sait pas autres
 Réponses : 9) Qu'attendez-vous d'une salle Internet et de jeux en réseaux ? (dans l'ordre)
 Propreté Musique Tranquillité Forfaits adaptés Réservation Prix Diversité des jeux Concours Soirées à thèmes Services divers (rapports, mémoires, thèses à taper ; recherches docs sur
 Internet) Accueil (confort, décors, performance, personnel) Autres
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10) Quel prix maximum seriez-vous prêt à payer pour une heure de connexion Internet ? 15 F 20 F 25 F 30 F 35 F
 Prix exact : 11) Quel prix maximum seriez-vous prêt à payer pour une heure de jeux en réseau ?
 15 F 20 F 25 F 30 F 35 F Prix exact : Age: Sexe : H F Profession : oui non Nationalité :
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D) Résultats
 En plus des idées que nous avions, cette étude nous a permis d'identifier de nouveaux concepts : - Types de séances d'apprentissage :
 Navigation sur Internet pour personnes non initiées, manipulation. Programmation de JAVA, HTML… Sur logiciels.
 - Pour certains, Internet améliore et rentabilise le temps de recherche, disponibilité des documents instantanée.
 - Certains en attendent de la convivialité.
 - D'autres pensent qu'Internet est devenu indispensable dans la vie de tous les jours.
 - Recherche de la rapidité de connexion (par le câble).
 - Les jeux sur Internet reviennent beaucoup trop cher à domicile et pourraient être moins cher dans une salle de jeux.
 - Possibilité de jouer éventuellement à certains jeux sur un seul PC à plusieurs (FIFA2000, F1 World Grand Prix, Colin McRae, NBA Live 2000, NHL 2000, Excessive Speed, Rally Championship 2000…) >> éventuellement moins cher.
 - Désire de proximité (par rapport à chez soi ou à son lieu de travail)
 - Possibilité d'achats sur Internet.
 - Venue entre les cours.
 - Aimeraient trouver de bons fauteuils confortables.
 - Problème posé par la cigarette car certaines personnes ne peuvent la supporter dans un lieu fermé et d'autres ne peuvent s'en passer.
 - Intérêt porté par certaines personnes pour jouer en bourse par l'intermédiaire d'Internet. Ainsi nous identifions des concepts clés tirés de cette étude qualitative que nous regroupons en thèmes que nous devrons approfondir lors de l'étude quantitative : • Utilisations de la salle de jeux en réseau • Utilisations d’Internet • Services informatiques et Internet • Proximité • Clientèle • Jours et horaires d’ouverture • Accueil, attentes… De plus, nous notons que les réponses des étrangers à ce questionnaire ne diffèrent pas des réponses des autres. Ainsi, nous ne ferons pas de distinctions lors de l'étude quantitative qui suit.
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2. Etude Quantitative
 A) Objectifs Après avoir cerné les concepts à étudier, nous allons maintenant, par le biais d'une étude quantitative, pouvoir mesurer plus précisément certaines variables qui nous aideront à la mise en place de la salle de jeux. Un questionnaire directif avec des réponses fermées sera administré vers la population cible de notre projet. Ainsi, l'analyse des résultats de l'enquête devra nous fournir des préférences, des attentes, des données qui aideront à la mise en place de la salle, du point de vue de la gestion et de la finance.
 B) Base de sondage Nous allons prendre plusieurs critères qui nous permettront de définir approximativement le profil des personnes à interroger et dans quelles proportions, selon la « méthode des quotas », de même que cela nous sera utile pour choisir les termes du mode d’administration.
 • L’appartenance au campus de Richter en tant qu’étudiant est le premier critère. Nous avons retenu comme proportion :
 70 % d’étudiants sur le campus de Richter. 30 % de non étudiants sur le campus de Richter
 • Dans le cas des étudiants sur le campus, nous avons pris un deuxième critère relatif
 à l’UFR où la personne est inscrite :
 40 % en Sciences Economiques 30 % en AES 30 % soit à l’ISEM, soit allant à la bibliothèque (droit, sc.eco., AES …)
 • Dans le cas de non-étudiants sur le campus, le deuxième critère est résident ou non sur le campus de Richter. Et nous prendrons
 50% de résidents 50% d’extérieurs au campus.
 « n » est le nombre de personnes que nous allons interroger : population mère. Il sera compris entre 150 et 200. « n1, n2, n3, n4, n5 » sont des sous-populations définies par les critères choisis ci-dessus. ( avec n=n1+n2+n3+n4+n5 )
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Ainsi nous aurons :
 Etudiants sur le campus UFR Sc. Eco. n x 0,7 x 0,4 42 < n1 < 56 OUI A.E.S. n x 0,7 n x 0,7 x 0,3 32 < n2 < 42 ISEM & Biblio. n x 0,7 x 0,3 32 < n3 < 42
 n Résident Résident n x 0,3 x 0,5 23 < n4 < 30 NON Non-résident n x 0,3 n x 0,3 x 0,5 23 < n5 < 30
 Total : 150 < n < 200 A noter que dans la sous-population n5, contenant des personnes extérieures à la faculté et au site de Richter, nous nous efforcerons d’intégrer de 5 à 10 adolescents allant ou non au lycée (Mermoz, Joffre, Pompidou par exemple, ou faisant des CAP et des formations professionnelles). De plus, les questionnaires seront administrés à des plages horaires différentes et des jours différents, tout au long des 3 semaines prévues à cet effet.
 C) Mode d'administration Le mode d’administration choisit est le mode « face à face ». Nous allons donc aller à la rencontre de personnes sur des lieux définis par la méthode des « points de passage obligés » ( waypoints ). Ainsi, à chaque sous-population nous allons associer un point de passage sur lequel nous rencontrerons des personnes à interroger :
 Sous-pop. Description Waypoint n1 Etudiant sur Richter inscrit en Sc.Eco. Bât. C (sc.éco.) n2 Etudiant sur Richter inscrit en A.E.S. Bât. AES n3 Etudiant sur Richter inscrit à l'ISEM ou Bât. ISEM venant à la bibliothèque & bibliothèque n4 Non-étudiant à Richter mais y résidant Passerelle & Lez n5 Non-étudiant à Richter et non résident Extérieur (Lycées,
 Facs, centre ville, villes alentours...)
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D) Elaboration du questionnaire
 • Concepts clés tirés de l’étude qualitative : • Utilisations de la salle de jeux en réseau • Utilisations d’Internet • Services informatiques et Internet • Proximité • Clientèle • Jours et horaires d’ouverture • Accueil, attentes…
 • Transformation des concepts en variables à mesurer : CONCEPTS VARIABLES A MESURER • Utilisations de la SJR Types de jeux / Prix
 • Utilisations d’Internet Styles d’utilisations / Prix
 • Services informatiques et Internet Types de services à proposer
 • Proximité Préférence pour la proximité et quelle proximité
 • Clientèle Fiche signalétique / Seul ou plusieurs
 • Jours et horaires d’ouverture Préférences : jours / plages horaires
 • Accueil, attentes… Types d’attentes
 • Rappel des objectifs de l’enquête : Les objectifs sont choisis de façon à définir les différents paramètres de la salle de jeux en réseau et d’accès Internet. Ainsi en détail : Définition des types de jeux
 Définition des types de consommateurs
 Définition des types d’utilisation
 Détermination des prix à pratiquer (avant évaluation financière)
 Détermination des jours et horaires d’ouverture
 Evaluation du marché potentiel
 Définition des services et produits à fournir Les questions posées le seront donc de façon à répondre aux objectifs de l’enquête et en fonction des différentes variables à mesurer.
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Choix des questions : A) Connaissez-vous Internet ou des salles de jeux en réseau ? 1 Oui 2 Non Nous partons ici du connitif et donc de la connaissance que les personnes ont des salles de jeux en réseau et d’Internet. En cas de réponse négative, nous expliquerons de quoi il s’agit. B) Seriez-vous intéressé(e) par venir dans une salle de jeux en réseau et d’accès Internet ? 1 Oui 2 Non Il s’agit ici de la question filtre. Une réponse négative arrêtera le questionnaire (après avoir tout de même rempli la fiche signalétique) puisqu’il n’y aura que peu d’intérêt à interroger des personnes qui ne sont pas susceptibles de venir et qui ne s’intéressent pas à ce genre d’endroits. SI OUI C) Où aimeriez-vous que cela se trouve ? 1 Près de chez vous. 3 Au centre ville. 2 A la faculté de Richter. 4 Ailleurs : à préciser ……………………. Passage à l’aspect conatif et au comportement par rapport à la salle. De telles modalités de réponse ont été choisies pour évaluer le trajet que les individus préféreraient faire pour se rendre dans une salle de jeux en réseau et d’accès Internet. Par rapport au lieu de résidence de la personne, on pourra alors définir une préférence pour la proximité, ou alors un éventuel attrait pour le site de Richter. D) Quand viendriez-vous ? 1 Semaine 1 10 H- 12 H 4 17 H- 19 H 2 Week-end 2 12 H- 14 H 5 19 H- 22 H 3 14 H- 17 H 6 22 H- 1 H Les réponses à cette question nous permettrons de définir les heures d’affluence et les heures creuses, de même que la préférence pour la semaine ou le week-end. Les modalités horaires ont été choisies de façon à bien séparer les moments de la journée pour avoir une idée précise et éventuellement offrir des tarifs préférentiels pendant les heures creuses, voire changer les horaires d’ouverture.
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E) Quel type de jeux aimeriez-vous trouver dans une salle de jeux en réseau ? (1 seule réponse) 1 Doom-like 4 Sport 2 Stratégie 5 Autre : à préciser ……………………. 3 Role playing games 6 Pas de réponses On aura alors une idée des jeux préférés des individus et donc des jeux à proposer en priorité. A chaque modalité de réponse est associé un type de jeux dans lequel nous classerons les titres que les personnes nous auront donné en réponse. (ex : "Quake3" dans doom-like, "Baldur’s Gate" dans role playing games etc…) F) Quel prix maximum seriez-vous prêt à payer pour une heure de jeu en réseau ? 1 10 F 2 15 F 3 20 F 4 25 F 5 30 F Cette question est difficile à poser et la validité des réponses est discutable ( en particulier car les individus préférerons le prix le plus faible proposé, à savoir 10 F ). Mais nous avons cependant choisi de la poser de cette façon et en ne donnant pas les modalités de réponse de façon à ne pas influencer les gens vers une réponse avec un faible prix. Il y a aussi le fait que les personnes interrogées ne connaîtront souvent pas le genre de prix pratiqués dans ces endroits et répondront un peu au hasard. Précisons que les prix que nous pratiquerons ne dépendront pas uniquement des résultats à cette question, mais nous nous rendrons compte au moins s’ils seront plus ou moins bien perçus. G) Quelle utilisation feriez-vous d’Internet ? (1 seule réponse) 1 Jeux 3 Recherche d’informations pour les études ou le travail 2 Chat et discussions 4 Surf et utilisation ludique 5 Pas de réponse Cette question est intéressante à poser pour évaluer les produits ou services que nous pourrons proposer par rapport à Internet (en particulier s’il faut proposer des jeux on-line ou des forfaits d’une demi-heure pour un accès moins long) H) Quel prix maximum seriez-vous prêt à payer pour une heure d’accès Internet ? 1 10 F 2 15 F 3 20 F 4 25 F 5 30 F Ici sont posés les même problèmes que pour la question F). Il sera intéressant de voir par ailleurs si les individus sont prêts à payer d’avantage ou moins pour Internet que pour le jeux en réseau.
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I) Quel type de service informatique aimeriez-vous que l’on vous propose ? (1 seule réponse) 1 Formation informatique et Internet 2 Recherche de documents 3 Rédaction de mémoires, rapports… 4 Scanner, imprimantes, reconnaissance de caractère… 5 Aucun Ces modalités de réponse sont tirées de l’étude qualitative et nous aurons avec ce questionnaire, une idée précise des services à proposer aux clients. J) Parmi ces propositions, qu’aimeriez-vous trouver dans cette salle de jeu en réseau ? (1 seule réponse) 1 Boissons en libre service 4 Bar 2 Musique 5 Concours 3 Soirées à thème 6 Pas de réponses 7 Autre : à préciser …………………… Idem par rapport à la question précédente, sauf qu’il s’agit ici de produits ou d’activités à proposer. Nous laissons tous de même une modalité de réponse ouverte au cas où une autre idée intéressante découlerait de cette question. K) Si vous venez, pensez-vous venir : 1 Seul(e) 2 A plusieurs Question pour évaluer à peu prêt un pourcentage de gens qui viendraient seuls. L) Dans le cas où une salle de jeux en réseau et d’accès Internet s’ouvrirait sur le campus de
 Richter, pensez-vous y venir ? 1 Oui, sûrement 2 Oui, peut-être 3 Non Cela nous permettra de savoir si les gens seraient réceptif à la création d’un tel lieu et s’ils seraient susceptibles de venir. M) Fiche signalétique : 1 Homme 2 Femme 1 -15 ans 2 15-25 ans 3 +25 ans Etudiant 1 Oui 2 Non Richter 1 Oui 2 Non Résident Richter 1 Oui 2 Non Pour identifier le type de personne interrogée.

Page 27
                        

E) Administration du questionnaire
 • Intégrer 1/3 de femmes. • Varier les heures et les jours d’enquête. • Pour la question E, ne pas aider. • Mettre la sous-population de la personne interrogée dans la case en bas à droite (n1, n2…) pour faciliter le décompte des sondés. Chacun des 6 enquêteurs affectés à cette étude devra interroger un certain nombre de personnes sur chaque point de passage évoqué plus haut.
 Sous-pop. Description Waypoint n1 Etudiant sur Richter inscrit en Sc.Eco. Bât. C (sc.eco.) 7 à 9 pers. n2 Etudiant sur Richter inscrit en A.E.S. Bât. AES 5 à 7 pers n3 Etudiant sur Richter inscrit à l'ISEM ou Bât. ISEM & bibliothèque venant à la bibliothèque 5 à 7 pers n4 Non-étudiant à Richter mais y résidant Passerelle & Lez 3 à 5 pers n5 Non-étudiant à Richter et non résident Extérieur (Lycées, Facs, centre ville,
 villes alentours...) 3 à 5 pers
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QUESTIONNAIRE. A) Connaissez-vous Internet ou des salles de jeux en réseau ? 1 Oui 2 Non C) Seriez-vous intéressé(e) par venir dans une salle de jeux en réseau et d’accès Internet ? FILTRE 1 Oui 2 Non SI OUI C) Où aimeriez-vous que cela se trouve ? 1 Près de chez vous. 3 Au centre ville. 2 A la faculté de Richter. 4 Ailleurs : à préciser ……………………. D) Quand viendriez-vous ? 1 Semaine 1 10 H- 12 H 4 17 H- 19 H 2 Week-end 2 12 H- 14 H 5 19 H- 22 H 3 14 H- 17 H 6 22 H- 1 H E) Quel type de jeux aimeriez-vous trouver dans une salle de jeux en réseau ? (1 seule réponse) 1 Doom-like 4 Sport 2 Stratégie 5 Autre : à préciser ……………………. 3 Role playing games 6 Pas de réponses F) Quel prix maximum seriez-vous prêt à payer pour une heure de jeu en réseau ? 1 10 F 2 15 F 3 20 F 4 25 F 5 30 F G) Quelle utilisation feriez-vous d’Internet ? (1 seule réponse) 1 Jeux 3 Recherche d’informations pour les études ou le travail 2 Chat et discussions 4 Surf et utilisation ludique 5 Pas de réponse H) Quel prix maximum seriez-vous prêt à payer pour une heure d’accès Internet ? 1 10 F 2 15 F 3 20 F 4 25 F 5 30 F I) Quel type de service informatique aimeriez-vous que l’on vous propose ? (1 seule réponse) 1 Formation informatique et Internet 3 Rédaction de mémoires, rapports… 5 Aucun 2 Recherche de documents 4 Scanner, imprimantes, reconnaissance de caractère… J) Parmi ces propositions, qu’aimeriez-vous trouver dans cette salle de jeu en réseau ? (1 seule réponse) 1 Boissons en libre service 4 Bar 2 Musique 5 Concours 3 Soirées à thème 6 Pas de réponses 7 Autre : à préciser …………………… K) Si vous venez, pensez-vous venir : 1 Seul(e) 2 A plusieurs M) Dans le cas où une salle de jeux en réseau et d’accès Internet s’ouvrirait sur le campus de Richter, pensez-
 vous y venir ? 1 Oui, sûrement 2 Oui, peut-être 3 Non M) Fiche signalétique : 1 Homme 2 Femme 1 -15 ans 2 15-25 ans 3 +25 ans Etudiant 1 Oui 2 Non Richter 1 Oui 2 Non Résident Richter 1 Oui 2 Non
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3. Stratégie de communication. Repérage du DAS (domaine d'activité stratégique).
 Les activités principales proposées, à savoir jouer en réseaux sur des PC, se rendre ou bien jouer sur Internet constituent le service principal que va fournir cette salle de jeux en réseau et d'accès Internet. Les caractéristiques du service.
 Marché : Le marché visé est essentiellement constitué d'étudiants sur le campus de Richter
 Part de marché : Comme nous n'avons pas de concurrents directs (le plus proche se trouvant près de la gare, soit à 3 km du site), la part de marché devrait être assez intéressante.
 Attractivité : Ce secteur est actuellement en développement et propose donc de bonnes perspectives de croissances à venir, même si l'effet de mode devrait passer dans le futur.
 Position par rapport à la concurrence : Comme nous l'avons vu précédemment, à la vue du marché visé, nous nous posons avec un avantage par rapport aux concurrents. Il sera également possible de s'accaparer une partie de leur marché en faisant venir des personnes qui ne sont pas des étudiants sur Richter. Gestion de l'activité selon la grille de SHELL.
 Cette grille utilisée par le cabinet d'Arthur D. LITTLE, va nous permettre d'évaluer les performances de l'activité et ainsi d'y joindre une stratégie de communication adaptée.
 Démarrage Croissance Maturité VieillissementDominante
 Forte DFavorable * C
 Défavorable BMarginale A
 Maturité du secteur
 Posit
 ion
 conc
 uren
 tielle
 A : Il faut abandonner l'activité. B : Il faut se réorienter. C : Développement sélectif, c'est à dire repenser le service proposé et l'adapter à l'évolution de la demande. D : Développement naturel, l'activité marche bien dans un secteur en croissance.
 * : Nous voyons dans cette grille d'analyse que nous nous trouvons dans un secteur en croissance et que nous avons une position favorable par rapport à la concurrence, limite forte sur le marché visé.
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Adapter la stratégie de communication à la position du DAS*. Le service proposé, nous venons de le voir, se trouve dans une phase de développement naturel. Dans cette optique d'accompagnement de ce développement, la stratégie de communication que nous proposons est la suivante :
 - Mettre un investissement de départ assez fort dans la publicité pour faire connaître l'ouverture de la salle de jeux sur Montpellier et les villages alentours : cela se traduit par des encarts publicitaires dans des journaux comme le MIDI-LIBRE, BONJOUR le 34 ou bien la GAZETTE de Montpellier. On peut également envisager une publicité sur les radios nationales pour les jeunes aux moments des décrochages locaux (FUN RADIO, NRJ…).
 - Cette communication devra mettre en avant les avantages concurrentiels spécifiques de la salle de jeux : la proximité des parkings de la faculté et la possibilité de se garer facilement, la bonne ambiance étudiante, la "route des plages" (qui peut aider à l'éventuelle ouverture en été), la proximité du tramway, du Multiplexe et de l'Odysseum…
 - Des panneaux publicitaires peuvent également être positionnés le long de la route pour indiquer l'emplacement de la salle.
 - Intégrer aux charges des frais de publicité tous les mois. Cela se matérialisera par des prospectus, des affiches, des publicités dans les journaux et de la communication sur les événements qui s'organiseront dans la salle (concours, soirées à thèmes…).
 - Organiser des manifestations et concours en relation avec les corpos étudiantes est un bon moyen de promouvoir la salle et l'activité proposée.
 >> Les montants alloués à l'investissement et aux charges seront détaillés dans la partie financière. * : Notons que la grille est au départ prévue pour le secteur industriel, mais qu'en matière de marketing et de choix de stratégie de communication nous pouvons tout à fait transposer cette grille au secteur d'activité qui nous concerne.
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4. Partenariat :
 Dans le cadre de ce projet de mise en place d'une salle de jeux en réseau et d'accès Internet, la possibilité de créer un partenariat avec un autre acteur peut se révéler un fort atout dans la stratégie de développement et de gestion de l'affaire. Un bon partenaire pourrait être ici le fournisseur chez lequel le matériel informatique sera acheté pour l'investissement initial et tous les ans pour les upgrades des PC. Le choix doit se faire entre deux sortes de fournisseurs : - Un grand groupe qui vend des configurations et des PC montés entièrement tels que
 DELL, IBM, COMPAQ…
 - Un assembleur qui dépend généralement d'un grand groupe et qui monte des PC à la carte et vend indépendamment tous les composants possibles. Des boutiques comme celles-ci sur Montpellier peuvent être MICRO-DIRECT, FTO, SILICON-VALLEY…
 Le choix se portera logiquement sur les assembleurs et ce pour plusieurs raisons : Tout d'abord la configuration à la carte permettra de commander des PC vraiment adaptés
 aux besoins exacts et spécifiques d'une salle de jeux en réseau et d'accès Internet (puissance et 3D pour le jeu / modems pour Internet / hub, cartes réseau et câbles pour le LAN et le tout avec un caractère évolutif).
 Ensuite pour la partie upgrade des configurations. En effet, les unités centrales assemblées sont facilement évolutives, au contraire des configurations toutes faites de grands groupes qui ne fonctionnent qu'avec du matériel de cette marque.
 Certains assembleurs proposent des services après vente qui auront l'avantage d'être rapides et réactifs à notre demande en cas de problème.
 Enfin, la proximité et la rapidité de tels fournisseurs sont deux avantages indéniables. Il est évident qu’un point négatif est la pérennité moindre de tels assembleurs par rapport à des grands groupes, mais les avantages énumérés ci-dessus nous feront pencher vers des assembleurs existants depuis plus de 5 ans, et jouissant d’une forte notoriété dans la ville. Les termes du contrat de partenariat devront alors s'inspirer des suivants : La salle de jeux en réseau permettra une publicité de l'assembleur (telle une banderole, des
 affiches ou des prospectus) dans son local, et vice-versa.
 La salle de jeux devra se fournir en matériel uniquement chez l'assembleur si tant est que celui-ci soit dans la possibilité de fournir le matériel demandé précisément et rapidement.
 En échange, l'assembleur s'engage à fournir le matériel avec une réduction à déterminer (négocier entre 5 et 10 % des prix pratiqués, 7 % étant une très bonne ristourne), et ce, non seulement pour le matériel acheté lors de l'investissement initial, mais également les années suivantes pour toutes pièces servant d'upgrade pour les PC de la salle de jeux.
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Le montant de la réduction pourra être majoré si l'assembleur pratique le dépôt / vente du matériel d'occasion dont la salle de jeux se séparera lors du remplacement d'anciennes pièces.
 L'assembleur s'engage à intervenir en cas de pannes, dans le cadre du service après vente, dans les plus brefs délais, directement sur le site de la salle de jeux et à remplacer le matériel défectueux soit par une pièce identique, soit temporairement par une autre pièce. Ceci nous conduit à évaluer le nombre de pannes à 2% (donnée recueillie auprès des professionnels de la réparation et de la maintenance de réseaux).
 Ainsi, de nombreux avantages sont à retirer d'un tel partenariat* et ce pour les deux parties contractantes. Financièrement, en cas de pannes et en termes publicitaires, la salle de jeux en réseau y serait grandement bénéficiaire. * : Après entretien, le magasin Micro-Direct situé dans la ZAC du Fenouillet semblait tout à fait intéressé par un tel partenariat et par les termes du contrat.
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Partie 3 :
 Analyse de données
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INTRODUCTION : Les résultats de l’enquête après traitement à travers une étude de type ACM nous ont permis de dégager deux types d’individus : - Les individus concernés
 - Les individus non concernés. Les individus non concernés perturbaient l’analyse et créaient à eux seul un axe, ils ont été enlevés de l’analyse. Ces individus sont principalement :
 - Des filles (54%)
 - Des personnes âgées de plus de 25 ans (61%).
 - Non étudiants (68%).
 - Non-résidents (64%). Ce n’est pas gênant pour notre projet car ils n’appartenaient pas aux profils que nous souhaitons cibler. Nous allons donc baser notre analyse sur les personnes concernées. Elle se déroulera en quatre parties : I) Analyse des individus.
 II) Analyse des services.
 III) Analyse des prix.
 IV) Possibilités de venus. N.B. : tous les tableaux qui ont permis l'analyse sont fournis dans les annexes de la partie 3 du dossier principal.
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I) Analyse des individus. • La population concernée est majoritairement :
 - Masculine à 63 %. - Agée entre 15 à 25 ans pour 87 %. - Etudiante à 86 %. - Etudiant sur Richter à 69 %. - Non-résidente à 75 %.
 La population intéressée correspond donc bien à la notre cible que nous pensions plutôt étudiante sur le site et Masculine. • Concernant le lieu d’implantation de la salle de jeu en réseau :
 - 45 % des individus aimeraient que la salle se trouve près de la Fac. - 35 % des individus aimeraient que la salle se trouve près de chez eux.
 >> L’emplacement choisi semble donc pertinent. II) Analyse des Services • Concernant les types de jeux que nous proposerons, nous aurons :
 1) De la stratégie (35 %). 2) Du Doom -Like (20 %). 3) Du sport (12 %).
 Ce sont donc ces produits qui sont susceptibles de capter et de fidéliser la clientèle potentielle. Nous les intégrerons donc dans notre salle de jeux en prenant soin de détenir les jeux les plus en vogue et les plus novateurs. NB: Seuls les jeux de stratégies seront plutôt utilisés par les femmes, il peut donc être intéressant de les attirer dans le domaine du jeu via une bonne communication sur ce domaine. Cette communication pourrait par exemple passer par quelques jours “portes ouvertes” pour faire découvrir à nos futur(e)s client(e)s l’univers des jeux. • Concernant l’utilisation que ferons nos clients d’Internet, elle peut se décliner en quatre
 points :
 1) Surf (25%). 2) Recherches d’informations (25 %). 3) Jeux (23 %). 4) Chat (21 %).
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Ces indications nous servent à cibler les habitudes de nos clients concernant l’Internet et de baser notre communication sur les points qui pourraient paraître les plus sensibles. Il ne se dégage pas ici, à priori, d’utilisations particulières concernant l’Internet. • Concernant les possibilités de services que nous proposons, il se dégage deux points
 essentiels :
 1) Formation informatique (40 %). 2) Recherche documentaire (23 %).
 Ces services ne seront cependant pas incorporés dans notre analyse car ils sont difficiles à identifier. Néanmoins, nous pourrons les mettre en place face à une demande concrète et chiffrable, une fois que l'exploitation tournera à plein régime. Il est en effet difficile de se lancer dans tous ces services sans stabilité de l'activité principale. • Concernant les questions relatives au confort, il se dégage trois points :
 1) Boisson (32 %). 2) Musique (26 %). 3) Bar (16 %).
 A un niveau plus avancé, on peut croiser les données. On en retire les résultats suivants :
 - Au niveau des services confort, les Hommes préfèrent respectivement les boissons, le bar et la musique.
 - Au niveau des services confort, les femmes préfèrent respectivement la musique et la boisson.
 Ici, nous ne retiendrons que la boisson non alcoolisée en mettant en place un réfrigérateur. Le bar est impossible compte tenu de la Loi et de la concurrence qu’il engendrerait avec le Bar de l’Amphi. La musique pourra être écoutée directement à travers les PC via des écouteurs ( MP3, WAV). Cela évitera les frais de la SACEM ainsi que la mise en place d’un système sonore. Ainsi, la musique ne gênera nullement la tranquillité des individus qui recherchent le calme tout en satisfaisant ceux qui désirent avoir de la musique.
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III) Analyse des prix. • Concernant la participation pour le Jeu en réseau :
 - 12 % des gens sont prêt à payer 25 FRS. - 34 % des gens sont prêt à payer 20 FRS. - 31 % des gens sont prêt à payer 15 FRS. - 24 % des gens sont prêt à payer 10 FRS.
 Pour le jeu en réseau, le prix autours de 20 Francs semble réaliste compte tenu de la disposition à payer et de la concurrence dont les prix se situent pour la plupart au-delà de 20 Francs. Il semblerait intéressant, au vu de ces résultats de mettre en place deux prix ( Abonnés / Non abonnés) si l’analyse financière nous le permet. Le prix abonné de 15 francs seraient donc très concurrentiel dans le secteur. • Concernant la participation pour l’utilisation d’Internet.
 - 10 % des gens sont prêt à payer 25 FRS. - 31 % des gens sont prêt à payer 20 FRS. - 26 % des gens sont prêt à payer 15 FRS. - 33 % des gens sont prêt à payer 10 FRS.
 Les individus sont disposés à payer mois cher pour Internet. Cela peut s’expliquer par le fait que l’université (Sc Eco, AES, ISEM )offre ce service gratuitement jusqu’à 18 H. Néanmoins, a partir de cette heure, nous ne rentrons plus en concurrence avec elle ainsi que le week-end. On peut noter aussi que la salle Internet ( 14 Micros ) est constamment saturée et ne permet pas de satisfaire la demande des étudiants. Il en est de même pour les salles de la Faculté D’AES et de l’ISEM. Nous ne serons pas concurrencés par les nombreux ordinateurs de la Bibliothèque inter-Universitaire qui ne fournissent aucun services annexes ( pas d’accès au disque dur, à la disquette, aucun logiciels, pas d’accès aux boites emails, pas de chat …) et ne présente donc qu’un intérêt mineur pour les étudiants.
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• Les dispositions à payer. Nous avons pu également calculer des prix moyens pondérés par catégories, ces prix ne nous servirons toutefois que pour nous éclairer sur les DAP des différents individus. Nous en avons tiré les conclusions suivantes. - Le prix moyen pondéré général est de 17 Francs
 - Les hommes sont prêt a payer un peu plus cher que les femmes en moyenne (sauf pour Internet où les femmes sont prêtes à payer davantage que les hommes).
 - Plus l’âge de l’individu s’élève et plus ceux ci sont susceptibles de payer davantage.
 - Les non-étudiants ont une DAP supérieure à celle des étudiants.
 - Les Etudiants hors Richter ont une DAP supérieure à celle des étudiants de Richter.
 - Les Résidents ont une DAP supérieure à celle des non-résidents.
 - Les individus qui viendront “à plusieurs” ont une DAP supérieure à celle des individus qui viendront “seul”.
 - Les individus qui viendront "sûrement" ont une DAP de 20 FF alors que ceux qui viendront "peut être" ont une DAP de 16 FF.
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IV) Possibilités de Venues • Concernant les possibilités de venues des individus :
 - 52 % des individus viendraient sûrement et 45 % peut être. - Si la salle est prés de la faculté alors 60 % des individus viendront sûrement. - 77 % viendraient plutôt la semaine ( Hors week-end ). - 62 % viendraient à plusieurs (Ce sont plutôt les hommes qui viendront à plusieurs )
 et 38 % viendraient seuls. On peut donc émettre la possibilité d’établir un tarif abonné pour tous les individus le week-end pour attirer une population plus large. Le pourcentage des personnes venant à plusieurs est élevé de même que celui des individus qui pensent venir dans la salle de jeu en réseau, ce qui nous confirme l’idée que le taux de remplissage de la salle serait élevé. • Concernant les étudiants de Richter :
 - 77 % viendraient "sûrement" et 52 % "peut être". • On peut dorénavant connaître la part des individus qui viendraient par tranches horaires :
 - 10 H / 12H : 5% - 12 H / 14H : 14 % - 14H / 17H : 23% - 17H / 19H : 18% - 19H / 22H : 28% - 22H / 1H : 12 %
 Notons que ces pourcentages nous seront d'une grande utilité lors de l'évaluation financière. En semaine, prés de 60% des individus viendraient entre 17H et 1H et 50% entre 17H et 22H. Le week-end, la salle serait moins utilisée et il ne semble pas intéressant d’ouvrir le matin. Néanmoins, à partir de 14H, ce taux dépassera les 20%. Ce seront donc des heures où les PC risquent d’être en pleine utilisation alors que les matinées demeurent plus calmes. Cela peut nous amener à imaginer un prix plus faible avant Midi (Prix abonné pour tous avant 12H) pour équilibrer le taux de remplissage des ordinateurs. Néanmoins, on peut aussi penser que le taux faible du matin tendra à court terme à s’élever du fait des refus répétés aux horaires jugés “pleins”. On peut juger, au vu de ces pourcentages rapportés au 2900 Etudiants du site (en stock, plus le flux amené par la bibliothèque), que le taux de remplissage des ordinateurs de la salle de jeu en réseau sera élevé. Des hypothèses plus pessimistes conserveront des taux tout aussi rentables. Il semble donc, compte tenu, des prix, des services que nous proposerons, de la concurrence et des “ taux d’individus” estimés d’après notre population que la salle de jeu en réseau avec accès à Internet à des possibilités d'être rentable. Toutefois, seul l’analyse financière nous permettra, compte tenu des prix que nous comptons administrer, des frais d’investissements et des autres charges régulières, de préciser la rentabilité et le risque de notre projet.
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Partie 4 :
 EVALUATION FINANCIERE. Réalisée à partir du logiciel EVALPRO 4.
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I) Présentation du travail :
 A- Présentation le tableau d’activité :
 Servuction totale :
 C’est le nombre d’heures où les PC font fonctionner dans l’année. Nous avons choisi de différencier la servuction pour les heures payées au tarif normal (non-abonné) et pour celles payées au tarif abonné. Le total des deux nous donne la servuction totale.
 Montée en servuction :
 Nous avons pris comme hypothèse que la salle ne ferait pas le plein au début, mais qu’au contraire, il faudrait un peu de temps pour se faire connaître, fidéliser la clientèle et pour que la salle se remplisse. Ainsi, la première année, la servuction sera effectuée à environ 85% des possibilités, la deuxième à 95% car la renommée serait sûrement bien faite (aidée en cela par une politique de communication agressive), pour enfin fonctionner à plein régime à partir de la 3ème année.
 Boissons :
 Nous allons avoir dans ce tableau le nombre total de boissons que nous pensons vendre à l’année.
 Communication :
 Cette ligne du tableau d'activité nous permet éventuellement d’augmenter le budget communication d’une année par rapport à l’année et au montant de base choisi (30 000 F/an).
 Nombre de personnel :
 Nombre de personnes employées sur l’exercice pour travailler dans la salle.
 Nombre de PC :
 Indique le nombre d’ordinateurs disponibles dans la salle.
 Nombre de jeux achetés par an :
 Va dépendre du nombre de PC et du renouvellement des jeux tous les trois mois. Notons que certains jeux ne demandent pas un CD par ordinateur pour fonctionner en réseau*, ainsi, nous allons faire l’hypothèse que nous aurons besoin en moyenne d’acheter 1 CD pour 2 PC.
 Structure :
 Nous ferons varier cette ligne en cas d’agrandissement de la salle, et ainsi, les charges associées varieront en conséquence. * : Il ne faut par exemple qu'un 1 seul CD pour pouvoir jouer à 8 à TOTAL ANNIHILATION, 1 CD pour 3 à AGE OF EMPIRE ; par contre, il faut 1 CD par PC pour jouer à UNREAL TOURNAMENT.
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B- Tableau des investissements : Chaises :
 Nous nous équiperons avec 20 chaises pour un total de 4000 F.
 Tables :
 Nous investirons dans 6 tables pour placer les PC, soit un total de 2400 F
 Comptoir :
 Il vaudra 2000 F et servira d’accueil.
 Décorations :
 Nous investirons 1000 F pour rendre la salle plus attrayante.
 Réfrigérateur :
 Il contiendra les canettes destinées à la vente et vaut 6000 F.
 PC :
 Les ordinateurs utilisés doivent avoir une configuration spécifique pour plusieurs raisons. Tout d’abord pour le jeu, il faut de bonnes performances en terme de rapidité de processeur, de carte graphique pour l’affichage 3D et de mémoire vive. Ensuite, il faut ajouter les éléments spécifiques à la connexion à un réseau local (carte Ethernet, Hub et câbles) Enfin, un modem pour se connecter à Internet. Après avoir évaluer les évolutions des prix dans les magasins informatiques, nous pouvons dire que pour ce genre de configuration, le prix se situera toujours aux alentours de 8000 F. (cf annexe de la partie 4) Il faut aussi tenir compte d'une ristourne négociée avec l ‘assembleur qui représentera au moins 5% sur le montant TTC. Voici sur la page suivante, le détail du prix d'un PC type au 29 avril 2000.
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Elément : Type : Prix (TTC) : DVE* :
 Carte Mère MSI 6309 U66 133Mhz 880 F 18 moisProcesseur INTEL Celeron 500 865 F 12 moisCarte Graphique 3Dfx Voodoo3 3000 AGP, 16 Mo RAM 1 125 F 18 moisCarte Son SoundBlaster 128 PCI 170 F 36 moisDisque Dur IBM ou MAXTOR 10 Go 915 F 24 moisMémoire 64 Mo SDRAM PC 133 495 F 6 moisMoniteur 17' Iiyama A703HT 2 300 F 48 moisCD-Rom Lecteur IDE 40X 305 F 18 moisLecteur 3'5 Floppy Disk 120 F 36 moisSouris Microsoft Intellimouse 145 F 18 moisClavier 105 Touche Standard 55 F 36 moisCarte Réseau Ethernet D-Link 10 Mb 95 F 24 moisBoitier Moyen Tour ATX 275 F 36 moisJoypad Microsoft SideWinder 240 F 24 moisAutre Adaptateur PPGA 80 F -
 Casque 100 F 12 moisTOTAL : 8 165 F-5% 7 757 F-10% 7 349 F
 Modem Externe 56K V90 495 F ???TOTAL 2 : 8 660 F-5% 8 227 F-10% 7 794 F
 * DVE : Durée de Vie Estimée.
 Hub :
 C’est l’élément central sur lequel sont connectés tous les ordinateurs permettant ainsi une configuration de réseau en étoile qui propose les meilleures performances par rapport à l’exploitation que nous ferons de la salle.
 Publicité de démarrage :
 Cela représente le montant qui sera déboursé pour aider à la communication sur la salle.
 Luminaires :
 3000 F pour avoir de la lumière (allogènes design).
 Enseigne :
 Pour mettre sur la devanture une pancarte présentant al salle.
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Lino :
 Le lino a été préféré au carrelage qui est beaucoup trop cher. De même, il offre une bonne résistance et reste relativement convivial.
 Installation technique :
 Il s’agit d’une bonne alarme que l’on peut évaluer à 10 000 F.
 Caisse :
 Une caisse enregistreuse qui vaut 1500 F. Tous les investissements énumérés ci-dessus seront amortis sur 5 ans. De plus, ils seront renouvelables à leur terme, à l’exception du comptoir, des PC (qui seront upgradés tous les ans), de la publicité de démarrage et de l’alarme.
 Le rideau de fer :
 Il s’agit d’un élément indispensable pour assurer la sécurité de la salle lors des heures de fermeture. Ce genre de rideau vaut 40 000 F, sera amorti sur 10 ans et non renouvelé.
 Les jeux :
 Au départ, nous investirons dans un certain nombre de jeux pour démarrer. Le montant sera amortissable sur 3 ans et non-renouvelable. Notons que tous les investissements compris dans ce tableau seront amortis de manière linéaire.
 Total des investissements : Les investissements énoncés ci-dessus représentent un total de 97 500 F hors-PC. Il faudra ensuite rajouter le coût des ordinateurs achetés, c'est à dire environ 8000 F par machine*. Ainsi deux scénarios différents par exemple seront : 12 PC >> 195 000 F 15 PC >> 220 000 F Il est à noter que nous avons émis l'hypothèse d'un apport personnel à hauteur de 20% de ce total. L'emprunt à la banque se fera alors sur un montant de 80% de ce total. * : nous trouverons en annexe de la partie 4 les prix d'un PC type sur plusieurs mois, qui nous confirment l'idée d'un prix d'environ 8000 Frs pour la configuration souhaitée.
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C- Présentation du tableau des produits
 Les produits sont de 2 natures : les heures d’utilisation des ordinateurs pour le jeu en réseau ou d’Internet (servuction), et la vente de boissons (production). On peut remarquer que la vente de boisson sera une activité marginale par rapport au produit de l’utilisation des ordinateurs. On divise l’utilisation des PC en 2 : les abonnés ou le tarif horaire est de 15F (forfait de 150F pour 15 heures) et les non abonnés ou le tarif horaire est de 20F. Les boissons seront vendues au prix de 5F la canette. Tous ces produits sont des produits variables car liés à l’activité de l’entreprise.
 D- Présentation du tableau des charges Le loyer pour le local de 70 m² est de 100000F par an c’est une charge fixe.
 La publicité pour entretenir et développer la renommée des lieux est une charge fixe qui pourra être modifiée en fonction de la politique marketing choisie. Nous la fixons au début à 30000F par an (soit 3000F par mois).
 Le salaire des personnels est une charge fixe, chaque personne est payée 120000F brut par an.
 Le coût de l’upgrade des PC est une charge liée au nombre de PC qui fonctionnent dans la salle. C’est une charge fixe de 3000F par an et par PC.
 Les canettes sont une charge variable liée au nombre de canettes qui sont vendues par an. Le prix d’achat des canettes est de 1.80F.
 La connexion à Internet via le câble est une charge fixe qui dépend du nombre de PC qui sont reliés. Le coût est de 300F par mois par PC connecté.
 Les frais de postes et télécommunications sont fixes et sont évalués à 2400F par an.
 Les frais fixes d’entretien pour maintenir la salle en ordre sont de 3000F par an.
 L’assurance qui est une charge fixe est de 10000F par an. Cette assurance est obligatoire au vu du prix du matériel que le projet utilise.
 Les autres charges externes sont des charges fixes liées à l’alarme qui est en permanence reliée à une centrale et qui intervient en cas de besoin. Son coût est de 3000F par an.
 Le renouvellement des jeux est une charge fixe liée au nombre de PC, et au nombre de jeux achetés par an. Ce renouvellement est nécessaire pour pouvoir avoir toujours les derniers jeux sortis dans des délais très brefs. Cette charge est de 300 F par jeux acheté.
 L’électricité est une charge fixe évaluée à 10000F par an.
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E- Présentation du tableau de financement et de l'emprunt.
 ♦ L'emprunt : Les simulations ont été effectuées avec un emprunt de 80% du total des investissements auprès de la BNP ( car dans ce cas, il y a un apport personnel à l'investissement initial de 20% du montant) . Les modalités de cet emprunt sont les suivantes :
 Taux : 6.54 % Durée : 5 ans Démarrage à l'année 1 Remboursements constants.
 Le tableau de l'emprunt est alors le suivant (dans le cas d'une salle de 15 PC et d'un investissement total de 220 000 F) :
 Emprunt 1 177 524 F Année 1 177 524 146 370 113 178 77 815 40 139Remboursement c 5 ans 31 154 33 192 35 363 37 675 40 139Intérêts fin de période grâce : 0 6,54 % 11 765 9 573 7 402 5 089 2 625 La charge de remboursement à l'année se situe entre 30 000 et 40 000 F. Il semblerait que si l'emprunt se faisait actuellement, les taux d'intérêts demandés seraient légèrement supérieurs*, mais cela ne changerait pas significativement l'analyse financière. Nous avons choisi un emprunt sur 5 ans car les bénéfices escomptés nous laissaient penser que nous pourrions rembourser assez rapidement et facilement le montant. ♦ Le tableau de financement : Sur le tableau de la page suivante, nous pouvons remarquer les choses suivantes :
 - Il y a une forte capacité d’autofinancement. - Le besoin en fond de roulement est faible. - Les ressources étant supérieures aux besoins chaque année, nous avons un solde
 très élevé, et le solde cumulé est très important. - Le capital est remboursé à partir de l'année 2 et en plus, l'exploitant a le loisir de se
 servir du solde comme bon lui semble (salaire, agrandissement, multiplication, innovation et adaptation à la nouvelle demande...).
 * : le premier taux donné par la banque était de 6,54 %, mais par la suite et demande de confirmation, le taux est passé à 6,71 % sans assurance et 7,24 % avec assurance.
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Tableau de Financement Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPE
 mercredi 17 mai 2000 Projet : SJR - Scénario en cours :
 Après Financement Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5 Année 6 Année 7 Année 8 Année 9 Année 10
 RESSOURCES 351 206 184 935 213 469 213 411 215 054 207 111 207 111 207 111 207 111 207 111
 Capacité d'AutoFinancement 129 301 184 935 213 469 213 411 215 054 207 111 207 111 207 111 207 111 207 111Capitaux propres (variations) 44 381Cession d'immob. (PV nette sur biens amortis)Subventions d'investissementEscompte permanent (variations)Emprunts 177 524
 BESOINS 265 349 80 760 81 337 82 056 84 520 65 481 44 381 44 381 44 381 44 381
 Investissements 220 905 21 100Var. Besoin en Fonds de Roulement 13 289 3 187 1 593Distribution de bénéfices %CPr ap rémun Tx :100,0% 44 381 44 381 44 381 44 381 44 381 44 381 44 381 44 381 44 381Remboursements des emprunts 31 154 33 192 35 363 37 675 40 139
 SOLDE 85 858 104 176 132 132 131 354 130 533 141 630 162 730 162 730 162 730 162 730SOLDE CUMULÉ 85 858 190 033 322 165 453 519 584 052 725 682 888 412 1 051 142 1 213 872 1 376 602
 FONDS DE ROULEMENT 99 147 206 509 340 234 471 589 602 122 743 752 906 482 1 069 212 1 231 942 1 394 672
 Crédits de trésorerie 0,00
 Intérêts CTerme 0
 Remboursements 0,00
 NOUVEAU SOLDENOUVEAU SOLDE CUMULE 85 858 190 033 322 165 453 519 584 052 725 682 888 412 1 051 142 1 213 872 1 376 602Cumul des crédits de trésorerie 171371
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II) Variable stratégique "taux de fréquentation maximum".
 A. La préférence des clients : Nous avons évalué notre taux de fréquentation de la salle à partir de l'étude de marché réalisée antérieurement.
 Cette étude nous a donné des préférences pour certaines plages horaires. Les résultats sont les suivants : (pourcentage de réponses favorables pour chaque créneau)
 10h-12h 0,05 12h-14h 0,14 14h-17h 0,23 17h-19h 0,18 19h-22h 0,28 22h-1h 0,12
 1,00
 Nous pouvons donc dire que la préférence va vers le créneau 19h-22h et que le matin n'est pas le moment favori de notre future clientèle pour se rendre dans la salle.
 B. L'hypothèse de taux de fréquentation maximum :
 Nous sommes partis du postulat qui nous dit, d'après les entretiens effectués avec les concurrents et l'étude de marché, que nous risquons de refuser du monde à certains moments.
 Nous allons donc choisir un taux de fréquentation maximum qui va aider à déterminer le taux de remplissage de la salle par homothétie. Par exemple, si ce taux maximum est de 0.28, nous ne refuserons personne en moyenne, et durant le créneau 19h-22h, la salle serait juste pleine en moyenne. En extrapolant à la journée entière, le taux de remplissage dans ce cas serait alors le suivant (hypothèse de15 PC avec une servuction de 100% soit équivalent à la 3ème année) :
 plage horaire Tx de remplissage
 Nb PC en marche
 10h-11h 0,18 2,711h-12h 0,18 2,712h-13h 0,50 7,513h-14h 0,50 7,514h-15h 0,82 12,315h-16h 0,82 12,316h-17h 0,82 12,317h-18h 0,64 9,618h-19h 0,64 9,619h-20h 1,00 15,020h-21h 1,00 15,021h-22h 1,00 15,022h-23h 0,43 6,423h-24h 0,43 6,424h-1h 0,43 6,4
 Ici par exemple, de 12h à 13h, la salle sera remplie à moitié en moyenne sur l'année.
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C. Taux de fréquentation moyen :
 Ce taux, qui est la moyenne pondérée des taux de fréquentation horaires est la référence pour le tableau d'activité et pour expliquer le volume de servuction. Il est important de noter que ce taux est la base de notre étude financière, sa variation influera énormément sur les résultats. En effet, on remarque que la sensibilité de ce chiffre est de 8,8 dans le tableau de Monté-Carlo, ce qui est une valeur très élevée. Etant donnée l'importance de l'évaluation du taux de fréquentation maximum, il est recommandable d'effectuer une étude de marché bien plus approfondie et spécifique que celle réalisée dans le cadre de cette étude pour diminuer l'incertitude et par là même le risque.
 D. Remarque sur la spécificité de la fréquentation : La courbe de fréquentation à l'allure suivante en règle générale (ici avec un taux de fréquentation maximum de 0.28) :
 Courbe de fréquentation
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 Cependant, l'effet d'expérience fera que les clients, d’eux-mêmes, changeront leur comportement et essaieront d'éviter les heures de pointe et le risque de ne pas avoir de place, pour leur préférer les heures creuses avec plus de tranquillité. Ainsi, on peut imaginer que la courbe se lissera d'elle-même et qu'elle aura une allure beaucoup plus régulière tout au long de la journée avec tout de même une hausse dans l'après-midi et en début de soirée. Cependant, dans le cadre de l'évaluation financière, nous émettons l'hypothèse que le nombre de clients ne sera pas pour autant plus élevé, mais que seuls leurs horaires de venue changeront.
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IV) Etude des sensibilités et tableau de Monté Carlo.
 A. Le choix des variables. Nous avons choisi des variables sur lesquelles il y a incertitude et sur lesquelles nous n'avons pas de contrôle. Ces variables sont les suivantes : Pourcentage de pannes : Après enquête auprès de professionnels de la maintenance informatique, nous estimons le pourcentage de pannes à 2%. Cependant, nous n'avons pas de certitude absolue, et il est intéressant d'intégrer cette variable. L'élasticité de cette variable reste mineure (-0.4) et donc les pannes ne constituent pas un risque dans l'exploitation de la salle. Taux de fréquentation moyen : Comme nous l'avons vu précédemment, cette variable est fortement élastique (8,8) et proposera un risque très élevé en cas de variation, même faible. Cette variable explique quasiment à elle seule le risque du projet. Pourcentage d'abonnés : C'est une variable sur laquelle nous pourrons avoir éventuellement une action indirecte par une politique de prix faibles sur les heures creuses. Cependant, la sensibilité de cette variable est relativement faible (-1). Servuction de la première année : Comme nous avons pu le dire, le fait que la salle ne fonctionne pas au maximum de ses possibilités dès le début injectera un risque sur la première année (pas après car la montée en servuction est rapide et le rythme atteint la troisième année devrait être maintenu par la suite). L'introduction de cette variable rajoute sensiblement certains risques de faillites la première année. Cela peut se voir par une sensibilité de 2,1 qui est assez représentative du risque que fait courir une variation de cette variable. La seule action indirecte que nous pouvons avoir sur cette variable se traduit par une augmentation de l'investissement publicitaire de départ qui peut faire varier le nombre de clients à la hausse et donc baisser le risque.
 B. L'analyse des résultats :LE RISQUE DU PROJET. La lecture du tableau de Monté-Carlo nous indique que sur les 250 itérations, nous recensons 8 cas de faillites (dont 4 cas de faillites infinies), soit 3,2 %. De plus, l'écart-type de rentabilité est de 20,5 %, ce qui est très élevé et exprime, par un taux d'actualisation de 24,5 %, une préférence pour le présent très importante. Ceci nous indique que le projet est très risqué. Le graphique et le tableau nous démontrent qu'il y a environ 14,4 % de chance de ne pas être rentable, en tenant compte d'un taux d'actualisation très élevé. Cependant, le risque de ce projet est compensé par une très forte rentabilité attendue, la moyenne de rentabilité étant de 43,69 %. On peut remarquer que le taux interne de rentabilité a des chances d'atteindre sans trop de difficultés les 70 %.
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Nous conclurons en disant que le choix de ce projet se fera à partir d'un compromis entre risque et rentabilité. Néanmoins, l'exploitant aura la possibilité de diminuer le risque par une baisse de l'incertitude de l'information dont on dispose en effectuant par exemple une étude de marché plus poussée et plus adaptée. Nous aurons alors plus de précision sur le taux de fréquentation moyen, le taux de servuction et le pourcentage d'abonnés qui sont les variables les plus sensibles. SENSIBILITÉ ET CALCUL DES RISQUES PAR LA MÉTHODE DE MONTE CARLOmardi 16 mai 2000 Projet : SJR - Scénario en cours :
 Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPE
 Libellé des variables AdrAdresse des
 variablesÉlasticité Dérivée
 Normale Aléatoire
 Param. 1 Param. 2Intervalle de
 classeNb obs
 Pb simp
 Nb cum.
 Pb cum.
 X Y1% de pannes $F$722 0,04 -0,4 -243,4 Normale 0,02 0,002 -infini -8,0 4 0,016 4 0,016Tx de fréqu moy $I$695 0,63 8,8 371,4 Normale 0,67 0,06 -8,0 2,0 4 0,016 8 0,032% abonnés $I$718 0,40 -1,0 -64,9 Aléatoire 0,25 0,6 2,0 12,0 8 0,032 16 0,064Servuction 1° année $AL$49 0,85 2,1 65,4 Normale 0,85 0,025 12,0 22,00 20 0,08 36 0,144
 22,0 32,0 31 0,124 67 0,26832,0 42,0 46 0,184 113 0,45242,0 52,0 46 0,184 159 0,63652,0 62,0 42 0,168 201 0,80462,0 72,0 34 0,136 235 0,9472,0 82,0 12 0,048 247 0,98882,0 92,0 1 0,004 248 0,99292,0 102,0 2 0,008 250 1
 102,0 infini 0 0 250 1
 Panneau de contrôle : Panneau de résultat :
 Variable de rentabilité TIR Valeur courante de rentabilité 26,44%Nombre d'itération 250,00 Moyenne de rentabilité 43,69%Valeur Centrale attendue 42,00 Variance de rentabilité 4,20%Intervalle de classe 10,00 Ecart-type de rentabilité 20,50%
 Taux d'actualisation sans risque 4,00%Coefficient de sécurité 98% Flux Nets de Trésorerie Actualisés 14 741
 Y2
 Profil de risque
 0,0 %
 5,0 %
 10,0 %
 15,0 %
 20,0 %
 -8,0 2,0 12,0 22,00 32,0 42,0 52,0 62,0 72,0 82,0 92,0 102,0 infini
 TIR
 prob
 abili
 té
 Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPE
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IV) Les différents scénarios. Nous avons imaginé, dans le cadre de cette étude financière, un certain nombre de scénarios différents dans le cadre de la gestion de l'exploitation. Nous avons ainsi réalisé 12 scénarios différents en faisant varier à chaque fois une ou plusieurs variables d'action. Ces variables sont les suivantes : Fréquentation maximale Nombre de PC Nombre de mois d'ouverture à l'année Nombre de salariés Pourcentage d'abonnés Servuction à l'année1 Nous allons ainsi nous rendre compte, pour chaque scénario, des variations que cela va engendrer sur des indicateurs appelés variables de résultat : TIR après financement FNTA après financement Taux de récupération FNTA avant financement Taux d'actualisation après financement TIR avant financement Tous ces indicateurs nous renseigneront sur la rentabilité attendue du projet pour une préférence plus ou moins forte pour le futur (avec le taux d'actualisation). Ainsi, par la suite nous choisirons un scénario, le plus favorable et le plus réalisable dont les modalités seront les variables d'action.
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Scénario 1 Il va s'agir ici d'une simulation moyenne avec 12 ordinateurs et les modalités suivantes :
 Modalités: Résultats du scénario :
 Freq max 0,25 TIR après fin 0,95
 Nb PCs 12 FNTA après fin 38622,60
 Nb mois d'ouverture 10 Tx de récupération 3,00
 Nb salariés 2 FNTA avant financement 152550,00
 % d'abonnés 0,4 Tx d'actualisation après fin 0,59
 Servuction année 1 0,85 TIR avant fin 0,46 Pour un scénario "moyen", les résultats escomptés semble déjà très bons, puisque nous pouvons constater un TIR après financement de 95% et donc supérieur au taux d’actualisation après financement de 59%et l'exploitation apparaît alors bien rentable. Il faudrait 3 ans pour récupérer le capital investit.
 Courbe de fréquentation
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 Sur cette courbe de fréquentation nous nous apercevons que la salle refusera du monde sur le créneau horaire 19h-22h. Le reste du temps, la fréquentation est normale et la salle remplie à 67% en moyenne, soit environ 10 heures de fonctionnement par PC par jour.
 Bénéfices nets par an
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 Nous sommes en présence de bénéfices dès la première année, ce qui est fort intéressant, et lorsque la salle tournera à plein régime après la troisième année, les bénéfices escomptés pourront atteindre 100 000 F par an.
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Scénario 2 Nous changeons ici le taux de fréquentation maximum. Avec cette hypothèse, nous ne refuserons personne en moyenne, mais la salle sera comble en moyenne de 19h à 22h.
 Modalités: Résultats du scénario :
 Freq max 0,28 TIR après fin 0,49
 Nb PCs 12 FNTA après fin -36577,36
 Nb mois d'ouverture 10 Tx de récupération 4,00
 Nb salariés 2 FNTA avant financement 40477,53
 % d'abonnés 0,4 Tx d'actualisation après fin 1,13
 Servuction année 1 0,85 TIR avant fin 0,30 La fréquentation étant moindre, le TIR est plus faible que précédemment, mais reste favorable. Cependant avec une FNTA négative, le projet n’est pas rentable, à cause du taux d’actualisation très élevé.
 Courbe de fréquentation
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 Comme nous l'avons dit, la fréquentation atteint 100% de 19h à 22h, mais on ne refuse personne. Le taux de fréquentation moyen est de 62 % (9 heures par PC par jour).
 Bénéfices nets par an
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 Dans cette optique, il y a un déficit la première année, mais un rétablissement dès la deuxième, pour espérer prospérer aux alentours de 60 000 F par an dans le futur, ce qui n’est cependant pas suffisant à la vue d’une préférence pour le présent matérialisée par le taux d’actualisation.
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Scénario 3 Nous avons ici mis un taux de fréquentation maximum de 22%, ce qui représente une augmentation du nombre de client. Ceci est une hypothèse optimiste de très bon fonctionnement de l'affaire.
 Modalités: Résultats du scénario :
 Freq max 0,22 TIR après fin 1,51
 Nb PCs 12 FNTA après fin 126020,84
 Nb mois d'ouverture 10 Tx de récupération 2,00
 Nb salariés 2 FNTA avant financement 274097,50
 % d'abonnés 0,4 Tx d'actualisation après fin 0,49
 Servuction année 1 0,85 TIR avant fin 0,62 Le TIR est incroyablement élevé et le taux de récupération passe à 2 ans. Cette hypothèse se passe dans le cas où l’affaire marcherait très bien.
 Courbe de fréquentation
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 Il y a ici deux créneaux horaires pendant lesquels la salle sera comble. Le taux de fréquentation moyen est là de 73%, soit 11 heures par PC par jour.
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 Dans cette hypothèse optimiste, les bénéfices sont bien entendu très forts et atteignent ici 130000 F par an.
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Scénario 4 Ce scénario prend en compte les effets d'une politique de prix. Cela se matérialiserait par une offre qui mettrait par exemple les créneaux 10h-14h aux prix de l'abonnement (soit 15F/heure). Le pourcentage d'abonnés serait alors plus fort (de 40 à 60%). A noter que par là il y aurait plus de clients et donc on baisse le taux de fréquentation maximal.
 Modalités: Résultats du scénario :
 Freq max 0,23 TIR après fin 0,96 Nb PCs 12 FNTA après fin 40871,88 Nb mois d'ouverture 10 Tx de récupération 3 Nb salariés 2 FNTA avant financement 155961,28 % d'abonnés 0,6 Tx d'actualisation après fin 0,59 Servuction année 1 0,85 TIR avant fin 0,47 Malgré la politique de prix, les résultats sont similaires au premier scénario. La courbe de fréquentation n'est pas estimable mais on peut imaginer que par cette politique de prix bas le matin, elle aura une forme plus régulière du matin au soir, répartissant les personnes éventuellement refoulées en période pleine vers le matin.
 Bénéfices nets par an
 20 000
 40 00060 00080 000
 100 000120 000
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10Années
 Les bénéfices sont là aussi assez similaires au premier scénario. La conclusion sur les effets d'une politique de prix est que les résultats financiers seront approximativement les mêmes. La conséquence principale serait un remplissage plus important vers les horaires où les prix seront baissés, par un transfert depuis les heures pleines.
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Scénario 5 Ce scénario prend en compte une salle comportant 15 ordinateurs avec 2 personnes y travaillant.
 Modalités: Résultats du scénario :
 Freq max 0,25 TIR après fin 2,16
 Nb PCs 15 FNTA après fin 252793,03
 Nb mois d'ouverture 10 Tx de récupération 2,00
 Nb salariés 2 FNTA avant financement 443315,90
 % d'abonnés 0,4 Tx d'actualisation après fin 0,43
 Servuction année 1 0,85 TIR avant fin 0,78 Le TIR après financement est là très grand (216%), c'est à dire des résultats assez exceptionnels.
 Courbe de fréquentation
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 Cette hypothèse est très rentable, cependant nous émettrons deux réserves : - Tous d'abord s'il y a un nombre de PC plus élevé, il faut éventuellement baisser le nombre
 de clients. - Ensuite, il semble très difficile de gérer une salle aussi grande à deux. Les scénarios suivants vont corriger ces problèmes.
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Scénario 6 Cette situation est la situation « de base » avec une exploitation de 15 PC. Il faudra ici qu’il y ait 3 personnes à plein temps pour s’occuper de la salle.
 Modalités: Résultats du scénario :
 Freq max 0,25 TIR après fin 0,84
 Nb PCs 15 FNTA après fin 22063,64
 Nb mois d'ouverture 10 Tx de récupération 3,00
 Nb salariés 3 FNTA avant financement 156446,20
 % d'abonnés 0,4 Tx d'actualisation après fin 0,65
 Servuction année 1 0,85 TIR avant fin 0,44 Le TIR est ici de 84%, ce qui est très bien et la VAN après financement atteint 22063.
 Courbe de fréquentation
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 Les bénéfices attendus sont positifs dès la première année, et on peut prévoir de bonnes rentrées pécuniaires une fois la période d’adaptation achevée.

Page 59
                        

Scénario 7 On prend ici en compte la même hypothèse que précédemment, à la différence que l’on change le taux de fréquentation maximum à 0.28 (hypothèse pessimiste), c’est à dire que l’on ne refusera personne en moyenne.
 Modalités: Résultats du scénario :
 Freq max 0,28 TIR après fin 0,38
 Nb PCs 15 FNTA après fin -56396,34
 Nb mois d'ouverture 10 Tx de récupération 4,00
 Nb salariés 3 FNTA avant financement 14740,51
 % d'abonnés 0,4 Tx d'actualisation après fin 1,99
 Servuction année 1 0,85 TIR avant fin 0,26 A la vue de la forte sensibilité de la variable « taux de fréquentation moyen », le changement apporté aux modalités provoque une forte baisse du TIR et de la FNTA et le projet n’est plus rentable.
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 Dans ce scénario, la fréquentation baisse sensiblement, ce qui induit une forte baisse des bénéfices attendus par rapport au scénario précédent. Cependant, hormis la première année, les bénéfices nets seraient positifs.
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Scénario 8 Le même scénario que les deux précédents, à la différence que le taux de fréquentation maximum passe à 0.22, ce qui est une hypothèse assez optimiste.
 Modalités: Résultats du scénario :
 Freq max 0,22 TIR après fin 1,44
 Nb PCs 15 FNTA après fin 134798,96
 Nb mois d'ouverture 10 Tx de récupération 2,00
 Nb salariés 3 FNTA avant financement 308380,56
 % d'abonnés 0,4 Tx d'actualisation après fin 0,50
 Servuction année 1 0,85 TIR avant fin 0,62 Cette simulation optimiste nous propose un TIR après financement de 144% et une très forte FNTA. Ce scénario paraît très rentable.
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 La fréquentation est assez élevée et le taux de fréquentation moyen est de 73%.
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 Les bénéfices attendus sont très forts.
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Scénario 9 Ce scénario prend en compte l’hypothèse précédente avec une politique de prix qui a permis d’atteindre un fort taux de fréquentation.
 Modalités: Résultats du scénario :
 Freq max 0,22 TIR après fin 1,00
 Nb PCs 15 FNTA après fin 54246,39
 Nb mois d'ouverture 10 Tx de récupération 3,00
 Nb salariés 3 FNTA avant financement 197846,30
 % d'abonnés 0,6 Tx d'actualisation après fin 0,58
 Servuction année 1 0,85 TIR avant fin 0,49 A la lecture du tableau, nous pouvons dire que nous sommes en présence d’un projet très rentable.
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 La lecture du graphique nous conforte dans l’impression de forts bénéfices attendus.

Page 62
                        

Scénario 10 Ce scénario prend en compte une hypothèse pessimiste avec une fréquentation maximale à 0.30 et la salle ne fera jamais le plein, ceci car nous avons choisi une ouverture sur 12 mois.
 Modalités: Résultats du scénario :
 Freq max 0,30 TIR après fin 0,74
 Nb PCs 15 FNTA après fin -643,20
 Nb mois d'ouverture 12 Tx de récupération 3,00
 Nb salariés 3 FNTA avant financement 137127,24
 % d'abonnés 0,4 Tx d'actualisation après fin 0,75
 Servuction année 1 0,85 TIR avant fin 0,42 Malgré cette hypothèse pessimiste, le projet est pratiquement en équilibre en tenant compte du risque élevé.
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 Les bénéfices attendus sont toujours aussi élevés avec quasiment un équilibre la première année. Nous pouvons imaginer que l’été, la fréquentation est bien plus basse en raison de l’absence d’étudiants sur le campus.
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Scénario 11 Ce scénario est optimiste et prend en compte une ouverture à l’année.
 Modalités: Résultats du scénario :
 Freq max 0,25 TIR après fin 1,96
 Nb PCs 15 FNTA après fin 237243,69
 Nb mois d'ouverture 12 Tx de récupération 2,00
 Nb salariés 3 FNTA avant financement 439816,76
 % d'abonnés 0,4 Tx d'actualisation après fin 0,44
 Servuction année 1 0,85 TIR avant fin 0,76 Dans ce cas le TIR est très important et l’investissement initial est remboursé après deux ans.
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 Les bénéfices semblent très favorables et paraissent peu réalistes.
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Scénario 12 Dans cette situation, nous installons au départ 12 PC et la salle est gérée par 2 personnes. Par la suite, à la troisième année, la salle s’agrandit, on investit pour 24000 F dans 3 PC et on embauche une personne de plus pour aider à l’exploitation de la salle. (On a aussi 0.25 de taux de fréquentation maximum, 40% d’abonnés et une servuction de première année de 85%). La servuction de 3 PC augmente les produits de 124000 F, l’embauche d’une personne de plus est alors à peine remboursée. Après calcul de la FNTA dans cette situation (73 364 F avant financement), nous concluons que cela vaut moins le coup que certains autres scénarios.
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V) Choix du scénario : Le scénario pour lequel nous pencherons dans le cas d’une recommandation est le scénario numéro 6. En effet, les scénarios optimistes (avec taux de fréquentation maximal inférieure à 0.25) et les scénarios pessimistes (supérieur à 0.25) sont écartés d’entré car nous pensons que le mieux est de se placer dans une situation intermédiaire et un taux de 25%. Le but sera de tenter de faire monter le taux de fréquentation par une bonne politique de communication. Ensuite, nous avons écarté l’hypothèse de faire fonctionner la salle avec deux personnes seulement, car cela semble très difficile à cause de la charge de travail énorme et de la non-flexibilité des horaires*, même si les bénéfices sont bien plus grands (voir scénario 5). C'est un choix à faire et si les deux personnes acceptent de travailler autant, elles auront la possibilité d'être largement mieux rémunéré puisque les bénéfices leur seront reversés. Enfin, il semble difficile d’ouvrir la salle en été à cause de l’absence d’étudiants et de la concurrence redoutable de la plage. Les modalités seront les suivantes :
 Freq max 0,25
 Nb PCs 15
 Nb mois d'ouverture 10
 Nb salariés 3
 % d'abonnés 0,4
 Servuction année 1 0,85 Notons ici que si la salle fonctionne bien, les résultats attendus pourraient être équivalents à ceux du scénario 8, alors qu'une fréquentation moyenne engendrerait des résultats similaires au scénario 7. Les tableaux qui suivent nous renseignent et donnent les résultats suivants :
 Compte de résultat analytique :
 Nous avons dans ce tableau le détail des bénéfices nets attendus sur les 10 années de l'exploitation et comme nous l'avions vu, ils sont positifs dès la première année et atteignent un bon total après la troisième année. Dans ce cas là, nous paierons un impôt sur le résultat tous les ans. La différence entre le total des produits d'exploitation de la première et de la troisième année nous indique que la différence de 15 % de total de servuction représente plus de 120 000 F. * : voir partie 6, p.93.
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Les dotations aux amortissements ne représentent qu'une faible part du chiffre d'affaire après la 5ème année du fait que nous amortissons quasiment tous les investissements sur 5 ans et que peu sont renouvelables. La CAF des années 3, 4 et 5 est supérieur aux années suivantes, et cela est dû au fait qu'avant l'année 5, les dotations aux amortissements étaient plus élevées et l'assiette d'impôts s'en trouvait diminuée.
 Compte de résultat analytique Tous produits Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPE
 mardi 16 mai 2000 Projet : SJR - Scénario en cours :
 Produits Activité Prix Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5 Année 6 Année 7 Année 8 Année 9 Année 10
 Abonnement Servuction Abonnement total 15 223 845 250 180 263 347 263 347 263 347 263 347 263 347 263 347 263 347 263 347Tarif horaire rvuction non-abonnement tot 20 447 690 500 360 526 694 526 694 526 694 526 694 526 694 526 694 526 694 526 694Boissons Boissons 5 19 125 21 375 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500Total des produits d'exploitation 690 660 771 915 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542
 Charges Activité Prix Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5 Année 6 Année 7 Année 8 Année 9 Année 10
 Loyer structure 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000Publicité Communication 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000Personnel Nb personnel 120 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000Coûts upgrade PC Nb PCs 3 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000Canettes Boissons 2 6 885 7 695 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100France Télécom Cable Nb PCs 3 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000Frais P et T structure 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400 2 400Frais d'entretien structure 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000Primes d'assurance structure 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000Autres charges externes structure 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000 3 000Renouvellement des Jeux Nb de jeux par an (x nb de pc 300 27 000 27 000 27 000 27 000 27 000 27 000 27 000 27 000 27 000 27 000Electricité structure 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000
 Total des charges 642 285 643 095 643 500 643 500 643 500 643 500 643 500 643 500 643 500 643 500Subvention d'exploitation Calcul automatique Subv = 0 Subv = 0 Subv = 0 Subv = 0 Subv = 0 Subv = 0 Subv = 0 Subv = 0 Subv = 0 Subv = 0Dotation aux amortissements 42 101 42 101 42 101 37 301 37 301 8 220 8 220 8 220 8 220 8 220
 Résultat avant impôt 6 274 86 719 126 941 131 741 131 741 160 822 160 822 160 822 160 822 160 822Modification de l'assiette de l'impôt (+ = diminution d'assiette) 0 0 0 0 0 0 0 0 0Impôt sur le résultat R 33,33 % 2 091 28 903 42 309 43 909 43 909 53 602 53 602 53 602 53 602 53 602Bénéfice net 4 183 57 815 84 631 87 831 87 831 107 220 107 220 107 220 107 220 107 220
 % du total des produits 0,6% 7,5% 10,4% 10,8% 10,8% 13,2% 13,2% 13,2% 13,2% 13,2%
 CAF avant financement et après retraitement 46 284 99 916 126 732 125 132 125 132 115 440 115 440 115 440 115 440 115 440
 Retraitement de la CAF Total à déduire
 Rémunérartion de l'exploitant %Bénéf ap fin Tx :0,0%
 0
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Les soldes intermédiaires de gestion :
 Notons que dans ce tableau, nous ne tiendrons pas compte de la ligne "chiffre d'affaire" car elle ne tient pas compte de la servuction, et nous nous contenterons de la ligne "production de l'exercice". Comme nous l'avions dit précédemment, la montée en servuction de 15 % entre la première et la troisième année fait augmenter la production de l'exercice de 120 000 F. La ligne "autres consommations externes" est régulière sur les 10 années et représente 158400 F. Ainsi, la valeur ajoutée qui est la valeur véritablement crée par l'entreprise et contribution à la production nationale, augmente dans les mêmes proportions que la production de l'exercice et est assez importante. C'est un indicateur d'activité et de performance et il nous est très favorable. Les charges de personnel représentent plus de la moitié des revenus fixes et près de 60 % du total des charges. L'EBE est le flux potentiel de trésorerie disponible aux besoins d'investissement et de financement (c'est le résultat avant toute charge calculée), il permettra d'y subvenir éventuellement dans le futur vu qu'il est assez important.
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Les soldes intermédiaires de gestion Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPE
 mardi 16 mai 2000 Projet : SJR - Scénario en cours :
 Après financement Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5 Année 6 Année 7 Année 8 Année 9 Année 10
 Production vendue 3 19 125 21 375 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500Prestation de services et produits annexes 4, 2 671 535 750 540 790 042 790 042 790 042 790 042 790 042 790 042 790 042 790 042Production stockée 10Production immobilisée 7Production de l'exercice 690 660 771 915 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542
 Ventes de marchandises 6Achat de marchandises 6 885 7 695 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100- Variation du stock de marchandisesCoût d'achat des marchandises vendues 13 6 885 7 695 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100 8 100Chiffre d'Affaires 19 125 21 375 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500 22 500
 Marge commerciale -6 885 -7 695 -8 100 -8 100 -8 100 -8 100 -8 100 -8 100 -8 100 -8 100Achat de matières- Variation du stock de matières
 Consommation de matières 15, 16
 Autres consommations externes 17 … 38 158 400 158 400 158 400 158 400 158 400 158 400 158 400 158 400 158 400 158 400Valeur ajoutée 525 375 605 820 646 042 646 042 646 042 646 042 646 042 646 042 646 042 646 042
 Impôts et taxes 42 … 48Charges de personnel 52 … 58 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000Autres charges 60 … 68 117 000 117 000 117 000 117 000 117 000 117 000 117 000 117 000 117 000 117 000Produits divers d'exploitation 8Subventions d'exploitationExcédent brut d'exploitation 48 375 128 820 169 042 169 042 169 042 169 042 169 042 169 042 169 042 169 042Dotations aux amortissements 42 101 42 101 42 101 37 301 37 301 8 220 8 220 8 220 8 220 8 220Résultat d'exploitation 6 274 86 719 126 941 131 741 131 741 160 822 160 822 160 822 160 822 160 822Reprise subvention d'investissementProduits financiersCharges financières (intérêt des emprunts) 11 765 9 573 7 402 5 089 2 625Autres charges financièresRésultat net exceptionnel sur cessionsRésultat courant avant impôt -5 491 77 146 119 539 126 652 129 115 160 822 160 822 160 822 160 822 160 822Impôt sur le résultat 33,33 % 23 883 39 842 42 213 43 034 53 602 53 602 53 602 53 602 53 602Bénéfice net -5 491 53 263 79 697 84 439 86 081 107 220 107 220 107 220 107 220 107 220CAF après retraitements 36 610 95 364 121 798 121 740 123 382 115 440 115 440 115 440 115 440 115 440Ecart de contrôle 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00Retraitement de la CAF A déduire du financement
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Taux interne de rentabilité : Avant Financement.
 Le TIR est le taux d'actualisation qui rend nul le flux net de trésorerie actualisé, il correspond au taux maximum auquel il est possible d'emprunter. Le taux d'actualisation sans risque est de 4 %, le taux de risque externalisé est de 20.5 %, ce qui est très élevé. Le taux d'actualisation risqué est alors de 24.5 %, ce qui représente, comme nous l'avons vu précédemment, une préférence pour le présent et un risque très élevé. Le taux interne de rentabilité (TIR) est de 44,2 % dans notre projet, ce qui est supérieur au taux d'actualisation risqué et qui montre que le projet est rentable. Le flux net de trésorerie actualisé (FNTA ou VAN) est l'indicateur le plus important, il est ici de 156 446 F, donc largement positif et l'on peut conclure qu'avant financement, le projet est très rentable malgré le risque. D'ailleurs, le temps de récupération du capital investi est de 3 ans, ce qui est relativement rapide.
 Taux interne de rentabilité : Après Financement. Notons que par soucis de précaution et à cause des risques de faillite, nous n'avons pas placé les liquidités. De plus, comme nous sommes dans le cadre d'un projet qui dégage beaucoup de liquidités, le fait de les placer engendrerait des produits que l'on peut qualifier de "virtuels" car le risque fort ne nous garanti pas de les récupérer dans ces proportions. On peut voir que le taux interne de rentabilité est de 83,9 %, ce qui est très élevé, le taux d'actualisation est de 65,2 %, ce qui montre une forte préférence pour le présent. Le TIR étant supérieur au taux d'actualisation, le projet est rentable. On remarque d'ailleurs que la FNTA est positive, ce qui est logique à la vue du TIR et du taux d'actualisation. Sur le graphique, le profil de la FNTA est similaire à celui avant financement et est qualifiable de classique et montre que le projet est très rentable. Le tableau et le graphique se trouvent sur les pages suivantes :
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Taux Interne de Rentabilité : Avant Financement Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPEmardi 16 mai 2000 Projet : SJR - Scénario en cours :
 Avant Financement Année 0 Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5 Année 6 Année 7 Année 8 Année 9 Année 10
 CAF retraitée 46 284 99 916 126 732 125 132 125 132 115 440 115 440 115 440 115 440 115 440Variation BFR 13 289 3 187 1 593Réintégration du BFR 18 070Déduction variation très. de précaution -38 370 -4 514 -2 257 45 141Investissements 220 905 21 100Valeurs résiduellesFlux nets de trésorerie -220 905 71 365 101 243 127 396 125 132 104 032 115 440 115 440 115 440 115 440 88 368
 Taux d'actualisation sans risque 4,00%Taux de risque externalisé 20,50%Taux d'Actualisation risqué 24,5 % 1,686 Avantages / Coûts actualisé
 Taux Interne de Rentabilité 44,2 %
 Flux Net de Trés. Actualisé 156 446 3 Temps de récup (années)Pour vérification (somme des FNT) & ligne calcul 858 391 71 365 101 243 127 396 125 132 104 032 115 440 115 440 115 440 115 440 88 368Pour vérification (somme des bénéfices) 858 391 contrôle :
 Taux Interne de Rentabilité : Après Financement Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPEmardi 16 mai 2000 Projet : SJR - Scénario en cours : Après Financement Année 0 Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5 Année 6 Année 7 Année 8 Année 9 Année 10
 CAF retraitée 36 610 95 364 121 798 121 740 123 382 115 440 115 440 115 440 115 440 115 440Variation BFR 13 289 3 187 1 593Réintégration du BFR 18 070Effets Esc. Non Echus (var)Investissements 220 905 21 100Valeurs résiduelles et cessionsMouvement des emprunts 177 524 -31 154 -33 192 -35 363 -37 675 -40 139Flux nets de trésorerie -43 381 -7 834 58 985 84 841 84 064 62 143 115 440 115 440 115 440 115 440 133 509
 Flux différentiel du fin. 177 524 -79 199 -42 258 -42 555 -41 068 -41 890 45 141
 Taux diff fin extérieur 9,3 % 0,00 % Tx plac liquidités
 Tx Interne Rentabilité 83,9 % 33,0 % Tx Int Global0,25
 Taux d'Actual. après fin 65,2 % 1,98 Levier financier
 F. Net Trés. Actualisé 22 064 61,2 % Tx risque ap fin
 Objectif de rentabilité & risque : 12,0 %
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 Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPE
 En conclusion, tous les chiffres de ce tableau et le graphique nous montrent qu'il s'agit d'un projet rentable, même s'il est risqué. Ce scénario nous propose des résultats qui peuvent paraître très favorables, mais cela suppose une réserve sur la qualité de l'étude de marché réalisée qui peut engendrer des résultats relativement différents. Le temps, les moyens humains ( et l'expérience) et surtout financiers mis en œuvre dans le cadre de cette étude étant probablement insuffisants par rapport à l'analyse financière précise que nous avons effectué.
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Partie 5 :
 EVALUATION ECONOMIQUE DU PROJET
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INTRODUCTION L'évaluation économique du projet peut être définie comme la mesure de ses effets sur les différents acteurs concernés. Le projet de salle de jeux en réseaux et d'accès Internet située sur le site Richter, concerne en priorité et en majorité les étudiants du Campus. De plus, ce projet local apparaît être un projet essentiellement privé : il est destiné à être porté par un particulier, il ne percevra aucune subvention, et il obéit aux principes de rivalité et d'exclusion par les prix. Dés lors, nous limiterons notre évaluation économique à une étude du comportement des différents acteurs concernés, à une identification des effets qu'il engendre, et à une quantification des principaux effets. I) Etude du comportement des acteurs. Après avoir recensé les différents acteurs concernés et leurs objectifs (A), nous analyserons leurs logiques(B) afin de détecter d'éventuels conflits d'intérêt qui à terme nuiraient à la bonne tenue de notre projet(C).
 A- Identification des acteurs et de leurs objectifs. Les acteurs sont impliqués dans le projet soit directement soit indirectement. 1. ACTEURS DIRECTS ♦ Les porteurs. Nous avons formulé l'hypothèse que notre salle informatique serait la propriété d'un couple (ou simplement de deux personnes), comme c'est le cas chez la plupart de nos concurrents. Le statut juridique de l'exploitation sera en principe une entreprise individuelle ou une structure de ce type. Le propriétaire sera responsable sur ses biens propres. En contrepartie, ce statut lui procurera quelques avantages fiscaux. Leur objectif sera donc en premier lieu d'ordre financier, puisque le projet de par sa faible dimension et de par ses caractéristiques intrinsèques, n'offre pas de grande possibilité en matière sociale, économique, culturelle … Tout au moins, pourrait-on en faire un lieu de réunion pour les jeunes, mais cela n'apparaît pas comme la priorité des porteurs, ou cela se fera instinctivement dans tous les cas.
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♦ Les prêteurs. Notre projet ne sera pas subventionné. Nous nous sommes adressés à la Banque Nationale de Paris, qui semble en mesure de s'engager à nous fournir un prêt de 180000F à 6,54% (voire 6,71%). La B.N.P. attend du projet qu'il soit rentable financièrement afin que l'on puisse s'acquitter de l'emprunt sans problème aux échéances fixées. Elle jouera en ce sens un rôle de contrôle de la bonne santé du projet. ♦ Les fournisseurs Nous nous procurerons le matériel informatique auprès d'un assembleur (le magasin MICRODIRECT Sud est une bonne piste, fiable et intéressée) chez qui nous upgraderons également le système chaque année, en échange de réduction et d'intervention rapide en priorité sur notre réseau en cas de pannes. Nous achèterons les jeux directement chez les éditeurs : EIDOS, LUCAS ART, SIERRA, UBI SOFT, MICROSOFT etc… Notre fournisseur d'accès à Internet sera France Télécom via le câble. Les boissons nous seront principalement vendues par France Boisson L'objectif de ces fournisseurs devrait être de préserver les meilleures relations possibles, afin de s'assurer un client fidèle et fiable, si le projet répond aux promesses de prospérité qu'il semble porter (c.f. évaluation financière) ♦ Les salariés. Deux solutions sont possibles :
 Nous partons d'abord sur le couple propriétaire comme uniques employés de l'exploitation, avec éventuellement un apport :
 - Soit un stagiaire sous la forme d'un contrat qualification en alternance de 10 mois
 - Soit un salarié à plein temps pour 120000 francs par mois sur 10 mois.
 Les employés ne poursuivront donc à priori pas des motivations salariales puisque ce n'est pas l'objectif majeur d'un contrat qualification ou d'un CDD, mais se consacrer à la bonne marche de l'entreprise, semble être plus profitable pour tout le monde. Le stagiaire aurait ainsi fait ses preuves dans une entreprise à la bonne réputation, et les propriétaires gagneront en bénéfices ce qu'ils ne gagnent pas en salaires. Cependant, nous constaterons par ailleurs que le choix d'un stagiaire est difficile à réaliser et que nous recommanderons plutôt un salarié à plein temps.
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♦ Les clients. Nous avons constaté lors du traitement de notre questionnaire, que notre clientèle présentait les caractéristiques suivantes : Il s'agit principalement d'étudiants de sexe masculin, non-résidents sur le campus. L'objectif de type de clientèle, est de profiter d'un loisir dans le climat le plus convivial possible (comme nous l'ont confirmé les entretiens qualitatifs passés), et au prix le plus accessible possible. ♦ Les collectivités locales. La collectivité qui semble être la seule directement impliquée dans notre projet, serait la mairie de Montpellier. En effet, c'est à elle qu'il faudra demander les autorisations pour l'installation de notre commerce à cet emplacement, et le cas échéant d'éventuelles dérogations. Notre projet s’insère bien dans la stratégie communale de déconcentration du centre-ville vers cette partie de la ville. ♦ Le bailleur : Notre établissement est destiné à connaître une montée en production significative. C'est pourquoi le bailleur tendra à vouloir nous faire signer un bail d'une durée supérieure à 12 ans afin de pouvoir, à terme, demander un déplafonnement de loyer qui sera alors fixé à la valeur locative réelle du bien. Notons que le problème du bail est qu'il nous oblige à payer le loyer sur - au moins - les trois premières années, même si l'activité ne marche pas et que l'exploitation ferme (à moins de trouver quelqu'un pour prendre la place). 2. ACTEURS INDIRECTS Les commerces extérieurs
 Ce sont eux qui apparaissent comme le plus concernés par les effets qu'engendrera notre projet. Le tableau suivant dénomme chacun de ces commerces et donne les services qui y sont fournis.
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Commerce Services Salles informatiques de la faculté - Connexion gratuite Internet sous réserve
 étudiant - Utilisation informatique
 Salle informatique de la Bibliothèque Universitaire
 - Connexion gratuite Internet sous réserve étudiant *
 Restaurant Universitaire - Restauration Cafétéria Universitaire - Restauration
 - Boissons Amphi Richter - Restauration
 - Boissons Pain Richter - Boulangerie
 - Sandwicherie - Boissons - Epicerie
 Le Don Snack - Sandwicherie - Boissons
 Pressing - Pressing Copynet - Photocopie
 - Informatique - Téléphonie - Bureautique - Multimédia - Service Net
 Flam & Co - Restauration - Boissons
 Copy Master - Photocopies Photocopies - Photocopies Banque Populaire - Distributeur Automatique Le moulin de Richter - Boulangerie
 - Restauration - Boissons
 Presse Papeterie - Presse - Papeterie
 * Rem- Seuls trois ordinateurs sont connectés aux services de messagerie et de "chat" Seuls ont été énumérés les commerces qui pourraient comporter des interactions directes avec notre service. Le voisinage
 Le voisinage peut s'avérer être une forte contrainte. En effet, nous devrons respecter un certain nombre de normes visant à limiter l'effet néfaste des nuisances sonores provoquées par notre établissement.
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Les concurrents Le secteur des salles de jeux en réseaux est en forte expansion sur Montpellier. On dénombre une dizaine de concurrents dont les principaux sont DIMENSION4, PIXEL, PLANETE JEUX, mais aucun ne s'est installé dans le quartier de Richter et nous sommes même assez loin d'une quelconque concurrence. Les collectivités locales
 Notre projet s'intègre bien dans les plans de réaménagement de la commune de Montpellier. En effet, le maire ne voile pas sa volonté de transférer le centre ville vers cette partie de la ville. Aussi, les créations récentes du Multiplexe, de la ligne de tramway et le complexe Odyséum qui devrait voir le jour en 2002, en sont des faits marquants.
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B- Identification de la logique des acteurs. 1. SYNTHESE SUR LES LIENS ENTRE LES ACTEURS DU PROJET Les acteurs déjà définis peuvent être schématisés suivant leurs objectifs comme suit : Porteurs
 Prêteurs Fournisseurs
 conSalariés
 Voisins Concurrents
 Les acteurs directs peuvent agir avant même la mise en placeintervention que le projet aura lieu. Alors que les acteurs indil’implantation du projet. 2. LOGIQUE DES PRINCIPAUX ACTEURS Nous allons tenter, maintenant que nous avons établi le cacomportements suivis par les différents acteurs en fonction de le Les porteurs
 Pour rentabiliser la salle, il faut nécessairement débaucher des clmême si ceux-ci proposent des services qui ne semblent pas direD’autre part, nous avons fixé les horaires d’ouverture et de ferm1 heure et cela même le dimanche ; on peut dés à présent sdisposition du voisinage à supporter le bruit inhérent à noproportions.
 Mairie de Montpellier
 sommateurs
 Acteurs directs
 Projet SJR
 Commerce deproximité
 Acteurs indirects
 Collectivité Locale
 du projet et c’est par leur rects n’apparaissent qu’après
 dre du projet, de tracer les urs objectifs.
 ients aux commerces voisins, ctement en concurrence. eture à respectivement 10 h et e poser des questions sur la tre activité et dans quelles
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Cependant, il est indéniable que notre établissement va attirer des clients supplémentaires sur le site de Richter, ce qui se répercutera automatiquement sur les autres commerces qui proposent des activités complémentaires. Les voisins non-clients
 C’est la catégorie d’acteurs qui supportera les effets les plus négatifs de notre activité. En effet, ils en emmagasineront tous les inconvénients sans en toucher aucunes dividendes. C’est dans cette optique, que nous allons proposer un essai de quantification de la nuisance sonore provoquée par notre projet, dans la partie suivante. Les clients
 Pour mettre de notre coté tous les atouts qui nous permettrons de les convaincre, il faut rendre accessible notre service au maximum :
 - nous avons les parkings nécessaires et gratuits, sachant que les clients venant aux heures de pointes, dans la journée sont déjà sur le campus.
 - nous avons fixé des prix qui semblent avantageux par rapport à la concurrence.
 - nous avons à notre disposition une gamme de services annexes sur place, en concluant si nécessaire des accords avec les commerces voisins (photocopies, restaurations …)
 - nous tenterons d’instaurer un climat convivial comme il en ressort la demande du questionnaire (ex- spectacle journalier « Hot Stuff » présenté par les anciens étudiants du DESS IEFPR)
 - nous nous sommes cependant déjà inquiétés des contraintes que nous devrions éventuellement faire supporter à nos clients, en leur demandant de maîtriser leur engouement et leur passion, pour limiter les nuisances sonores occasionnées.
 Les commerces voisins
 Ces acteurs vont subir des effets positifs et négatifs par notre projet. Ils vont pouvoir bénéficier de notre nouvelle clientèle(en particulier les non étudiants et les non-résidents de Richter) surtout au niveau de la restauration, puisque la plupart des consommateurs arrivent de la faculté ou de leur travail. Toutefois, ils risquent de perdre une partie des revenus de leurs clients actuels ;d’où transfert de revenus. Il faut aussi souligner que même s’il ne s’agit pas de produits substituables(sauf pour la cafétéria où il y a le jeu Baby-foot, billards), les effets sont importants et multiples. Nous allons tenter de les quantifier dans la partie C.
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C- Identification des conflits d'acteurs.
 Les trois types d'acteurs qui sont le plus concernés par notre projet sont les suivants : 1. Les consommateurs des biens et services : les clients 2. Les voisins non-consommateurs 3. Les commerces de proximité : café, cafétéria, sandwicherie, photocopie et services. Le graphe suivant retrace les conflits qui existent entre ces acteurs : 1 6 4 3 DE
 PROXIMITE 2 5 7 : Effets positifs
 COMMERCES
 CLIENTS
 : Effets négatifs la nature des effets se présente ainsi : 1: nouvelle clientèle 2: transfert de clientèle et de revenus 3: prestations de services et des boissons. 4 : paiement des services rendus 5 et 6 : effets de nuisances, de bruits, de dispute 7: attirer la clientèle actuelle des commerces de proximité. Remarque : Vu la multiplicité des relations qui existent et qui différents acteurs, la définition de certains conflits peut ne pas
 VOISINS NON
 CLIENTS
 PROJET SJR
 pourraient exister entre ces apparaître dans notre schéma.
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II) Identification des effets du projet. Nous identifierons les effets selon cinq classes
 A- Les effets réels de production. Après avoir défini les effets primaires directs, nous exposerons les effets primaires indirects. 1. LES EFFETS PRIMAIRES DIRECTS Les effets primaires directs peuvent se définir comme « la valeur ajoutée créée par le projet lui-même, du fait de son implantation et de son fonctionnement sur la période considérée et mesurée à partir des documents comptables prévisionnels du projet » Nous évaluerons les effets primaires et secondaires de notre projet pour la zone de la communauté urbaine de Montpellier car la clientèle n’est pas uniquement résidente sur le site de Richter. • Fiche de projet Dénomination : Salle de Jeux en Réseau et Espace Internet Situation : Site de Richter
 Initiateur : Porteur privé
 Objectifs : Rentabilité financière
 Statut : Entreprise individuelle
 Nature de la production : Service
 Financement : B.N.P.
 Durée du projet : Dix années selon la période suivie par l’évaluation Financière Investissement : Décembre de l’année (n-1) [Investissement Initial]
 Fonctionnement : Janvier de l’année n à décembre de l’année (n+9) • Evaluation des effets primaires directs du projet i- Décomposition du compte d’investissement prévisionnel
 La totalité des investissements sont produits dans la zone, donc ils ne se traduisent qu’en dépenses locales.
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De plus, nous n’avons pas assez d’informations pour donner une décomposition pertinente de la valeur ajoutée directe du compte d’investissement en salaires nationaux, salaires étrangers, et taxes Donc, nous ne pouvons pas quantifier correctement la valeur ajoutée totale obtenue par l’opération d’investissement. ii- Mesure des effets directs de la phase d’exploitation
 Nous devons avant toutes choses constater que la vente de boissons constitue une activité annexe et de très faible proportion par rapport aux services informatiques (3% du chiffre d’affaire) Dés lors, nous ne nous attarderons pas sur les consommations intermédiaires de cette activité et nous considérerons que la valeur ajoutée brute de notre compte de résultat analytique constitue en fait la valeur ajoutée nette qui est de 646042 francs par an, après montée en servuction. 2. LES EFFETS PRIMAIRES INDIRECTS. Les effets primaires indirects peuvent se définir comme « des accroissements de valeur ajoutée créée dans l’économie du fait de l’augmentation des productions locales induites ». Nous avons formulé précédemment l’hypothèse que nous n’avions pas de consommations intermédiaires, du fait que la vente de boissons constitue une part marginale du chiffre d’affaire. Donc, nous ne pouvons mettre en place un processus de calcul pour les effets primaires indirects. Le cas échéant, nous aurions utilisé la méthode de la remontée des chaînes de production, qui enclenche un processus itératif. Elle présente cependant comme inconvénients d’être laborieuse, et de nécessiter beaucoup d’information. Cependant, elle nous aurait apporté de bons résultats, pour peu que l’information recueillie soit faible.
 B- Les effets réels de consommation. Ce sont ici les effets qui sont induits par les dépenses des revenus directs et indirects. On recense quatre affectations de ces dépenses :
 - La consommation de biens importés
 - La consommation de biens locaux
 - L’épargne
 - L’impôt et les taxes
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Les calculs suivants sont annuels. La masse salariale totale brute représente dans notre projet un coût de 360000 francs. L’impôt total sur le revenu perçu par l’état est d’environ 90000 francs. La masse salariale totale nette est alors de 270000 francs. Le taux d’épargne des ménages au niveau national, selon la base de donnée de l’INSEE, est de 13.2 %. Donc, la dépense des revenus distribués par notre projet provoque un accroissement de la consommation de 234360 francs et un accroissement de l’épargne de 356400 francs. Nous ne disposons pas de l’information nécessaire pour pouvoir répartir la consommation entre les produits locaux et les produits importés ainsi que les taxes payées par le couple et l’employé.
 C- Les effets réels sur le commerce extérieur. Il est évident que notre projet n'aura pas d'impact conséquent sur le commerce extérieur. La plupart des jeux achetés, et quelques pièces informatiques sont de provenance étrangère. Quelques clients étrangers viendront utiliser notre salle. Mais ces transferts ont une part négligeable même au niveau local, du fait de la taille infime de notre exploitation.
 D- Les effets réels externes. Notre projet n'impliquera pas, à première vue, d'effets sur la production d'autres producteurs locaux (commerces extérieurs et fournisseurs) ou tout au moins ceux-ci apparaissent négligeables. D'autre part, notre projet dans la mesure où il s'adresse à une clientèle jeune et étudiante, peut engendrer une modification importante dans la répartition de leurs dépenses.
 E- Les effets de surplus de consommation ou de surproduction. Notre projet ne créera pas de surplus significatifs.
 F- Les effets réels sur l'investissement. Notre projet est de taille trop infime pour créer des effets structurels sur l'économie, même locale.
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G- Les effets externes patrimoniaux. Notre projet n'aura pas de conséquences directes sur le patrimoine collectif. On peut tout de même noter que les nuisances sonores qu'il induit, peut avoir pour conséquence de dévaloriser la valeur locative des immeubles à proximité.
 H- Les effets monétaires. Il est important d’opérer correctement la distinction entre les effets réels d’affectation de revenus, qui modifient l’ensemble des possibilités de production et de consommation des agents, et les effets monétaires de répartition qui ne marquent qu’un transfert. En fait, tout dépendra de la dimension de l’espace choisi. • Soit on choisit comme zone la communauté urbaine de Montpellier.
 Dans ce cas, l’ampleur des effets réels est nettement limitée, comme nous l’avons constaté, lors de l’évaluation des effets primaires et secondaires du projet, puisque tous les acteurs résident et produisent dans ce lieu. Nous justifions d’ailleurs le choix qui s’est porté sur cette délimitation jusqu’à maintenant, par le fait que notre projet très local ne brassera que des montants marginaux de valeur ajoutée, donc il n’est pas essentiel de s’attarder sur ces évaluations. • Soit on restreint la zone au site de Richter.
 Alors, les fournisseurs et les clients sont extérieurs. Cette optique sera intéressante dans l’évaluation des effets de transferts de revenus non plus du point de vue de la production, mais du point de vue du marché. C’est pour cela que nous allons utiliser cette délimitation de l’espace pour évaluer les effets de transferts de clientèle impliqués par notre implantation.
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III) Quantification des principaux effets. Notre analyse nous a conduit à identifier deux enjeux économiques majeurs. Tout d'abord, nous étudierons les transferts de revenus engendrés par notre projet. Ensuite, nous devons être attentifs aux nuisances sonores induites par notre implantation vis à vis du voisinage, sous peine d'être fortement contraint dans le fonctionnement du projet.
 A- Effet "transferts de revenus". Les transferts de revenus à considérer sont de deux sortes.
 En premier lieu, notre établissement va prendre une partie des revenus de la clientèle actuelle des commerces installés.
 En second lieu, l'implantation de notre service va provoquer un flux de revenus vers le site de Richter en provenance de l'ensemble de la communauté urbaine de Montpellier, par l'apport de clientèle. Nous pourrons tenter de comparer l'importance de ces deux phénomènes. 1. TRANSFERT DE REVENUS INTERNE A LA ZONE • Caractéristiques de la clientèle La clientèle qui s'adresse aux commerces installés sur le campus de Richter, est constituée exclusivement d'étudiants. Nous allons donc nous intéresser aux caractéristiques de cette catégorie. Tout d'abord, nous partons sur l'hypothèse que le budget moyen d'un étudiant se décompose de la façon suivante :
 La consommation qui intègre le loyer, les commissions et autres dépenses, elle est égale à : Consommation = 3000 x (1- pme*) = 3000 x (1-0.132) = 3000 x 0.868
 Consommation = 2604.00ff Nous remarquons que la part de la consommation est importante, sachant qu'une somme conséquente des étudiants n'ont pas les moyens d'épargner. Ceux-ci présentent aussi comme caractéristique une propension plus forte que la moyenne à substituer un poste de dépense de leur budget à un autre. Par exemple, ils consommeront moins au niveau de leur alimentation, pour s'offrir plus de loisirs. * : propension marginale à épargner.
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• Caractéristiques des biens produits sur la zone Nous pouvons distinguer entre les biens produits par les commerces situés sur la zone, ceux qui sont substituables à notre service et ceux qui en sont complémentaires. Nous avons établi lors de l'identification de l'acteur "commerces extérieurs", qu'ils produisaient essentiellement quatre types de services :
 - service de restauration et de sandwicherie : nous n'offrons pas ce service, donc il s'agira de commerces complémentaires à première vue. Cependant, on peut se demander si les étudiants ne vont pas se priver de ce bien, pour pouvoir profiter du notre.
 - service de boissons : nous entrons en concurrence directe sur ce service car nous ne posons pas comme condition à l'achat d'une canette, la participation au réseau informatique.
 - service de photocopies : Il s'agit d'un service complémentaire. Nous pouvons d'ailleurs passer un accord avec un des établissements compétents, qui soit profitable aux deux parties.
 - service informatique : Nous sommes les seuls à offrir la possibilité de jouer en réseau. D'autre part, nous rentrons, à première vue, directement en concurrence pour l'espace Internet ; c'est notre seul avantage concurrentiel. Nous sommes cependant partis de l'hypothèse que les salles de la faculté seront remplies en priorité, puisque c'est un service gratuit. Donc, nous nous plutôt positionnés comme un service complémentaire. En résumé, pour les quatre principaux biens produits sur la zone pour la clientèle étudiante visée, nous nous positionnons dans l'offre d'un service complémentaire aux services de restauration, de photocopies, et d'informatique, et nous n'entrons en concurrence que sur le plan de la vente de boissons. • Bilan concernant les transferts de clientèle dans la zone Pour quantifier correctement les réels transferts de clientèle dans la zone, il nous faut prendre en considération deux éléments :
 - Pour le service concurrentiel que nous livrons sur le marché de la vente de boissons, il nous faudrait notre part de marché prévisionnelle. Ainsi, nous pourrions en déduire la part de chiffre d'affaire que nous enlèverions à nos concurrents. Cette dernière équivaut au montant du transfert de revenu lié à notre entrée en concurrence sur le marché de services substituables.
 - Pour les services complémentaires, nous devons prendre en compte le fait que notre clientèle soit principalement étudiante, et qu'elle ne dispose pas de revenus importants. Ainsi, pour pouvoir profiter de notre service, ils vont devoir sans doute se priver d'une partie de ces services. Donc, même dans le cas de services complémentaires, il existera un transfert de revenu des commerces voisins vers le nôtre. Celui-ci sera fonction de la propension des étudiants à moins consommer dans certains domaines locaux (restauration, sandwicherie, tabac, presse, photocopies...) afin de pouvoir se payer quelques heures de loisirs dans notre établissement. Pour le mesurer, il nous faudrait fournir un travail sur l'élasticité de la demande des étudiants par rapport aux prix de ces différents biens.
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En conclusion, nous avons identifié deux types de transferts internes à la zone :
 Un transfert de clientèle sur les services concurrentiels, fonction de notre part de marché.
 Un transfert de revenu sur les services qui semblent complémentaire, mais qui peuvent être proie à un effet de substitution du fait de la contrainte budgétaire imposée aux étudiants.
 2. APPORT DE REVENUS PROVENANT DE L'EXTERIEUR DE LA ZONE D'après les données fournies par le questionnaire, la plupart de nos clients sont des résidents hors du campus de Richter. Ce qui permettra donc d'apporter des revenus à la zone. De plus, nous ouvrons à certaines périodes pendant lesquelles les étudiants ne fréquentent pas nécessairement le site de Richter, comme par exemple, le soir après la fermeture de la faculté ou encore le week-end. Les heures d'ouverture sont donc fixées de manière à permettre à la fois aux étudiants de Richter résidents au campus, et aux étudiants non-résidents de bénéficier de notre service. Ce sera dans la plupart du temps une utilisation alternée du service entre les deux catégories de clients. D'autre part, les clients qui fréquenteront notre établissement, affecteront une partie de leurs dépenses qui étaient faites jusqu'alors à l'extérieur de la zone (Cinéma, Bowling, Pubs……) à des consommations dans les commerces de Richter. En effet, concrètement, dans un souci de facilité, ils chercheront à se restaurer, à acheter leurs cigarettes sur place. D'où l'afflux de nouvelles sources de profits pour les commerces voisins. 3. IMPACT DES TRANSFERTS DE REVENUS SUR LES COMMERCES A
 PROXIMITE Nous avons identifié deux types de transferts de revenus :
 - Les transferts de revenus intérieurs à la zone, par une perte de clientèle des commerces voisins en notre faveur.
 - Les transferts de revenus extérieurs à la zone, par l'apport de nouveaux clients pour les commerces voisins liés à notre implantation.
 Il serait intéressant d'arriver à quantifier les deux pour voir si notre installation sur le site de Richter est profitable aux autres commerces ou si au contraire on leur fait du tord. Malheureusement, nous n'avons pu disposer des informations nécessaires et suffisantes pour nos calculs.
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Nous pouvons distinguer deux cas possibles : Cas 1 : Nous provoquons une perte nette de clientèle chez les commerces voisins
 1. Pour les activités de substitution : leurs clients actuels (souvent des résidents) vont être attirer par la salle de jeux en réseaux au lieu de baby-foot, billards.
 2. Pour les activités complémentaires : et surtout au niveau restauration et café, les clients vont profiter de leur temps (12h et 14h) pour aller à notre établissement.
 Cas 2 : Nous provoquons un gain net de clientèle chez les commerces voisins Le projet sera surtout profitable pour les activités complémentaires, puisqu'elles vont bénéficier de l'afflux des sources de revenus provenant de l'extérieur.
 B- Effets "nuisances sonores". Tout d’abord, nous présenterons succinctement la méthode des prix hédonistes, puis nous tenterons de la mettre en place dans le cadre de notre projet. 1. PRESENTATION DE LA METHODE DES PRIX HEDONISTES La méthode des prix hédonistes part du principe que le prix d’un bien immobilier dépend des caractéristiques du bien en tant qu’habitation mais aussi des avantages que procure le milieu dans lequel il s’insère. La perte de valeur du bien peut s’avérer dés lors comme la mesure de la détérioration du milieu provoquée par les nuisances sonores. Cette méthode suit le phasage suivant :
 - Identification des catégories d’acteurs concernés
 - Identification des variables du prix hédoniste et formulation de la relation, nuisance perçue et niveau sonore
 - Valorisation des variables retenues, construction et test de la fonction hédoniste
 - Régression de la fonction hédoniste et élaboration de la fonction de demande inverse
 - Mesure de la disposition à payer globale par intégration de la fonction estimée entre les bornes du niveau de nuisance initiale et finale
 - Test des résultats par rapport à des situations de référence
 Nous utiliserons pour notre part la formulation de l’équivalent monétaire du bruit suivante : C = ∆B x e x V x N
 Où, ∆B représente l’augmentation de l’indice de bruit de l’ensemble de la zone riveraine V représente la valeur moyenne de ces logements N représente le nombre de logements
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2. PRATIQUE DE LA METHODE DES PRIX HEDONISTES DANS LE CADRE DE
 NOTRE PROJET ♦ Classement des appartements en grandes catégories. Nous devons recenser tous les types d'appartements susceptibles de subir les conséquences de l'implantation de notre projet. Le prix de chaque appartement dépend de ses caractéristiques intrinsèques (étage, vue, ensoleillement, loueur….) Cependant, on peut les classer par grandes catégories. Ils sont représentés dans le tableau suivant : Classe d'appartement Nombre Valeur locative Type A1 100 2200 Type A2 97 2900 Type B1 40 2000 Type B2 20 2400 Type B3 14 2700 Deux immeubles sont concernés :
 - l'immeuble A, la "résidence des olympiennes" auquel notre établissement est intégré. Ils regroupent deux classes d'appartements : les studios (Type A1) et les T2 (type A2)
 - l'immeuble B juxtaposant l'immeuble A. Ils regroupent lui aussi trois classes d'appartements : les studios de 20 m2 (type B1), de 25 m2 (type B2) et de 35 m2 (type B3)
 Les prix donnés sont des prix moyens, par catégories d'appartement. ♦ Evaluation de la valeur de la nuisance éventuelle globale pour chaque catégorie de
 logement. Pour chaque catégorie d'appartement, nous pouvons calculer selon la formule donnée précédemment la perte de leur valeur locative due à la nuisance éventuelle causée par le bruit. Les tableaux suivants représentent cette perte. Par exemple, nous pouvons lire qu'un studio de la résidence des Olympiennes, si notre établissement provoque une augmentation de l'indice de bruit de 2, perdrait 110 francs de sa valeur locative, en appliquant le taux 2.5 % de perte de valeur par décibel. Nous formulons l'hypothèse que l'indice de bruit varie de 0 à 5 décibels, limite atteinte en cas d'organisation de soirées à thème et concours.
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Tableau de l'équivalent monétaire du bruit pour les logements de type A1
 e / Var(B) 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 50,50% 5,5 11 16,5 22 27,5 33 38,5 44 49,5 55
 1% 11 22 33 44 55 66 77 88 99 1101,50% 16,5 33 49,5 66 82,5 99 115,5 132 148,5 165
 2% 22 44 66 88 110 132 154 176 198 2202,50% 27,5 55 82,5 110 137,5 165 192,5 220 247,5 275
 3% 33 66 99 132 165 198 231 264 297 3303,50% 38,5 77 115,5 154 192,5 231 269,5 308 346,5 385
 4% 44 88 132 176 220 264 308 352 396 4404,50% 49,5 99 148,5 198 247,5 297 346,5 396 445,5 495
 5% 55 110 165 220 275 330 385 440 495 550
 Tableau de l'équivalent monétaire du bruit pour les logements de type A2
 e / Var(B) 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 50,50% 7,25 14,5 21,75 29 36,25 43,5 50,75 58 65,25 72,5
 1% 14,5 29 43,5 58 72,5 87 101,5 116 130,5 1451,50% 21,75 43,5 65,25 87 108,75 130,5 152,25 174 195,75 217,5
 2% 29 58 87 116 145 174 203 232 261 2902,50% 36,25 72,5 108,75 145 181,25 217,5 253,75 290 326,25 362,5
 3% 43,5 87 130,5 174 217,5 261 304,5 348 391,5 4353,50% 50,75 101,5 152,25 203 253,75 304,5 355,25 406 456,75 507,5
 4% 58 116 174 232 290 348 406 464 522 5804,50% 65,25 130,5 195,75 261 326,25 391,5 456,75 522 587,25 652,5
 5% 72,5 145 217,5 290 362,5 435 507,5 580 652,5 725
 Tableau de l'équivalent monétaire du bruit pour les logements de type B1
 e / Var(B) 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 50,50% 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50
 1% 10 20 30 40 50 60 70 80 90 1001,50% 15 30 45 60 75 90 105 120 135 150
 2% 20 40 60 80 100 120 140 160 180 2002,50% 25 50 75 100 125 150 175 200 225 250
 3% 30 60 90 120 150 180 210 240 270 3003,50% 35 70 105 140 175 210 245 280 315 350
 4% 40 80 120 160 200 240 280 320 360 4004,50% 45 90 135 180 225 270 315 360 405 450
 5% 50 100 150 200 250 300 350 400 450 500
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Tableau de l'équivalent monétaire du bruit pour les logements de type B2
 e / Var(B) 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 5
 0,50% 6 12 18 24 30 36 42 48 54 601% 12 24 36 48 60 72 84 96 108 120
 1,50% 18 36 54 72 90 108 126 144 162 1802% 24 48 72 96 120 144 168 192 216 240
 2,50% 30 60 90 120 150 180 210 240 270 3003% 36 72 108 144 180 216 252 288 324 360
 3,50% 42 84 126 168 210 252 294 336 378 4204% 48 96 144 192 240 288 336 384 432 480
 4,50% 54 108 162 216 270 324 378 432 486 5405% 60 120 180 240 300 360 420 480 540 600
 Tableau de l'équivalent monétaire du bruit pour les logements de type B3
 e / Var(B) 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 50,50% 6,75 13,5 20,25 27 33,75 40,5 47,25 54 60,75 67,5
 1% 13,5 27 40,5 54 67,5 81 94,5 108 121,5 1351,50% 20,25 40,5 60,75 81 101,25 121,5 141,75 162 182,25 202,5
 2% 27 54 81 108 135 162 189 216 243 2702,50% 33,75 67,5 101,25 135 168,75 202,5 236,25 270 303,75 337,5
 3% 40,5 81 121,5 162 202,5 243 283,5 324 364,5 4053,50% 47,25 94,5 141,75 189 236,25 283,5 330,75 378 425,25 472,5
 4% 54 108 162 216 270 324 378 432 486 5404,50% 60,75 121,5 182,25 243 303,75 364,5 425,25 486 546,75 607,5
 5% 67,5 135 202,5 270 337,5 405 472,5 540 607,5 675
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Partie 6 :
 RECOMMANDATIONS.
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En guise de conclusion au travail mené durant tout ce dossier, nous allons donner tous les conseils et toutes les recommandations importantes qu'a révélé l'étude.
 • Les modalités de la salle : Comme nous l’avons vu lors de l’analyse financière, les modalités de la salle seront les suivantes : Prix : 20 F sans abonnement 15 F avec abonnement (150 F les 10 heures)
 Ouverture de la salle : 10 mois dans l’année, fermeture en été. Tous les jours de la semaine.
 Horaires : de 10 heures à 1 heure du matin.
 La salle contiendra 15 PC au départ et le reste des investissements est décrit dans la partie 4. • L’organisation du temps de travail : Nous allons ici proposer différentes solutions pour gérer l'organisation du personnel dans la salle. - Deux employés et un stagiaire :
 Le premier choix possible pour gérer cette salle de jeux en réseau et d'accès Internet, est de faire travailler deux personnes à plein temps (8 heures par jours ici) à leur propre compte, à la manière d'un bureau de tabac par exemple.
 On adjoindra à ces deux personnes, un stagiaire, qui effectuera un contrat de qualification dans le cadre d'une formation de type maintenance réseau ou une quelconque formation informatique. 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 0 1
 Personne 1 Personne 2
 Stagiaire
 Cette solution devra être adoptée au cas où seulement deux personnes géreront la salle. Cependant on notera quelques inconvénients dans ce cas :
 Tout d'abord, on remarque que les personnes 1 et 2 travaillent 8 heures par jour, ainsi on arrive à un total de 56 heures par semaine et 240 heures par mois. Ce rythme est assez dément, même si c'est très souvent ce qui se passe dans le cas de la gestion d'un commerce tel qu'une boulangerie, une épicerie ou un bureau de tabac.
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Ensuite, le cas du stagiaire est assez complexe à envisager. En effet, ce serait très intéressant d'un point de vue financier car il n'y a pas à le rémunéré (ou très peu dans le cas d'un contrat de qualification car on est subventionné). Néanmoins, il semble très difficile de trouver un stagiaire de 10 mois (période trop longue) ou alors il faudrait en prendre 3 différents sur l'année. De même, pour la formation en alternance, cela se passe généralement en faisant 3 jours à l'école et 3 jours en entreprise, et rarement en travaillant tous les jours l'après-midi après avoir étudier le matin.
 Enfin, il est bon de noter le problème de noter que pour des raisons de sécurité, il serait mieux de se retrouver à deux en fin de soirée et pour fermer la boutique, ce qui n'est pas le cas ici.
 En cas de maladie ou de problème avec une personne, il faudrait faire face à de gros problèmes d'organisation. Cette solution manque donc beaucoup de souplesse.
 - Trois employés : Pour des raisons financières, cette solution est envisageable seulement à partir de 15 PC dans la salle (cf évaluation financière). Le planning aurait alors cette allure : 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 0 1
 Personne 1 Personne 2 Personne 3
 Cette solution semble dépasser les problèmes évoqués précédemment. En effet, hormis le fait qu'une personne se retrouve seule la nuit, ce planning peut s'avérer bien plus souple au niveau des horaires, il évite le problème du stagiaire et les employés travaillent un peu moins (7 heures par jour, sauf la personne 2, mais là, il peut y avoir alternance). On notera là que pour le créneau 17h-18h, l'employé 1 pourra rester un petit peu plus et l'employé 3 arriver un peu avant pour permettre de laisser 2 personnes constamment de 14h à 22h. Conclusion : il semble ici assez évident que faire tourner la salle avec seulement deux personnes est quelque chose de très difficile à concevoir. Nous avons ainsi préconisé le cadre d'un scénario financier et organisationnel dans lequel il y aurait 3 personnes employées à l'année et donc 15 PC à la disposition des clients.
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• Le partenariat : Un partenariat avec un assembleur est fortement recommandé. (voir les modalités dans la partie 2 d’analyse du marché et marketing) • Etude de marché : Comme nous avons pu déjà le dire, l’exploitant pourra tenter de diminuer le risque du projet en effectuant une étude de marché plus précise et plus complète avec de plus gros moyens. • Connexion Internet : Signalons que l’exploitant devra effectuer des recherches plus approfondies en ce qui concerne la façon de se connecter sur Internet car, même si nous recommandons une connexion par câble, des forfaits ou propositions moins chère ou plus adaptées peuvent faire leur apparition dans le futur. De la même manière, il est déconseillé de s'engager envers un fournisseur d'accès sur une période trop longue (supérieure à un an) par risque de ne pas pouvoir saisir une opportunité plus intéressante financièrement. • Services annexes : Comme nous l’avons vu dans la partie marketing, d’autres services pourraient être proposés dans la salle (formation, recherche documentaire...). Seulement, nous recommandons à l’exploitant de ne commencer de telles activités qu’une fois que l’exploitation tournera à plein régime. Cela peu ainsi lui permettre de diminuer le risque et également de bien se rendre compte si une telle demande existe. Il faut bien prendre conscience du fait que l'activité principale doit bien fonctionner avant de proposer des activités supplémentaires ou complémentaires annexes. • Activité éphémère : Nous avons vu en partie 1 de présentation du projet qu'il faudrait profiter des bénéfices engrangés dans les premières années pour s’adapter à une éventuelle modification de la demande et des technologies. Personne ne peut dire comment l’informatique va évoluer dans les années à venir (sûrement au moins autant que dans les années qui viennent de s’écouler) et l’argent mis de côté pourra servir dans ce cas là. • Stratégie de communication : Avoir une bonne stratégie de communication comme énoncée dans la partie 2 est essentiel.
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• Protection du matériel. Nous avons énoncé lors du détail des investissements le rideau de fer et une alarme. Il faudra un plus faire attention lors de l'ouverture de la salle et protéger les unités centrales en faisant en sorte que les clients ne puissent pas y avoir accès. • Protection du réseau*. Il faudra bien faire attention car le réseau Internet est très insécurisé et le fait de connecter les PC met l'exploitation en position de se faire pirater ou de contracter un virus informatique. Signalons à titre d'exemple que ces dernières années 80 % des PME qui ont essuyé un sinistre informatique important ont déposé le bilan dans les deux ans qui suivent. Nous recommandons donc à l'exploitant de se munir d'outils logiciels efficaces et nécessaires en matière de protection des ordinateurs, pour éviter toute sorte de piratage qui affecterait un ou plusieurs PC par le réseau, et induirait un manque à gagner et un paiement de recouvrement qui pourrait s'avérer fatal. • Relations avec les organisations étudiantes. Dans le cadre de l'organisation de manifestations et de concours, il est conseillé au gérant de le faire en relation avec les corpos étudiantes de la faculté de Montpellier I et des autres pour organiser des concours intra et inter faculté qui serviront à promouvoir la salle et l'activité de jeu en réseau. • Augmenter la servuction. Nous avons vu qu'il serait éventuellement possible de pratiquer des politiques de prix de manière à augmenter la fréquentation de la salle : - Soit mettre les prix des heures creuses au prix de l'abonnement - Soit pratiquer des prix abonnés en heures normales pour certaines personnes (femmes,
 groupes…) D'autres solutions apportées par l'expérience seront également à envisager. *: Voir S. Helen, La sécurité des sites Internet, mémoire de maîtrise, Montpellier I, 1999.
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ANNEXES PARTIE 1.
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Entretien avec un buraliste sur le campus de Richter. ( Le 14.01.2000)
 Nous : Nous aimerions avoir quelques renseignements concernant votre commerce car nous travaillons sur l’implantation d’une salle de jeux en réseau dans un local identique au votre, 20 mètres plus loin. Buraliste : Bien sûr, que voulez-vous savoir ?
 N : Tout d’abord quelle est la superficie du local ? B : Il y a 69 m² dont 60 m² de suface de vente lorsque l’on enlève le mobilier et un petit local de rangement.
 N : Lorsque vous vous êtes installé, le local était-il en état ou y-avait-il des travaux à faire ? B : Non, en fait il n’y avait absolument rien et j’ai dû tout faire. Heureusement mon père et mon frère sont maçons, et nous avons fait à moindre coût le carrelage, la peinture, et même le plafond et la pose des lumières.
 N : Quel est le montant du loyer à payer ? B : Le montant du loyer s’élève à 10 000 F par mois.
 N : Pouvez-vous nous dire le montant de votre investissement initial lorsque vous vous êtes lancé dans cette librairie ? B : En fait, j’en ai eu environ pour 240 000 F dont 180 000 F rien que pour le mobilier et les articles à vendre.
 N : 180 000 F le mobilier ? B : Oui, mais en fait en tant que buraliste, le mobilier et la décoration me sont imposés par une agence de design-déco et cela coûte donc beaucoup plus cher.
 N : Et en ce qui concerne le prêt à la banque, comment cela s’est-il passé ? B : En fait la banque faisait des prêts sur 5 ou 7 ans.
 N : Y-a-t’il moyen de stopper son emprunt en remboursant le reste d’un coup ? B : Non, c’est impossible, il faut aller au bout des mensualités.
 N : Passons au détail du matériel, combien vous a coûté votre caisse enregistreuse ? B : Ce n’est pas très cher, aux alentours de 1500 F.
 N : Votre enseigne ? B : Cela dépend. Vous pouvez la faire par vous même, comme moi, et cela coûtera 500 F, mais vous pouvez tout aussi bien en avoir pour plus en vous la faisant faire ( de 1000 à 5000 F).
 N : Votre réfrigérateur pour boissons ? B : Environ 6000 F.
 N : Combien vous coûtent les canettes que vous vendez 6.50F ? B : Elles me coûtent 1.80 F l'unité.
 N : Vous n’avez pas de machine à Carte Bleue ? B : Non, d’abord car je ne vend pas des articles très chers, et ensuite car c’est très cher ( prix à l’achat plus mensualités). Mais j’ai quand même eu des clients qui m’ont insulté car je n’en avait pas.
 N : Voyez-vous d’autres investissements ? B : Oui, n’oubliez pas le rideau de fer qui coûte quand même 40 000 F.
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N : 40 000 F ??? B : Oui, et encore, j’ai réussit à faire baisser le prix.
 N : Et en ce qui concerne un éventuel employé ? B : Non, je travaille tout seul, cela me reveindrait trop cher. Je travaille 12 H par jour, mais j’ai le droit car je suis mon propre patron, à condition que je prenne 1 jour de repos dans la semaine, ce que je ne fais pas car je ne prend que le Dimanche après-midi.
 N : Nous vous remercions d’avoir répondu à nos questions et nous repasserons peut-être vous voir ultérieurement pour d’autres renseignements. B : Avec plaisir, au revoir.
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Grilles d'évaluation remplies.
 Pond Carrefour Site Vieux Poisson SJR
 Aspects concrets Porteur 1 2 1 2 2 2 Marché potentiel 1 3 2 3 3 4 Rentabilité 1 1 1 3 2 4
 Infos Accessibilité 1 2 2 1 3 3 Quantité 1 3 2 3 3 4 Qualité 1 2 1 2 3 2
 Marketing 3 3 1 2 4 4 Stats 3 2 2 2 2 4
 Eval. Financière 3 2 2 2 2 4 Eval. Eco. 3 1 2 4 4 2
 Eléments affectifs Sensibilité 1 1 2 1 4 5 Apports pédagogiques 1 2 2 2 3 3 Originalité 1 2 3 3 1 4
 TOTAL 105 42 37 50 60 73 # 4 5 3 2 1 Pond Carrefour Site Vieux Poisson SJR
 Aspects concrets Porteur 1 2 1 2 2 2 Marché potentiel 1 3 3 4 3 4 Rentabilité 1 1 2 2 2 4
 Infos Accessibilité 1 1 1 1 3 3 Quantité 1 3 2 2 3 4 Qualité 1 3 2 2 3 3
 Marketing 3 2 1 2 3 3 Stats 3 3 2 2 3 3
 Eval. Financière 3 2 3 3 2 2 Eval. Eco. 3 1 1 3 2 1
 Eléments affectifs Sensibilité 1 2 2 3 2 5 Apports pédagogiques 1 2 2 3 2 3 Originalité 1 3 4 3 2 4
 TOTAL 105 44 40 52 52 59 # 3 4 2 2 1
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Pond Carrefour Site Vieux Poisson SJR
 Aspects concrets Porteur 1 1 1 3 2 3 Marché potentiel 1 2 2 2 2 2 Rentabilité 1 1 2 3 1 4
 Infos Accessibilité 1 1 2 2 2 3 Quantité 1 1 2 2 3 3 Qualité 1 2 2 3 2 2
 Marketing 3 2 3 2 2 3 Stats 3 2 3 3 2 3
 Eval. Financière 3 1 2 2 3 4 Eval. Eco. 3 1 2 2 2 2
 Eléments affectifs Sensibilité 1 2 1 4 1 4 Apports pédagogiques 1 2 2 3 2 4 Originalité 1 1 1 3 2 3
 TOTAL 105 31 45 52 44 64 # 5 3 2 4 1 Pond Carrefour Site Vieux Poisson SJR
 Aspects concrets Porteur 1 1 1 3 1 2 Marché potentiel 1 3 1 4 2 3 Rentabilité 1 1 1 4 2 3
 Infos Accessibilité 1 1 1 2 4 3 Quantité 1 2 2 2 3 3 Qualité 1 3 1 3 3 3
 Marketing 3 2 3 4 2 3 Stats 3 2 2 3 2 3
 Eval. Financière 3 3 1 3 3 3 Eval. Eco. 3 1 1 4 1 1
 Eléments affectifs Sensibilité 1 1 1 4 1 3 Apports pédagogiques 1 2 2 3 2 3 Originalité 1 3 3 5 1 3
 TOTAL 105 41 34 72 43 56 # 4 5 1 3 2
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Pond Carrefour Site Vieux Poisson SJR
 Aspects concrets Porteur 1 1 1 1 1 1 Marché potentiel 1 2 2 3 2 3 Rentabilité 1 2 2 3 2 4
 Infos Accessibilité 1 1 3 4 1 4 Quantité 1 1 3 1 5 5 Qualité 1 1 2 4 2 4
 Marketing 3 4 4 4 2 5 Stats 3 3 3 3 3 3
 Eval. Financière 1 4 2 4 4 3 Eval. Eco. 3 1 2 5 2 2
 Eléments affectifs 1 2 2 Sensibilité 2 2 2 Apports pédagogiques 1 2 2 4 4 4 Originalité 1 4 4 4 2 3
 TOTAL 105 43 60 57 65 72 # 5 3 4 2 1
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Entretien avec une salle de jeux en réseaux avec connexion Internet et salle de vente .
 Les informations recueillies sont : Pour les jeux en réseaux : Nécessité d’acheter en général 1 jeu par ordinateur soit par exemple 12 CD pour 12 PC Il faut prévoir un renouvellement des jeux de l’ordre de 4 jeux tous les 6 mois soit pour 12 PC la nécessité d’acheter 48 CD tous les 6 mois. la clientèle est de tous âge, allant de 8/9 ans au père de famille. La moyenne étant de 16/17 ans ( la salle est située au centre ville et la clientèle est essentiellement lycéenne. La salle est pleine tous les midis (jusqu’à 14h) et après 17 h (horaires des lycées), les heures creuses se situent le matin en général et en début d’après midi avec aussi le vendredi où il n’y aurait pas beaucoup de monde. Le magasin est ouvert 7 jours sur 7 de 11h à 1 heure du matin. La salle prend des réservations et refuse fréquemment du monde. Les soirées à thèmes sont prisées ainsi que les concours où l’intégralité des fonds récoltés est partagé entre les gagnants. Les personnes qui y travaillent ne sont pas des employés mais des gens à leur propres comptes. Ils sont au nombre de 2 ( l’une travaille le matin et l’autre l ’après midi). La concurrence est présente avec quelques 10 salles dans la ville mais aucune près de la fac. L’accès Internet serait bénéfique pour la population estudiantine puisque près d’une faculté les recherches documentaires sont fréquentes et les demandes de frappes de mémoires et autres thèses sont rentables . La moyenne d’utilisation est de 2 heures. Il serait donc nécessaire de prévoir des casques hi-fi agréables pour préserver la tranquillité des individus travaillant sur le net. Leur salle est de 200 M² avec 12 PC répartis entre Internet et le réseau et une place importante de vente qui, au niveau du CA est aussi rentable que la salle ne elle même. Les PC sont upgradés pendant plusieurs années à un coût allant de 2000 à 3000 francs. Les remboursements du prêt se fixeront par la banque mais il faut compter en moyenne entre 3 et 5 ans alors que les amortissements s’opèrent sur 3 ans . Ils ont également une salle avec PC pour tout ce qui concerne les traitement de textes avec un scanner et imprimantes connectées sur Internet . Les écrans sont des 17 pouces et ne sont pas reliés à un casque ( la salle internet se trouvant dans un autre endroit).
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Questions à poser au directeur de l'établissement d’une maison de retraite. 1) Prix 2) Services 3) Remboursements par les mutuelles 4) Prix moyen des repas 5) Nombre de M2 6) Nombre de Chambres et de pensionnaires par chambres 7) Nombre du personnel médical et existence d'un coin médical 8) Fréquence des interventions médicales urgentes et non prévues 9) Fréquence des soins journaliers 10) Possibilité d'amener les meubles à la Maison de retraite et pourquoi ? 11) Existence de critères d'entrées (médical, Financier ou autres) ? 12) Qui paie la pension en général (enfants, la personne elle-même, autres) ? 13) Peut-on accueillir des couples ? Questions à poser aux pensionnaires ? 1) Les points positifs de la MDR. 2) Les points négatifs de la MDR. 3) Quels seraient selon vous la MDR idéale ? 4) Le Problème de la solitude 5) Le Problème des couples (si l'on accepte les couples). 6) Où vous habitiez vous auparavant ? 7) Propriétaire, Locataire, chez les enfants. 8) Dans quelle ville ? Etait ce un studio, un Fl ect ? On en déduira les loyers et les taxes correspondantes ... La société qui fournit le collier se nomme « SOLIDAIRE DES SOLITAIRES » Il est mis à disposition par l'A.M.P.A.F (association d'aide ménagère à domicile des personnes agées et des familles), une association au nom de «TELESECURITE » à Nîmes (tel 04.66.63.68.79)au coût de 145F par prélèvement automatique (aucune aide) par mois (abonnement)- directeur-Denise Gervasoni) .Il a été remis gratuitement sur conseil d'une assistante sociale de l'EDF par la mutualité Agricole . Cet appareil est relié à Chambery. Société pour la nourriture = la cigale Repas fournis à domicile Coût = 304.5 F par semaine soit 1018 F par mois La société a les clés et déposent les repas au bas de la porte le matin Association APA ( place de l'oratoire Nimes)- reçoivent elle des subventions de la part de la région ? - 2 infirmières par jours matin et soir ( toilette, habillage, petit déjeuner) 1 aide soignante à midi pour l'aider à manger 1 femme de ménage 2 heures 2 fois par semaine soit 4 h /semaine à 50f de l'heure soit 200 f de la semaine ou 800 f par mois. Le paiement se fait par mois.
 Le coût des infirmières sont remboursées à 100 % et sont payées par la sécu. Voir CRAM et Conseil général pour les études déjà réalisées et subventions possibles. Voir sites « projets santé »sur le net.
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ENTRETIEN QUALITATIF AVEC UN POISSONNIER
 • Le prix est très volatile puisqu’il peut varier de 1 à 10 du jour au lendemain.
 Les renseignements tirés de notre entrevue avec un poissonnier des halles de Montpellier sont :
 • L’approvisionnement en poissons se fait à la criée au Grau du roi tous les après midi sauf le dimanche et le lundi où les
 bateaux de pêche ne sortent pas .
 • Il y a prés de 500 poissonniers qui se rendent tous les jours à la criée où les prix se fixent en fonction de l’offre et de la demande ( plus la pêche est fructueuse et plus le prix est bas )
 • Les gros poissons comme le thon sont découpés et la quantité vendue dépend du bon savoir faire des poissonniers.
 • Le poissonnier se fournit lui même. Il n’y a pas dans ce cas d’intermédiares.
 • Une estimation sommaire des frais d’installation est de 500.000 Francs au minimum, 1 million de francs au maximum.
 ( ma machine à glace coûte 300.000 Francs , le camion frigorifique vaut entre 150.000 Francs et 300.000 Francs.)
 • Il utilise une tonne de glace par jour. • Surface du local : 27 M². • Ces charges sont celles d’un commerçant.
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ANNEXES PARTIE 3.
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ANALYSE DES CORRESPONDANCES MULTIPLES APUREMENT DES MODALITES ACTIVES
 POIDS TOTAL DES INDIVIDUS ACTIFS : 121.00 TRI-A-PLAT DES QUESTIONS ACTIVES
 ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- MODALITES | AVANT APUREMENT | APRES APUREMENT IDENT LIBELLE | EFF. POIDS | EFF. POIDS HISTOGRAMME DES POIDS RELATIFS ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 1 . Connaissance AA01 - Oui | 117 117.00 | 117 117.00 *********************************************************** AA02 - Non | 4 4.00 | 4 4.00 ** ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 2 . Intérêt AB01 - Oui | 121 121.00 | === VENTILEE === AB02 - Non | 0 0.00 | ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 3 . Lieu AC01 - Près de chez vous | 42 42.00 | 42 42.00 ********************* AC02 - Faculté de Richter | 55 55.00 | 55 55.00 **************************** AC03 - Centre Ville | 20 20.00 | 21 21.00 *********** AC04 - Autre | 3 3.00 | 3 3.00 ** AC05 - Pas concerné | 1 1.00 | === VENTILEE === ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 4 . Quand (S/WE) AD01 - Semaine | 93 93.00 | 93 93.00 *********************************************** AD02 - Week-end | 27 27.00 | 28 28.00 ************** AD03 - Pas concerné | 1 1.00 | === VENTILEE === ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 5 . Quand (heure) AE01 - 10h-12h | 6 6.00 | 6 6.00 *** AE02 - 12h-14h | 17 17.00 | 17 17.00 ********* AE03 - 14h-17h | 28 28.00 | 28 28.00 ************** AE04 - 17h-19h | 21 21.00 | 22 22.00 *********** AE05 - 19h-22h | 33 33.00 | 33 33.00 ***************** AE06 - 22h-1h | 14 14.00 | 15 15.00 ******** AE07 - pas concerné | 2 2.00 | === VENTILEE === ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 6 . Type de Jeux AF01 - Doom-like | 24 24.00 | 24 24.00 ************ AF02 - Stratégie | 41 41.00 | 42 42.00 ********************* AF03 - RPG | 17 17.00 | 17 17.00 ********* AF04 - Sport | 15 15.00 | 15 15.00 ******** AF05 - Autre | 1 1.00 | === VENTILEE === AF06 - Pas de réponse | 23 23.00 | 23 23.00 ************ AF07 - Pas concerné | 0 0.00 | ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 7 . Prix Jeux en réseau AG01 - 10f | 27 27.00 | 29 29.00 *************** AG02 - 15f | 37 37.00 | 37 37.00 ******************* AG03 - 20f | 41 41.00 | 41 41.00 ********************* AG04 - 25f | 14 14.00 | 14 14.00 ******* AG05 - 30f | 2 2.00 | === VENTILEE === AG06 - Pas concerné | 0 0.00 | ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 8 . Utilisation Internet AH01 - Jeux | 28 28.00 | 28 28.00 ************** AH02 - Chat | 25 25.00 | 25 25.00 ************* AH03 - Recherche infos | 30 30.00 | 30 30.00 *************** AH04 - Surf | 30 30.00 | 30 30.00 *************** AH05 - Pas de réponse | 8 8.00 | 8 8.00 **** AH06 - Pas concerné | 0 0.00 | ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 9 . Prix Internet AI01 - 10f | 40 40.00 | 40 40.00 ******************** AI02 - 15f | 31 31.00 | 31 31.00 **************** AI03 - 20f | 38 38.00 | 38 38.00 ******************* AI04 - 25f | 9 9.00 | 9 9.00 ***** AI05 - 30f | 3 3.00 | 3 3.00 ** AI06 - Pas concerné | 0 0.00 | ----------------------------+-----------------+-----------------------------------------------------------------------------------
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----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- MODALITES | AVANT APUREMENT | APRES APUREMENT IDENT LIBELLE | EFF. POIDS | EFF. POIDS HISTOGRAMME DES POIDS RELATIFS ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 10 . Type de services AJ01 - Formation info | 48 48.00 | 48 48.00 ************************ AJ02 - Recherche docs | 28 28.00 | 28 28.00 ************** AJ03 - Rédaction mémoire | 10 10.00 | 10 10.00 ***** AJ04 - Scanner | 16 16.00 | 16 16.00 ******** AJ05 - Aucun | 19 19.00 | 19 19.00 **********
 ----------------------------+-----------------+-----------------------------------------------------------------------------------
 14 . Sexe
 15 . Age
 16 . Etudiant
 18 . Résident Richter
 AJ06 - Pas concerné | 0 0.00 | ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 11 . Préférences AK01 - Boissons LS | 39 39.00 | 39 39.00 ******************** AK02 - Musique | 32 32.00 | 32 32.00 **************** AK03 - Soirées thème | 10 10.00 | 10 10.00 ***** AK04 - bar | 19 19.00 | 19 19.00 ********** AK05 - Concours | 10 10.00 | 10 10.00 ***** AK06 - Pas de réponse | 10 10.00 | 11 11.00 ****** AK07 - Autre | 1 1.00 | === VENTILEE === AK08 - Pas concerné | 0 0.00 |
 12 . Venue seul ou à plusieurs AL01 - Seul | 46 46.00 | 46 46.00 *********************** AL02 - Plusieurs | 75 75.00 | 75 75.00 ************************************** AL03 - Pas concerné | 0 0.00 | ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 13 . Possibilité de venue AM01 - Oui sûrement | 63 63.00 | 63 63.00 ******************************** AM02 - Oui peut-être | 54 54.00 | 54 54.00 *************************** AM03 - Non | 4 4.00 | 4 4.00 ** AM04 - Pas concerné | 0 0.00 | ----------------------------+-----------------+-----------------------------------------------------------------------------------
 AN01 - Homme | 76 76.00 | 76 76.00 ************************************** AN02 - Femme | 45 45.00 | 45 45.00 *********************** ----------------------------+-----------------+-----------------------------------------------------------------------------------
 AO01 - -15 | 7 7.00 | 7 7.00 **** AO02 - 15-25 | 105 105.00 | 105 105.00 ***************************************************** AO03 - +25 | 9 9.00 | 9 9.00 ***** ----------------------------+-----------------+-----------------------------------------------------------------------------------
 AP01 - oui | 104 104.00 | 104 104.00 **************************************************** AP02 - non | 17 17.00 | 17 17.00 ********* ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 17 . Etudiant Richter AQ01 - oui | 84 84.00 | 84 84.00 ****************************************** AQ02 - non | 37 37.00 | 37 37.00 ******************* ----------------------------+-----------------+-----------------------------------------------------------------------------------
 AR01 - oui | 30 30.00 | 30 30.00 *************** AR02 - non | 91 91.00 | 91 91.00 ********************************************** ----------------------------+-----------------+-----------------------------------------------------------------------------------
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ANALYSE DES CORRESPONDANCES MULTIPLES
 TRI-A-PLAT DES QUESTIONS ACTIVES
 ----------------------------+-----------------+-----------------------------------------------------------------------------------
 11 . Préférences
 AL02 - Plusieurs | 75 75.00 | 75 75.00 *******************************
 APUREMENT DES MODALITES ACTIVES POIDS TOTAL DES INDIVIDUS ACTIFS : 150.00
 ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- MODALITES | AVANT APUREMENT | APRES APUREMENT IDENT LIBELLE | EFF. POIDS | EFF. POIDS HISTOGRAMME DES POIDS RELATIFS
 1 . Connaissance AA01 - Oui | 139 139.00 | 139 139.00 ******************************************************** AA02 - Non | 11 11.00 | 11 11.00 ***** ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 2 . Intérêt AB01 - Oui | 121 121.00 | 121 121.00 ************************************************* AB02 - Non | 29 29.00 | 29 29.00 ************ ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 3 . Lieu AC01 - Près de chez vous | 42 42.00 | 44 44.00 ****************** AC02 - Faculté de Richter | 55 55.00 | 55 55.00 *********************** AC03 - Centre Ville | 20 20.00 | 20 20.00 ********* AC04 - Autre | 3 3.00 | === VENTILEE === AC05 - Pas concerné | 30 30.00 | 31 31.00 ************* ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 4 . Quand (S/WE) AD01 - Semaine | 93 93.00 | 93 93.00 ************************************** AD02 - Week-end | 27 27.00 | 27 27.00 *********** AD03 - Pas concerné | 30 30.00 | 30 30.00 ************* ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 5 . Quand (heure) AE01 - 10h-12h | 6 6.00 | 6 6.00 *** AE02 - 12h-14h | 17 17.00 | 17 17.00 ******* AE03 - 14h-17h | 28 28.00 | 28 28.00 ************ AE04 - 17h-19h | 21 21.00 | 21 21.00 ********* AE05 - 19h-22h | 33 33.00 | 33 33.00 ************** AE06 - 22h-1h | 14 14.00 | 14 14.00 ****** AE07 - pas concerné | 31 31.00 | 31 31.00 ************* ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 6 . Type de Jeux AF01 - Doom-like | 24 24.00 | 24 24.00 ********** AF02 - Stratégie | 41 41.00 | 41 41.00 ***************** AF03 - RPG | 17 17.00 | 18 18.00 ******** AF04 - Sport | 15 15.00 | 15 15.00 ******* AF05 - Autre | 1 1.00 | === VENTILEE === AF06 - Pas de réponse | 23 23.00 | 23 23.00 ********** AF07 - Pas concerné | 29 29.00 | 29 29.00 ************ ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 7 . Prix Jeux en réseau AG01 - 10f | 27 27.00 | 27 27.00 *********** AG02 - 15f | 37 37.00 | 37 37.00 *************** AG03 - 20f | 41 41.00 | 41 41.00 ***************** AG04 - 25f | 14 14.00 | 16 16.00 ******* AG05 - 30f | 2 2.00 | === VENTILEE === AG06 - Pas concerné | 29 29.00 | 29 29.00 ************ ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 8 . Utilisation Internet AH01 - Jeux | 28 28.00 | 28 28.00 ************ AH02 - Chat | 25 25.00 | 25 25.00 *********** AH03 - Recherche infos | 32 32.00 | 32 32.00 ************* AH04 - Surf | 30 30.00 | 30 30.00 ************* AH05 - Pas de réponse | 8 8.00 | 8 8.00 **** AH06 - Pas concerné | 27 27.00 | 27 27.00 *********** ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 9 . Prix Internet AI01 - 10f | 40 40.00 | 40 40.00 ***************** AI02 - 15f | 31 31.00 | 31 31.00 ************* AI03 - 20f | 40 40.00 | 40 40.00 ***************** AI04 - 25f | 9 9.00 | 10 10.00 ***** AI05 - 30f | 3 3.00 | === VENTILEE === AI06 - Pas concerné | 27 27.00 | 29 29.00 ************ ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- MODALITES | AVANT APUREMENT | APRES APUREMENT IDENT LIBELLE | EFF. POIDS | EFF. POIDS HISTOGRAMME DES POIDS RELATIFS ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 10 . Type de services AJ01 - Formation info | 49 49.00 | 49 49.00 ******************** AJ02 - Recherche docs | 29 29.00 | 29 29.00 ************ AJ03 - Rédaction mémoire | 10 10.00 | 10 10.00 ***** AJ04 - Scanner | 16 16.00 | 16 16.00 ******* AJ05 - Aucun | 19 19.00 | 19 19.00 ******** AJ06 - Pas concerné | 27 27.00 | 27 27.00 *********** ----------------------------+-----------------+-----------------------------------------------------------------------------------
 AK01 - Boissons LS | 39 39.00 | 39 39.00 **************** AK02 - Musique | 32 32.00 | 32 32.00 ************* AK03 - Soirées thème | 10 10.00 | 10 10.00 ***** AK04 - bar | 19 19.00 | 19 19.00 ******** AK05 - Concours | 10 10.00 | 11 11.00 ***** AK06 - Pas de réponse | 11 11.00 | 11 11.00 ***** AK07 - Autre | 1 1.00 | === VENTILEE === AK08 - Pas concerné | 28 28.00 | 28 28.00 ************ ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 12 . Venue seul ou à plusieurs AL01 - Seul | 46 46.00 | 46 46.00 *******************
 AL03 - Pas concerné | 29 29.00 | 29 29.00 ************ ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 13 . Possibilité de venue AM01 - Oui sûrement | 63 63.00 | 63 63.00 ************************** AM02 - Oui peut-être | 54 54.00 | 54 54.00 ********************** AM03 - Non | 6 6.00 | 6 6.00 *** AM04 - Pas concerné | 27 27.00 | 27 27.00 *********** ----------------------------+-----------------+-----------------------------------------------------------------------------------
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14 . Sexe AN01 - Homme | 90 90.00 | 90 90.00 ************************************* AN02 - Femme | 60 60.00 | 60 60.00 ************************* ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 15 . Age AO01 - -15 | 9 9.00 | 9 9.00 **** AO02 - 15-25 | 114 114.00 | 114 114.00 ********************************************** AO03 - +25 | 27 27.00 | 27 27.00 *********** ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 16 . Etudiant AP01 - oui | 113 113.00 | 113 113.00 ********************************************** AP02 - non | 37 37.00 | 37 37.00 *************** ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 17 . Etudiant Richter AQ01 - oui | 90 90.00 | 90 90.00 ************************************* AQ02 - non | 60 60.00 | 60 60.00 ************************* ----------------------------+-----------------+----------------------------------------------------------------------------------- 18 . Résident Richter AR01 - oui | 40 40.00 | 40 40.00 ***************** AR02 - non | 110 110.00 | 110 110.00 ********************************************* ----------------------------+-----------------+-----------------------------------------------------------------------------------
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Graphique des individus interrogés
 Graphique des individus concernés
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TABLEAU 19 EN LIGNE : Quand (S/WE) POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Quand (heure) POIDS | 10h-12h | 12h-14h | 14h-17h | 17h-19h | 19h-22h | 22h-1h | pas concerné | % COLONNE | | | | | | | | % LIGNE | | | | | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 5 | 17 | 15 | 18 | 27 | 10 | 1 | Semaine | 83.33 | 100.00 | 53.57 | 85.71 | 81.82 | 71.43 | 50.00 | | 5.38 | 18.28 | 16.13 | 19.35 | 29.03 | 10.75 | 1.08 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 0 | 0 | 13 | 3 | 6 | 4 | 1 | Week-end | 0.00 | 0.00 | 46.43 | 14.29 | 18.18 | 28.57 | 50.00 | | 0.00 | 0.00 | 48.15 | 11.11 | 22.22 | 14.81 | 3.70 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 1 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | Pas concerné | 16.67 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 |
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | | 4.96 | 14.05 | 23.14 | 17.36 | 27.27 | 11.57 | 1.65 | POIDS | ENSEMBLE % COLONNE | % LIGNE | ---------------------+--------------
 93 Semaine | 76.86 | 100.00
 Week-end | 22.31
 | 1 Pas concerné | 0.83 | 100.00
 | 121
 % LIGNE | | |
 | 67 | 26 | 93 Semaine | 79.76 | 70.27 | 76.86
 | 69.42 | 30.58 | 100.00
 | 30 | 91 | 121
 | 100.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 6 | 17 | 28 | 21 | 33 | 14 | 2 |
 ---------------------+-------------- | 27
 | 100.00 ---------------------+--------------
 ---------------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00
 TABLEAU 31 EN LIGNE : Quand (S/WE) POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | |
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 72.04 | 27.96 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 16 | 11 | 27 Week-end | 19.05 | 29.73 | 22.31 | 59.26 | 40.74 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 0 | 1 Pas concerné | 1.19 | 0.00 | 0.83 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 84 | 37 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00
 TABLEAU 32 EN LIGNE : Quand (S/WE) POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Résident Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 23 | 70 | 93 Semaine | 76.67 | 76.92 | 76.86 | 24.73 | 75.27 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 7 | 20 | 27 Week-end | 23.33 | 21.98 | 22.31 | 25.93 | 74.07 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 1 | 1 Pas concerné | 0.00 | 1.10 | 0.83 | 0.00 | 100.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 24.79 | 75.21 | 100.00
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TABLEAU 34 EN LIGNE : Quand (heure) POIDS TOTAL : 121.
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 EN COLONNE : Quand (S/WE) POIDS | Semaine | Week-end | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | % LIGNE | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 5 | 0 | 1 | 6 10h-12h | 5.38 | 0.00 | 100.00 | 4.96 | 83.33 | 0.00 | 16.67 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 17 | 0 | 0 | 17 12h-14h | 18.28 | 0.00 | 0.00 | 14.05 | 100.00 | 0.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 15 | 13 | 0 | 28 14h-17h | 16.13 | 48.15 | 0.00 | 23.14 | 53.57 | 46.43 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 18 | 3 | 0 | 21 17h-19h | 19.35 | 11.11 | 0.00 | 17.36 | 85.71 | 14.29 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 27 | 6 | 0 | 33 19h-22h | 29.03 | 22.22 | 0.00 | 27.27 | 81.82 | 18.18 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 10 | 4 | 0 | 14 22h-1h | 10.75 | 14.81 | 0.00 | 11.57 | 71.43 | 28.57 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 1 | 0 | 2 pas concerné | 1.08 | 3.70 | 0.00 | 1.65 | 50.00 | 50.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 93 | 27 | 1 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 76.86 | 22.31 | 0.83 | 100.00 TABLEAU 46 EN LIGNE : Quand (heure) POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 5 | 1 | 6 10h-12h | 4.81 | 5.88 | 4.96 | 83.33 | 16.67 | 100.00
 | 16 | 1 | 17 12h-14h | 15.38 | 5.88 | 14.05 | 94.12 | 5.88 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 22 | 6 | 28 14h-17h | 21.15 | 35.29 | 23.14 | 78.57 | 21.43 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 19 | 2 | 21 17h-19h | 18.27 | 11.76 | 17.36 | 90.48 | 9.52 | 100.00
 | 27 | 6 | 33 19h-22h | 25.96 | 35.29 | 27.27 | 81.82 | 18.18 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 13 | 1 | 14 22h-1h | 12.50 | 5.88 | 11.57 | 92.86 | 7.14 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 2 | 0 | 2 pas concerné | 1.92 | 0.00 | 1.65 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 104 | 17 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 85.95 | 14.05 | 100.00
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TABLEAU 47 EN LIGNE : Quand (heure) POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant Richter
 % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------
 10h-12h | 7.14 | 0.00 | 4.96
 | 70.59 | 29.41 | 100.00
 | 21 | 7 | 28
 | 75.00 | 25.00 | 100.00
 | 15 | 6 | 21 17h-19h | 17.86 | 16.22 | 17.36
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 0 | 17 | 17
 | 12 | 21 | 33
 | 30 | 91 | 121
 POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | |
 | 6 | 0 | 6
 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 12 | 5 | 17 12h-14h | 14.29 | 13.51 | 14.05
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 14h-17h | 25.00 | 18.92 | 23.14
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 71.43 | 28.57 | 100.00
 | 20 | 13 | 33 19h-22h | 23.81 | 35.14 | 27.27 | 60.61 | 39.39 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 8 | 6 | 14 22h-1h | 9.52 | 16.22 | 11.57 | 57.14 | 42.86 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 2 | 0 | 2 pas concerné | 2.38 | 0.00 | 1.65 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 84 | 37 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 69.42 | 30.58 | 100.00 TABLEAU 48 EN LIGNE : Quand (heure) POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Résident Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 2 | 4 | 6 10h-12h | 6.67 | 4.40 | 4.96 | 33.33 | 66.67 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 12h-14h | 0.00 | 18.68 | 14.05 | 0.00 | 100.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 6 | 22 | 28 14h-17h | 20.00 | 24.18 | 23.14 | 21.43 | 78.57 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 6 | 15 | 21 17h-19h | 20.00 | 16.48 | 17.36 | 28.57 | 71.43 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 19h-22h | 40.00 | 23.08 | 27.27 | 36.36 | 63.64 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 3 | 11 | 14 22h-1h | 10.00 | 12.09 | 11.57 | 21.43 | 78.57 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 1 | 2 pas concerné | 3.33 | 1.10 | 1.65 | 50.00 | 50.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 24.79 | 75.21 | 100.00
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TABLEAU 60 EN LIGNE : Type de Jeux POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Sexe POIDS | Homme | Femme | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 21 | 3 | 24 Doom-like | 27.63 | 6.67 | 19.83 | 87.50 | 12.50 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 20 | 21 | 41 Stratégie | 26.32 | 46.67 | 33.88 | 48.78 | 51.22 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 11 | 6 | 17 RPG | 14.47 | 13.33 | 14.05 | 64.71 | 35.29 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 11 | 4 | 15 Sport | 14.47 | 8.89 | 12.40 | 73.33 | 26.67 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 0 | 1 Autre | 1.32 | 0.00 | 0.83 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 12 | 11 | 23 Pas de réponse | 15.79 | 24.44 | 19.01 | 52.17 | 47.83 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 76 | 45 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 62.81 | 37.19 | 100.00 TABLEAU 74 EN LIGNE : Prix Jeux en réseau POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Venue seul ou à plusieurs
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 POIDS | Seul | Plusieurs | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | % LIGNE | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 11 | 16 | 0 | 27 10f | 23.91 | 21.33 | 0.00 | 22.31 | 40.74 | 59.26 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 17 | 20 | 0 | 37 15f | 36.96 | 26.67 | 0.00 | 30.58 | 45.95 | 54.05 | 0.00 | 100.00
 | 12 | 29 | 0 | 41 20f | 26.09 | 38.67 | 0.00 | 33.88 | 29.27 | 70.73 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 6 | 8 | 0 | 14 25f | 13.04 | 10.67 | 0.00 | 11.57 | 42.86 | 57.14 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 2 | 0 | 2 30f | 0.00 | 2.67 | 0.00 | 1.65 | 0.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00
 | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 46 | 75 | 0 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 38.02 | 61.98 | 0.00 | 100.00
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TABLEAU 75 EN LIGNE : Prix Jeux en réseau POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Possibilité de venue
 % LIGNE | | e | | |
 | 51.85 | 48.15 | 0.00 | 0.00 | 100.00
 | 51.35 | 43.24 | 5.41 | 0.00 | 100.00
 | 64.29 | 35.71 | 0.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 1 | 0 | 0 | 2
 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0
 | 63 | 54 | 4 | 0 | 121
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 18 | 19 | 37
 | 48.65 | 51.35 | 100.00
 POIDS | Oui sûrement | Oui peut-êtr | Non | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | |
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 14 | 13 | 0 | 0 | 27 10f | 22.22 | 24.07 | 0.00 | 0.00 | 22.31
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 19 | 16 | 2 | 0 | 37 15f | 30.16 | 29.63 | 50.00 | 0.00 | 30.58
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 20 | 19 | 2 | 0 | 41 20f | 31.75 | 35.19 | 50.00 | 0.00 | 33.88 | 48.78 | 46.34 | 4.88 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 9 | 5 | 0 | 0 | 14 25f | 14.29 | 9.26 | 0.00 | 0.00 | 11.57
 30f | 1.59 | 1.85 | 0.00 | 0.00 | 1.65 | 50.00 | 50.00 | 0.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 52.07 | 44.63 | 3.31 | 0.00 | 100.00
 TABLEAU 76 EN LIGNE : Prix Jeux en réseau POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Sexe POIDS | Homme | Femme | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | |
 | 20 | 7 | 27 10f | 26.32 | 15.56 | 22.31 | 74.07 | 25.93 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 15f | 23.68 | 42.22 | 30.58
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 26 | 15 | 41 20f | 34.21 | 33.33 | 33.88 | 63.41 | 36.59 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 10 | 4 | 14 25f | 13.16 | 8.89 | 11.57 | 71.43 | 28.57 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 2 | 0 | 2 30f | 2.63 | 0.00 | 1.65 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 76 | 45 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 62.81 | 37.19 | 100.00
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EN COLONNE : Etudiant Richter
 POIDS | oui | non | ENSEMBLE
 % LIGNE | | |
 | 24 | 3 | 27 10f | 28.57 | 8.11 | 22.31 | 88.89 | 11.11 | 100.00
 | 28 | 9 | 37 15f | 33.33 | 24.32 | 30.58
 TABLEAU 80 EN LIGNE : Prix Jeux en réseau POIDS TOTAL : 121.
 POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | |
 | 7 | 20 | 27
 | 10 | 27 | 37
 20f | 30.00 | 35.16 | 33.88
 | 2 | 12 | 14 25f | 6.67 | 13.19 | 11.57
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 30f | 6.67 | 0.00 | 1.65
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00
 TABLEAU 79 EN LIGNE : Prix Jeux en réseau POIDS TOTAL : 121.
 % COLONNE | | |
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 75.68 | 24.32 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 22 | 19 | 41 20f | 26.19 | 51.35 | 33.88 | 53.66 | 46.34 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 9 | 5 | 14 25f | 10.71 | 13.51 | 11.57 | 64.29 | 35.71 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 1 | 2 30f | 1.19 | 2.70 | 1.65 | 50.00 | 50.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 84 | 37 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 69.42 | 30.58 | 100.00
 EN COLONNE : Résident Richter
 % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------
 10f | 23.33 | 21.98 | 22.31 | 25.93 | 74.07 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 15f | 33.33 | 29.67 | 30.58 | 27.03 | 72.97 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 9 | 32 | 41
 | 21.95 | 78.05 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 14.29 | 85.71 | 100.00
 | 2 | 0 | 2
 | 100.00 | 0.00 | 100.00
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 | 30 | 91 | 121
 | 24.79 | 75.21 | 100.00
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TABLEAU 82 EN LIGNE : Utilisation Internet POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Quand (S/WE)
 % LIGNE | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 23 | 4 | 1 | 28 Jeux | 24.73 | 14.81 | 100.00 | 23.14 | 82.14 | 14.29 | 3.57 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 20 | 5 | 0 | 25
 | 24 | 6 | 0 | 30
 | 80.00 | 20.00 | 0.00 | 100.00
 Surf | 21.51 | 37.04 | 0.00 | 24.79
 | 6 | 2 | 0 | 8
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00
 POIDS | 10h-12h | 12h-14h | 14h-17h | 17h-19h | 19h-22h | 22h-1h | pas concerné |
 % LIGNE | | | | | | | |
 | 4 | 5 | 5 | 5 | 5 | 4 | 0 | Jeux | 66.67 | 29.41 | 17.86 | 23.81 | 15.15 | 28.57 | 0.00 |
 | 1 | 4 | 5 | 6 | 10 | 4 | 0 |
 | 0 | 1 | 4 | 0 | 3 | 0 | 0 |
 | 25
 | 30
 | 30
 | 8
 | 0
 | 121
 POIDS | Semaine | Week-end | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | |
 Chat | 21.51 | 18.52 | 0.00 | 20.66 | 80.00 | 20.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 Recherche infos | 25.81 | 22.22 | 0.00 | 24.79
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 20 | 10 | 0 | 30
 | 66.67 | 33.33 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 Pas de réponse | 6.45 | 7.41 | 0.00 | 6.61 | 75.00 | 25.00 | 0.00 | 100.00
 | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 93 | 27 | 1 | 121
 | 76.86 | 22.31 | 0.83 | 100.00
 TABLEAU 83 EN LIGNE : Utilisation Internet POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Quand (heure)
 % COLONNE | | | | | | | |
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+
 | 14.29 | 17.86 | 17.86 | 17.86 | 17.86 | 14.29 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 1 | 3 | 3 | 6 | 9 | 2 | 1 | Chat | 16.67 | 17.65 | 10.71 | 28.57 | 27.27 | 14.29 | 50.00 | | 4.00 | 12.00 | 12.00 | 24.00 | 36.00 | 8.00 | 4.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 0 | 4 | 11 | 4 | 6 | 4 | 1 | Recherche infos | 0.00 | 23.53 | 39.29 | 19.05 | 18.18 | 28.57 | 50.00 | | 0.00 | 13.33 | 36.67 | 13.33 | 20.00 | 13.33 | 3.33 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+
 Surf | 16.67 | 23.53 | 17.86 | 28.57 | 30.30 | 28.57 | 0.00 | | 3.33 | 13.33 | 16.67 | 20.00 | 33.33 | 13.33 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+
 Pas de réponse | 0.00 | 5.88 | 14.29 | 0.00 | 9.09 | 0.00 | 0.00 | | 0.00 | 12.50 | 50.00 | 0.00 | 37.50 | 0.00 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 6 | 17 | 28 | 21 | 33 | 14 | 2 | ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | | 4.96 | 14.05 | 23.14 | 17.36 | 27.27 | 11.57 | 1.65 | POIDS | ENSEMBLE % COLONNE | % LIGNE | ---------------------+-------------- | 28 Jeux | 23.14 | 100.00 ---------------------+--------------
 Chat | 20.66 | 100.00 ---------------------+--------------
 Recherche infos | 24.79 | 100.00 ---------------------+--------------
 Surf | 24.79 | 100.00 ---------------------+--------------
 Pas de réponse | 6.61 | 100.00 ---------------------+--------------
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00

Page 120
                        

POIDS | Homme | Femme | ENSEMBLE
 | 20 | 8 | 28
 | 15 | 10 | 25 Chat | 19.74 | 22.22 | 20.66
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Recherche infos | 15.79 | 40.00 | 24.79
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Surf | 27.63 | 20.00 | 24.79
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 8 | 0 | 8
 | 100.00 | 0.00 | 100.00
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00
 % COLONNE | | |
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 78.57 | 21.43 | 100.00
 | 19 | 6 | 25
 | 76.00 | 24.00 | 100.00
 Recherche infos | 25.00 | 24.32 | 24.79 | 70.00 | 30.00 | 100.00
 Surf | 21.43 | 32.43 | 24.79
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 50.00 | 50.00 | 100.00
 | 0 | 0 | 0
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 69.42 | 30.58 | 100.00
 TABLEAU 92 EN LIGNE : Utilisation Internet POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Sexe
 % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Jeux | 26.32 | 17.78 | 23.14 | 71.43 | 28.57 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 60.00 | 40.00 | 100.00
 | 12 | 18 | 30
 | 40.00 | 60.00 | 100.00
 | 21 | 9 | 30
 | 70.00 | 30.00 | 100.00
 Pas de réponse | 10.53 | 0.00 | 6.61
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0
 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 | 76 | 45 | 121
 | 62.81 | 37.19 | 100.00
 TABLEAU 95 EN LIGNE : Utilisation Internet POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant Richter
 POIDS | oui | non | ENSEMBLE
 % LIGNE | | |
 | 22 | 6 | 28 Jeux | 26.19 | 16.22 | 23.14
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Chat | 22.62 | 16.22 | 20.66
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 21 | 9 | 30
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 18 | 12 | 30
 | 60.00 | 40.00 | 100.00
 | 4 | 4 | 8 Pas de réponse | 4.76 | 10.81 | 6.61
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 84 | 37 | 121
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TABLEAU 96 EN LIGNE : Utilisation Internet POIDS TOTAL : 121.
 POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | |
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 10.71 | 89.29 | 100.00
 | 8 | 17 | 25
 | 32.00 | 68.00 | 100.00
 | 9 | 21 | 30
 | 30.00 | 70.00 | 100.00
 | 7 | 23 | 30
 | 23.33 | 76.67 | 100.00
 | 0 | 0 | 0
 | 30 | 91 | 121
 | 24.79 | 75.21 | 100.00
 | 13 | 27 | 0 | 40
 | 4 | 5 | 0 | 9
 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 EN COLONNE : Résident Richter
 % LIGNE | | |
 | 3 | 25 | 28 Jeux | 10.00 | 27.47 | 23.14
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Chat | 26.67 | 18.68 | 20.66
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Recherche infos | 30.00 | 23.08 | 24.79
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Surf | 23.33 | 25.27 | 24.79
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 3 | 5 | 8 Pas de réponse | 10.00 | 5.49 | 6.61 | 37.50 | 62.50 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00
 TABLEAU 106 EN LIGNE : Prix Internet POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Venue seul ou à plusieurs
 POIDS | Seul | Plusieurs | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | % LIGNE | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 10f | 28.26 | 36.00 | 0.00 | 33.06 | 32.50 | 67.50 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 18 | 13 | 0 | 31 15f | 39.13 | 17.33 | 0.00 | 25.62 | 58.06 | 41.94 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 11 | 27 | 0 | 38 20f | 23.91 | 36.00 | 0.00 | 31.40 | 28.95 | 71.05 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 25f | 8.70 | 6.67 | 0.00 | 7.44 | 44.44 | 55.56 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 3 | 0 | 3 30f | 0.00 | 4.00 | 0.00 | 2.48 | 0.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 46 | 75 | 0 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 38.02 | 61.98 | 0.00 | 100.00
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TABLEAU 107 EN LIGNE : Prix Internet POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Possibilité de venue POIDS | Oui sûrement | Oui peut-êtr | Non | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | |
 | 63 | 54 | 4 | 0 | 121
 EN COLONNE : Sexe
 | 26 | 14 | 40
 | 20 | 11 | 31
 | 2 | 1 | 3
 % LIGNE | | e | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 22 | 18 | 0 | 0 | 40 10f | 34.92 | 33.33 | 0.00 | 0.00 | 33.06 | 55.00 | 45.00 | 0.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 14 | 15 | 2 | 0 | 31 15f | 22.22 | 27.78 | 50.00 | 0.00 | 25.62 | 45.16 | 48.39 | 6.45 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 20 | 16 | 2 | 0 | 38 20f | 31.75 | 29.63 | 50.00 | 0.00 | 31.40 | 52.63 | 42.11 | 5.26 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 5 | 4 | 0 | 0 | 9 25f | 7.94 | 7.41 | 0.00 | 0.00 | 7.44 | 55.56 | 44.44 | 0.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 2 | 1 | 0 | 0 | 3 30f | 3.17 | 1.85 | 0.00 | 0.00 | 2.48 | 66.67 | 33.33 | 0.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 52.07 | 44.63 | 3.31 | 0.00 | 100.00 TABLEAU 108 EN LIGNE : Prix Internet POIDS TOTAL : 121.
 POIDS | Homme | Femme | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------
 10f | 34.21 | 31.11 | 33.06 | 65.00 | 35.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 15f | 26.32 | 24.44 | 25.62 | 64.52 | 35.48 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 22 | 16 | 38 20f | 28.95 | 35.56 | 31.40 | 57.89 | 42.11 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 6 | 3 | 9 25f | 7.89 | 6.67 | 7.44 | 66.67 | 33.33 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 30f | 2.63 | 2.22 | 2.48 | 66.67 | 33.33 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 76 | 45 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 62.81 | 37.19 | 100.00
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TABLEAU 109 EN LIGNE : Prix Internet POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Age POIDS | -15 | 15-25 | +25 | ENSEMBLE % COLONNE | | | | % LIGNE | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 39 | 0 | 40 10f | 14.29 | 37.14 | 0.00 | 33.06 | 2.50 | 97.50 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 4 | 24 | 3 | 31 15f | 57.14 | 22.86 | 33.33 | 25.62
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 32 | 5 | 38
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 | 12.90 | 77.42 | 9.68 | 100.00
 20f | 14.29 | 30.48 | 55.56 | 31.40 | 2.63 | 84.21 | 13.16 | 100.00
 | 1 | 7 | 1 | 9 25f | 14.29 | 6.67 | 11.11 | 7.44 | 11.11 | 77.78 | 11.11 | 100.00
 | 0 | 3 | 0 | 3 30f | 0.00 | 2.86 | 0.00 | 2.48 | 0.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 7 | 105 | 9 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 5.79 | 86.78 | 7.44 | 100.00 TABLEAU 110 EN LIGNE : Prix Internet POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 36 | 4 | 40 10f | 34.62 | 23.53 | 33.06 | 90.00 | 10.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 26 | 5 | 31 15f | 25.00 | 29.41 | 25.62 | 83.87 | 16.13 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 33 | 5 | 38 20f | 31.73 | 29.41 | 31.40 | 86.84 | 13.16 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 7 | 2 | 9 25f | 6.73 | 11.76 | 7.44 | 77.78 | 22.22 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 2 | 1 | 3 30f | 1.92 | 5.88 | 2.48 | 66.67 | 33.33 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 104 | 17 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 85.95 | 14.05 | 100.00
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TABLEAU 111 EN LIGNE : Prix Internet POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 32 | 8 | 40 10f | 38.10 | 21.62 | 33.06 | 80.00 | 20.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 20 | 11 | 31 15f | 23.81 | 29.73 | 25.62 | 64.52 | 35.48 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 23 | 15 | 38 20f | 27.38 | 40.54 | 31.40 | 60.53 | 39.47 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 7 | 2 | 9 25f | 8.33 | 5.41 | 7.44 | 77.78 | 22.22 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 2 | 1 | 3
 | 2 | 1 | 3
 | 24.79 | 75.21 | 100.00
 30f | 2.38 | 2.70 | 2.48 | 66.67 | 33.33 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 84 | 37 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 69.42 | 30.58 | 100.00 TABLEAU 112 EN LIGNE : Prix Internet POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Résident Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 8 | 32 | 40 10f | 26.67 | 35.16 | 33.06 | 20.00 | 80.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 10 | 21 | 31 15f | 33.33 | 23.08 | 25.62 | 32.26 | 67.74 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 9 | 29 | 38 20f | 30.00 | 31.87 | 31.40 | 23.68 | 76.32 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 8 | 9 25f | 3.33 | 8.79 | 7.44 | 11.11 | 88.89 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 30f | 6.67 | 1.10 | 2.48 | 66.67 | 33.33 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 30 | 91 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00
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TABLEAU 121 EN LIGNE : Type de services POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Préférences POIDS | Boissons LS | Musique | Soirées thèm | bar | Concours | Pas de répon | Autre | % COLONNE | | | | | | | | % LIGNE | | | e | | | se | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 14 | 11 | 3 | 10 | 3 | 6 | 1 | Formation info | 35.90 | 34.38 | 30.00 | 52.63 | 30.00 | 60.00 | 100.00 | | 29.17 | 22.92 | 6.25 | 20.83 | 6.25 | 12.50 | 2.08 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 5 | 13 | 3 | 4 | 1 | 2 | 0 | Recherche docs | 12.82 | 40.62 | 30.00 | 21.05 | 10.00 | 20.00 | 0.00 | | 17.86 | 46.43 | 10.71 | 14.29 | 3.57 | 7.14 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 3 | 2 | 1 | 2 | 1 | 1 | 0 | Rédaction mémoire | 7.69 | 6.25 | 10.00 | 10.53 | 10.00 | 10.00 | 0.00 | | 30.00 | 20.00 | 10.00 | 20.00 | 10.00 | 10.00 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 7 | 3 | 2 | 2 | 2 | 0 | 0 | Scanner | 17.95 | 9.38 | 20.00 | 10.53 | 20.00 | 0.00 | 0.00 | | 43.75 | 18.75 | 12.50 | 12.50 | 12.50 | 0.00 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 10 | 3 | 1 | 1 | 3 | 1 | 0 | Aucun | 25.64 | 9.38 | 10.00 | 5.26 | 30.00 | 10.00 | 0.00 | | 52.63 | 15.79 | 5.26 | 5.26 | 15.79 | 5.26 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 39 | 32 | 10 | 19 | 10 | 10 | 1 | ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | | 32.23 | 26.45 | 8.26 | 15.70 | 8.26 | 8.26 | 0.83 | POIDS | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | % LIGNE | | ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 48 Formation info | 0.00 | 39.67 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 28 Recherche docs | 0.00 | 23.14 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 10 Rédaction mémoire | 0.00 | 8.26 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 16 Scanner | 0.00 | 13.22 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 19 Aucun | 0.00 | 15.70 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 121 ENSEMBLE | 0.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 TABLEAU 124 EN LIGNE : Type de services POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Sexe POIDS | Homme | Femme | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 31 | 17 | 48 Formation info | 40.79 | 37.78 | 39.67 | 64.58 | 35.42 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 12 | 16 | 28 Recherche docs | 15.79 | 35.56 | 23.14 | 42.86 | 57.14 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 5 | 5 | 10 Rédaction mémoire | 6.58 | 11.11 | 8.26 | 50.00 | 50.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 9 | 7 | 16 Scanner | 11.84 | 15.56 | 13.22 | 56.25 | 43.75 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 19 | 0 | 19 Aucun | 25.00 | 0.00 | 15.70 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 76 | 45 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 62.81 | 37.19 | 100.00
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TABLEAU 126 EN LIGNE : Type de services POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 40 | 8 | 48 Formation info | 38.46 | 47.06 | 39.67 | 83.33 | 16.67 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 24 | 4 | 28 Recherche docs | 23.08 | 23.53 | 23.14 | 85.71 | 14.29 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 9 | 1 | 10 Rédaction mémoire | 8.65 | 5.88 | 8.26 | 90.00 | 10.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 16 | 0 | 16 Scanner | 15.38 | 0.00 | 13.22 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 15 | 4 | 19 Aucun | 14.42 | 23.53 | 15.70 | 78.95 | 21.05 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 104 | 17 | 121
 % COLONNE | | |
 | 6.25 | 93.75 | 100.00
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 85.95 | 14.05 | 100.00 TABLEAU 127 EN LIGNE : Type de services POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE
 % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 36 | 12 | 48 Formation info | 42.86 | 32.43 | 39.67 | 75.00 | 25.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 18 | 10 | 28 Recherche docs | 21.43 | 27.03 | 23.14 | 64.29 | 35.71 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 6 | 4 | 10 Rédaction mémoire | 7.14 | 10.81 | 8.26 | 60.00 | 40.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 14 | 2 | 16 Scanner | 16.67 | 5.41 | 13.22 | 87.50 | 12.50 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 10 | 9 | 19 Aucun | 11.90 | 24.32 | 15.70 | 52.63 | 47.37 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 84 | 37 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 69.42 | 30.58 | 100.00 TABLEAU 128 EN LIGNE : Type de services POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Résident Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 15 | 33 | 48 Formation info | 50.00 | 36.26 | 39.67 | 31.25 | 68.75 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 11 | 17 | 28 Recherche docs | 36.67 | 18.68 | 23.14 | 39.29 | 60.71 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 9 | 10 Rédaction mémoire | 3.33 | 9.89 | 8.26 | 10.00 | 90.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 15 | 16 Scanner | 3.33 | 16.48 | 13.22
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 2 | 17 | 19 Aucun | 6.67 | 18.68 | 15.70 | 10.53 | 89.47 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 30 | 91 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 24.79 | 75.21 | 100.00
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TABLEAU 140 EN LIGNE : Préférences POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Sexe POIDS | Homme | Femme | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 30 | 9 | 39 Boissons LS | 39.47 | 20.00 | 32.23 | 76.92 | 23.08 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 14 | 18 | 32 Musique | 18.42 | 40.00 | 26.45 | 43.75 | 56.25 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 5 | 5 | 10 Soirées thème | 6.58 | 11.11 | 8.26 | 50.00 | 50.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 bar | 19.74 | 8.89 | 15.70
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00
 | 4 | 28 | 0 | 32
 | 5.26 | 84.21 | 10.53 | 100.00
 | 15 | 4 | 19
 | 78.95 | 21.05 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 8 | 2 | 10 Concours | 10.53 | 4.44 | 8.26 | 80.00 | 20.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 3 | 7 | 10 Pas de réponse | 3.95 | 15.56 | 8.26 | 30.00 | 70.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 0 | 1 Autre | 1.32 | 0.00 | 0.83 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0
 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 76 | 45 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 62.81 | 37.19 | 100.00 TABLEAU 141 EN LIGNE : Préférences POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Age
 POIDS | -15 | 15-25 | +25 | ENSEMBLE % COLONNE | | | | % LIGNE | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 2 | 33 | 4 | 39 Boissons LS | 28.57 | 31.43 | 44.44 | 32.23 | 5.13 | 84.62 | 10.26 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 Musique | 57.14 | 26.67 | 0.00 | 26.45 | 12.50 | 87.50 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 10 | 0 | 10 Soirées thème | 0.00 | 9.52 | 0.00 | 8.26 | 0.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 16 | 2 | 19 bar | 14.29 | 15.24 | 22.22 | 15.70
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 9 | 1 | 10 Concours | 0.00 | 8.57 | 11.11 | 8.26 | 0.00 | 90.00 | 10.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 8 | 2 | 10 Pas de réponse | 0.00 | 7.62 | 22.22 | 8.26 | 0.00 | 80.00 | 20.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 1 | 0 | 1 Autre | 0.00 | 0.95 | 0.00 | 0.83 | 0.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 7 | 105 | 9 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 5.79 | 86.78 | 7.44 | 100.00
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TABLEAU 142 EN LIGNE : Préférences POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 33 | 6 | 39 Boissons LS | 31.73 | 35.29 | 32.23 | 84.62 | 15.38 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 29 | 3 | 32 Musique | 27.88 | 17.65 | 26.45
 bar | 13.46 | 29.41 | 15.70
 Autre | 0.96 | 0.00 | 0.83
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 TABLEAU 143 EN LIGNE : Préférences POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE
 % LIGNE | | |
 | 69.23 | 30.77 | 100.00
 | 78.12 | 21.88 | 100.00
 | 8 | 2 | 10
 | 80.00 | 20.00 | 100.00
 | 8 | 11 | 19
 | 42.11 | 57.89 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Concours | 8.33 | 8.11 | 8.26
 | 8 | 2 | 10
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 90.62 | 9.38 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 9 | 1 | 10 Soirées thème | 8.65 | 5.88 | 8.26 | 90.00 | 10.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 14 | 5 | 19
 | 73.68 | 26.32 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 9 | 1 | 10 Concours | 8.65 | 5.88 | 8.26 | 90.00 | 10.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 9 | 1 | 10 Pas de réponse | 8.65 | 5.88 | 8.26 | 90.00 | 10.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 0 | 1
 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0
 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 | 104 | 17 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 85.95 | 14.05 | 100.00
 % COLONNE | | |
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 27 | 12 | 39 Boissons LS | 32.14 | 32.43 | 32.23
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 25 | 7 | 32 Musique | 29.76 | 18.92 | 26.45
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Soirées thème | 9.52 | 5.41 | 8.26
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 bar | 9.52 | 29.73 | 15.70
 | 7 | 3 | 10
 | 70.00 | 30.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Pas de réponse | 9.52 | 5.41 | 8.26 | 80.00 | 20.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 0 | 1 Autre | 1.19 | 0.00 | 0.83 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0
 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 | 84 | 37 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 69.42 | 30.58 | 100.00
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TABLEAU 144 EN LIGNE : Préférences POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Résident Richter
 POIDS | oui | non | ENSEMBLE
 % LIGNE | | |
 Boissons LS | 23.33 | 35.16 | 32.23
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 10.00 | 90.00 | 100.00
 | 2 | 8 | 10
 | 60.00 | 40.00 | 100.00
 | 0 | 0 | 0
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00
 % LIGNE | vous | ichter | | | |
 Seul | 40.48 | 29.09 | 55.00 | 33.33 | 100.00 | 38.02
 | 33.33 | 52.00 | 12.00 | 2.67 | 0.00 | 100.00
 POIDS | Semaine | Week-end | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | |
 | 37 | 9 | 0 | 46
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 | 93 | 27 | 1 | 121
 % COLONNE | | |
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 7 | 32 | 39
 | 17.95 | 82.05 | 100.00
 | 8 | 24 | 32 Musique | 26.67 | 26.37 | 26.45 | 25.00 | 75.00 | 100.00
 | 1 | 9 | 10 Soirées thème | 3.33 | 9.89 | 8.26
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 6 | 13 | 19 bar | 20.00 | 14.29 | 15.70 | 31.58 | 68.42 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Concours | 6.67 | 8.79 | 8.26 | 20.00 | 80.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 6 | 4 | 10 Pas de réponse | 20.00 | 4.40 | 8.26
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 1 | 1 Autre | 0.00 | 1.10 | 0.83 | 0.00 | 100.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 | 30 | 91 | 121
 | 24.79 | 75.21 | 100.00
 TABLEAU 145 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Lieu POIDS | Près de chez | Faculté de R | Centre Ville | Autre | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | | |
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 17 | 16 | 11 | 1 | 1 | 46
 | 36.96 | 34.78 | 23.91 | 2.17 | 2.17 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 25 | 39 | 9 | 2 | 0 | 75 Plusieurs | 59.52 | 70.91 | 45.00 | 66.67 | 0.00 | 61.98
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 42 | 55 | 20 | 3 | 1 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 34.71 | 45.45 | 16.53 | 2.48 | 0.83 | 100.00 TABLEAU 146 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Quand (S/WE)
 % LIGNE | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 Seul | 39.78 | 33.33 | 0.00 | 38.02 | 80.43 | 19.57 | 0.00 | 100.00
 | 56 | 18 | 1 | 75 Plusieurs | 60.22 | 66.67 | 100.00 | 61.98 | 74.67 | 24.00 | 1.33 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 76.86 | 22.31 | 0.83 | 100.00
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% COLONNE |
 | 46
 ---------------------+--------------
 TABLEAU 147 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Quand (heure) POIDS | 10h-12h | 12h-14h | 14h-17h | 17h-19h | 19h-22h | 22h-1h | pas concerné | % COLONNE | | | | | | | | % LIGNE | | | | | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 2 | 5 | 9 | 12 | 13 | 4 | 1 | Seul | 33.33 | 29.41 | 32.14 | 57.14 | 39.39 | 28.57 | 50.00 | | 4.35 | 10.87 | 19.57 | 26.09 | 28.26 | 8.70 | 2.17 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 4 | 12 | 19 | 9 | 20 | 10 | 1 | Plusieurs | 66.67 | 70.59 | 67.86 | 42.86 | 60.61 | 71.43 | 50.00 | | 5.33 | 16.00 | 25.33 | 12.00 | 26.67 | 13.33 | 1.33 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 6 | 17 | 28 | 21 | 33 | 14 | 2 | ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | | 4.96 | 14.05 | 23.14 | 17.36 | 27.27 | 11.57 | 1.65 | POIDS | ENSEMBLE % COLONNE | % LIGNE | ---------------------+-------------- | 46 Seul | 38.02 | 100.00 ---------------------+-------------- | 75 Plusieurs | 61.98 | 100.00 ---------------------+-------------- | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 ---------------------+-------------- | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00
 TABLEAU 148 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Type de Jeux POIDS | Doom-like | Stratégie | RPG | Sport | Autre | Pas de répon | Pas concerné | % COLONNE | | | | | | | | % LIGNE | | | | | | se | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 6 | 15 | 5 | 4 | 1 | 15 | 0 | Seul | 25.00 | 36.59 | 29.41 | 26.67 | 100.00 | 65.22 | 0.00 | | 13.04 | 32.61 | 10.87 | 8.70 | 2.17 | 32.61 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 18 | 26 | 12 | 11 | 0 | 8 | 0 | Plusieurs | 75.00 | 63.41 | 70.59 | 73.33 | 0.00 | 34.78 | 0.00 | | 24.00 | 34.67 | 16.00 | 14.67 | 0.00 | 10.67 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 24 | 41 | 17 | 15 | 1 | 23 | 0 | ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 0.00 | | 19.83 | 33.88 | 14.05 | 12.40 | 0.83 | 19.01 | 0.00 | POIDS | ENSEMBLE
 % LIGNE | ---------------------+--------------
 Seul | 38.02 | 100.00
 | 75 Plusieurs | 61.98 | 100.00 ---------------------+-------------- | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 ---------------------+-------------- | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00
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TABLEAU 149 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Prix Jeux en réseau POIDS | 10f | 15f | 20f | 25f | 30f | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | | | | % LIGNE | | | | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 11 | 17 | 12 | 6 | 0 | 0 | 46
 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0
 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 10 | 6 | 17 | 9 | 4 | 0 | 46 Seul | 35.71 | 24.00 | 56.67 | 30.00 | 50.00 | 0.00 | 38.02
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 EN COLONNE : Prix Internet
 POIDS | 10f | 15f | 20f | 25f | 30f | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | | | |
 Seul | 32.50 | 58.06 | 28.95 | 44.44 | 0.00 | 0.00 | 38.02
 | 27 | 13 | 27 | 5 | 3 | 0 | 75
 | 36.00 | 17.33 | 36.00 | 6.67 | 4.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 EN COLONNE : Type de services
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 Seul | 45.83 | 32.14 | 50.00 | 12.50 | 42.11 | 0.00 | 38.02
 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 Seul | 40.74 | 45.95 | 29.27 | 42.86 | 0.00 | 0.00 | 38.02 | 23.91 | 36.96 | 26.09 | 13.04 | 0.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 16 | 20 | 29 | 8 | 2 | 0 | 75 Plusieurs | 59.26 | 54.05 | 70.73 | 57.14 | 100.00 | 0.00 | 61.98 | 21.33 | 26.67 | 38.67 | 10.67 | 2.67 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 27 | 37 | 41 | 14 | 2 | 0 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 22.31 | 30.58 | 33.88 | 11.57 | 1.65 | 0.00 | 100.00
 TABLEAU 150 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Utilisation Internet
 POIDS | Jeux | Chat | Recherche in | Surf | Pas de répon | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | | | | % LIGNE | | | fos | | se | |
 | 21.74 | 13.04 | 36.96 | 19.57 | 8.70 | 0.00 | 100.00
 | 18 | 19 | 13 | 21 | 4 | 0 | 75 Plusieurs | 64.29 | 76.00 | 43.33 | 70.00 | 50.00 | 0.00 | 61.98 | 24.00 | 25.33 | 17.33 | 28.00 | 5.33 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 28 | 25 | 30 | 30 | 8 | 0 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 23.14 | 20.66 | 24.79 | 24.79 | 6.61 | 0.00 | 100.00 TABLEAU 151 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121.
 % LIGNE | | | | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 13 | 18 | 11 | 4 | 0 | 0 | 46
 | 28.26 | 39.13 | 23.91 | 8.70 | 0.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------
 Plusieurs | 67.50 | 41.94 | 71.05 | 55.56 | 100.00 | 0.00 | 61.98
 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 40 | 31 | 38 | 9 | 3 | 0 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 33.06 | 25.62 | 31.40 | 7.44 | 2.48 | 0.00 | 100.00 TABLEAU 152 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121.
 POIDS | Formation in | Recherche do | Rédaction mé | Scanner | Aucun | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | | | | % LIGNE | fo | cs | moire | | | |
 | 22 | 9 | 5 | 2 | 8 | 0 | 46
 | 47.83 | 19.57 | 10.87 | 4.35 | 17.39 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 26 | 19 | 5 | 14 | 11 | 0 | 75 Plusieurs | 54.17 | 67.86 | 50.00 | 87.50 | 57.89 | 0.00 | 61.98 | 34.67 | 25.33 | 6.67 | 18.67 | 14.67 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 48 | 28 | 10 | 16 | 19 | 0 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 39.67 | 23.14 | 8.26 | 13.22 | 15.70 | 0.00 | 100.00

Page 132
                        

TABLEAU 153 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Préférences
 | 0 | 75
 | 0.00 | 100.00
 | 0.00 | 0.00
 Seul | 100.00 | 0.00 | 0.00 | 38.02
 POIDS | Boissons LS | Musique | Soirées thèm | bar | Concours | Pas de répon | Autre | % COLONNE | | | | | | | | % LIGNE | | | e | | | se | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 16 | 11 | 2 | 7 | 0 | 9 | 1 | Seul | 41.03 | 34.38 | 20.00 | 36.84 | 0.00 | 90.00 | 100.00 | | 34.78 | 23.91 | 4.35 | 15.22 | 0.00 | 19.57 | 2.17 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 23 | 21 | 8 | 12 | 10 | 1 | 0 | Plusieurs | 58.97 | 65.62 | 80.00 | 63.16 | 100.00 | 10.00 | 0.00 | | 30.67 | 28.00 | 10.67 | 16.00 | 13.33 | 1.33 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 39 | 32 | 10 | 19 | 10 | 10 | 1 | ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | | 32.23 | 26.45 | 8.26 | 15.70 | 8.26 | 8.26 | 0.83 | POIDS | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | % LIGNE | | ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 46 Seul | 0.00 | 38.02 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------
 Plusieurs | 0.00 | 61.98
 ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 121 ENSEMBLE | 0.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00
 TABLEAU 154 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS | Seul | Plusieurs | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | % LIGNE | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 46 | 0 | 0 | 46
 | 100.00 | 0.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 75 | 0 | 75 Plusieurs | 0.00 | 100.00 | 0.00 | 61.98 | 0.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 46 | 75 | 0 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 38.02 | 61.98 | 0.00 | 100.00 TABLEAU 155 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Possibilité de venue POIDS | Oui sûrement | Oui peut-êtr | Non | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | | % LIGNE | | e | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 20 | 24 | 2 | 0 | 46 Seul | 31.75 | 44.44 | 50.00 | 0.00 | 38.02 | 43.48 | 52.17 | 4.35 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 43 | 30 | 2 | 0 | 75 Plusieurs | 68.25 | 55.56 | 50.00 | 0.00 | 61.98 | 57.33 | 40.00 | 2.67 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 63 | 54 | 4 | 0 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 52.07 | 44.63 | 3.31 | 0.00 | 100.00
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% LIGNE | | |
 | 61.33 | 38.67 | 100.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Seul | 37.50 | 41.18 | 38.02
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 | 104 | 17 | 121
 TABLEAU 159 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121.
 | 30 | 16 | 46
 | 69.42 | 30.58 | 100.00
 TABLEAU 160 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121.
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Plusieurs | 66.67 | 60.44 | 61.98
 TABLEAU 156 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Sexe POIDS | Homme | Femme | ENSEMBLE % COLONNE | | |
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 30 | 16 | 46 Seul | 39.47 | 35.56 | 38.02 | 65.22 | 34.78 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 46 | 29 | 75 Plusieurs | 60.53 | 64.44 | 61.98
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 76 | 45 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 62.81 | 37.19 | 100.00
 TABLEAU 158 EN LIGNE : Venue seul ou à plusieurs POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | |
 | 39 | 7 | 46
 | 84.78 | 15.22 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 65 | 10 | 75 Plusieurs | 62.50 | 58.82 | 61.98 | 86.67 | 13.33 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 85.95 | 14.05 | 100.00
 EN COLONNE : Etudiant Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Seul | 35.71 | 43.24 | 38.02 | 65.22 | 34.78 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 54 | 21 | 75 Plusieurs | 64.29 | 56.76 | 61.98 | 72.00 | 28.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 84 | 37 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00
 EN COLONNE : Résident Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 10 | 36 | 46 Seul | 33.33 | 39.56 | 38.02 | 21.74 | 78.26 | 100.00
 | 20 | 55 | 75
 | 26.67 | 73.33 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 30 | 91 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 24.79 | 75.21 | 100.00
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TABLEAU 162 EN LIGNE : Possibilité de venue POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Quand (S/WE) POIDS | Semaine | Week-end | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | % LIGNE | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 49 | 14 | 0 | 63 Oui sûrement | 52.69 | 51.85 | 0.00 | 52.07 | 77.78 | 22.22 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 41 | 12 | 1 | 54 Oui peut-être | 44.09 | 44.44 | 100.00 | 44.63 | 75.93 | 22.22 | 1.85 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 3 | 1 | 0 | 4 Non | 3.23 | 3.70 | 0.00 | 3.31 | 75.00 | 25.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 | 76.86 | 22.31 | 0.83 | 100.00 TABLEAU 163 EN LIGNE : Possibilité de venue POIDS TOTAL : 121.
 ---------------------+--------------
 | 0
 TABLEAU 174 EN LIGNE : Possibilité de venue POIDS TOTAL : 121.
 | 90.48 | 9.52 | 100.00
 | 4 | 0 | 4
 | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 93 | 27 | 1 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00
 EN COLONNE : Quand (heure) POIDS | 10h-12h | 12h-14h | 14h-17h | 17h-19h | 19h-22h | 22h-1h | pas concerné | % COLONNE | | | | | | | | % LIGNE | | | | | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 2 | 10 | 14 | 12 | 16 | 7 | 2 | Oui sûrement | 33.33 | 58.82 | 50.00 | 57.14 | 48.48 | 50.00 | 100.00 | | 3.17 | 15.87 | 22.22 | 19.05 | 25.40 | 11.11 | 3.17 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 4 | 6 | 14 | 8 | 17 | 5 | 0 | Oui peut-être | 66.67 | 35.29 | 50.00 | 38.10 | 51.52 | 35.71 | 0.00 | | 7.41 | 11.11 | 25.93 | 14.81 | 31.48 | 9.26 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 0 | 1 | 0 | 1 | 0 | 2 | 0 | Non | 0.00 | 5.88 | 0.00 | 4.76 | 0.00 | 14.29 | 0.00 | | 0.00 | 25.00 | 0.00 | 25.00 | 0.00 | 50.00 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | 0 | Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 6 | 17 | 28 | 21 | 33 | 14 | 2 | ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | | 4.96 | 14.05 | 23.14 | 17.36 | 27.27 | 11.57 | 1.65 | POIDS | ENSEMBLE % COLONNE | % LIGNE |
 | 63 Oui sûrement | 52.07 | 100.00 ---------------------+-------------- | 54 Oui peut-être | 44.63 | 100.00 ---------------------+-------------- | 4 Non | 3.31 | 100.00 ---------------------+--------------
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 ---------------------+-------------- | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00
 EN COLONNE : Etudiant
 POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 57 | 6 | 63 Oui sûrement | 54.81 | 35.29 | 52.07
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 43 | 11 | 54 Oui peut-être | 41.35 | 64.71 | 44.63 | 79.63 | 20.37 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Non | 3.85 | 0.00 | 3.31 | 100.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 104 | 17 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 85.95 | 14.05 | 100.00
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TABLEAU 175 EN LIGNE : Possibilité de venue POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE
 | 77.78 | 22.22 | 100.00
 | 62.96 | 37.04 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 1 | 3 | 4
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00
 POIDS | oui | non | ENSEMBLE
 | 14 | 49 | 63
 | 16 | 38 | 54
 | 0 | 4 | 4
 | 0 | 0 | 0
 TABLEAU 180 EN LIGNE : Sexe POIDS TOTAL : 121.
 % COLONNE | | | | | | | |
 Homme | 87.50 | 48.78 | 64.71 | 73.33 | 100.00 | 52.17 | 0.00 | | 27.63 | 26.32 | 14.47 | 14.47 | 1.32 | 15.79 | 0.00 |
 | 3 | 21 | 6 | 4 | 0 | 11 | 0 |
 | 24 | 41 | 17 | 15 | 1 | 23 | 0 | ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 0.00 | | 19.83 | 33.88 | 14.05 | 12.40 | 0.83 | 19.01 | 0.00 |
 POIDS | ENSEMBLE
 % LIGNE |
 | 76 Homme | 62.81
 ---------------------+-------------- | 45 Femme | 37.19
 % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 49 | 14 | 63 Oui sûrement | 58.33 | 37.84 | 52.07
 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 34 | 20 | 54 Oui peut-être | 40.48 | 54.05 | 44.63
 Non | 1.19 | 8.11 | 3.31 | 25.00 | 75.00 | 100.00
 | 0 | 0 | 0 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 84 | 37 | 121
 | 69.42 | 30.58 | 100.00
 TABLEAU 176 EN LIGNE : Possibilité de venue POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Résident Richter
 % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Oui sûrement | 46.67 | 53.85 | 52.07 | 22.22 | 77.78 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Oui peut-être | 53.33 | 41.76 | 44.63 | 29.63 | 70.37 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Non | 0.00 | 4.40 | 3.31 | 0.00 | 100.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Pas concerné | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 | 0.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 30 | 91 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 24.79 | 75.21 | 100.00
 EN COLONNE : Type de Jeux
 POIDS | Doom-like | Stratégie | RPG | Sport | Autre | Pas de répon | Pas concerné |
 % LIGNE | | | | | | se | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 21 | 20 | 11 | 11 | 1 | 12 | 0 |
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+
 Femme | 12.50 | 51.22 | 35.29 | 26.67 | 0.00 | 47.83 | 0.00 | | 6.67 | 46.67 | 13.33 | 8.89 | 0.00 | 24.44 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+
 % COLONNE |
 ---------------------+--------------
 | 100.00
 | 100.00 ---------------------+-------------- | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00
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TABLEAU 181 EN LIGNE : Sexe POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Prix Jeux en réseau
 | 15.56 | 42.22 | 33.33 | 8.89 | 0.00 | 0.00 | 100.00
 | 32.23 | 26.45 | 8.26 | 15.70 | 8.26 | 8.26 | 0.83 |
 | 0.00 | 100.00
 POIDS | Seul | Plusieurs | Pas concerné | ENSEMBLE
 POIDS | 10f | 15f | 20f | 25f | 30f | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | | | | % LIGNE | | | | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 20 | 18 | 26 | 10 | 2 | 0 | 76 Homme | 74.07 | 48.65 | 63.41 | 71.43 | 100.00 | 0.00 | 62.81 | 26.32 | 23.68 | 34.21 | 13.16 | 2.63 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 7 | 19 | 15 | 4 | 0 | 0 | 45 Femme | 25.93 | 51.35 | 36.59 | 28.57 | 0.00 | 0.00 | 37.19
 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 27 | 37 | 41 | 14 | 2 | 0 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 22.31 | 30.58 | 33.88 | 11.57 | 1.65 | 0.00 | 100.00 TABLEAU 185 EN LIGNE : Sexe POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Préférences POIDS | Boissons LS | Musique | Soirées thèm | bar | Concours | Pas de répon | Autre | % COLONNE | | | | | | | | % LIGNE | | | e | | | se | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 30 | 14 | 5 | 15 | 8 | 3 | 1 | Homme | 76.92 | 43.75 | 50.00 | 78.95 | 80.00 | 30.00 | 100.00 | | 39.47 | 18.42 | 6.58 | 19.74 | 10.53 | 3.95 | 1.32 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 9 | 18 | 5 | 4 | 2 | 7 | 0 | Femme | 23.08 | 56.25 | 50.00 | 21.05 | 20.00 | 70.00 | 0.00 | | 20.00 | 40.00 | 11.11 | 8.89 | 4.44 | 15.56 | 0.00 | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+--------------+ | 39 | 32 | 10 | 19 | 10 | 10 | 1 | ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 |
 POIDS | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | % LIGNE | | ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 76 Homme | 0.00 | 62.81 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 45 Femme | 0.00 | 37.19
 ---------------------+--------------+-------------- | 0 | 121 ENSEMBLE | 0.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 TABLEAU 186 EN LIGNE : Sexe POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Venue seul ou à plusieurs
 % COLONNE | | | | % LIGNE | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 30 | 46 | 0 | 76 Homme | 65.22 | 61.33 | 0.00 | 62.81 | 39.47 | 60.53 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 16 | 29 | 0 | 45 Femme | 34.78 | 38.67 | 0.00 | 37.19 | 35.56 | 64.44 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 46 | 75 | 0 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 38.02 | 61.98 | 0.00 | 100.00 TABLEAU 187 EN LIGNE : Sexe POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Possibilité de venue POIDS | Oui sûrement | Oui peut-êtr | Non | Pas concerné | ENSEMBLE % COLONNE | | | | | % LIGNE | | e | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 44 | 28 | 4 | 0 | 76 Homme | 69.84 | 51.85 | 100.00 | 0.00 | 62.81 | 57.89 | 36.84 | 5.26 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 19 | 26 | 0 | 0 | 45 Femme | 30.16 | 48.15 | 0.00 | 0.00 | 37.19 | 42.22 | 57.78 | 0.00 | 0.00 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 63 | 54 | 4 | 0 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 0.00 | 100.00 | 52.07 | 44.63 | 3.31 | 0.00 | 100.00
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TABLEAU 190 EN LIGNE : Sexe POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 61 | 15 | 76 Homme | 58.65 | 88.24 | 62.81 | 80.26 | 19.74 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 43 | 2 | 45 Femme | 41.35 | 11.76 | 37.19 | 95.56 | 4.44 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 104 | 17 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 85.95 | 14.05 | 100.00 TABLEAU 191 EN LIGNE : Sexe POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE
 | 51 | 25 | 76
 | 67.11 | 32.89 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 | 69.42 | 30.58 | 100.00
 ---------------------+--------------+--------------+--------------
 % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------
 Homme | 60.71 | 67.57 | 62.81
 | 33 | 12 | 45 Femme | 39.29 | 32.43 | 37.19 | 73.33 | 26.67 | 100.00
 | 84 | 37 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00
 TABLEAU 192 EN LIGNE : Sexe POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Résident Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 18 | 58 | 76 Homme | 60.00 | 63.74 | 62.81 | 23.68 | 76.32 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 12 | 33 | 45 Femme | 40.00 | 36.26 | 37.19 | 26.67 | 73.33 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 30 | 91 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 24.79 | 75.21 | 100.00 TABLEAU 223 EN LIGNE : Etudiant POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Etudiant Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 82 | 22 | 104 oui | 97.62 | 59.46 | 85.95 | 78.85 | 21.15 | 100.00
 | 2 | 15 | 17 non | 2.38 | 40.54 | 14.05 | 11.76 | 88.24 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 84 | 37 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 69.42 | 30.58 | 100.00
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TABLEAU 224 EN LIGNE : Etudiant POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Résident Richter POIDS | oui | non | ENSEMBLE % COLONNE | | | % LIGNE | | | ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 23 | 81 | 104 oui | 76.67 | 89.01 | 85.95 | 22.12 | 77.88 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 7 | 10 | 17 non | 23.33 | 10.99 | 14.05 | 41.18 | 58.82 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+-------------- | 30 | 91 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 24.79 | 75.21 | 100.00 TABLEAU 237 EN LIGNE : Etudiant Richter POIDS TOTAL : 121. EN COLONNE : Age POIDS | -15 | 15-25 | +25 | ENSEMBLE % COLONNE | | | | % LIGNE | | | | ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 3 | 77 | 4 | 84 oui | 42.86 | 73.33 | 44.44 | 69.42 | 3.57 | 91.67 | 4.76 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 4 | 28 | 5 | 37 non | 57.14 | 26.67 | 55.56 | 30.58 | 10.81 | 75.68 | 13.51 | 100.00 ---------------------+--------------+--------------+--------------+-------------- | 7 | 105 | 9 | 121 ENSEMBLE | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 5.79 | 86.78 | 7.44 | 100.00
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ANNEXES PARTIE 4.
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Prix d'un PC type (au 29.01.2000)
 Elément : Type : Prix (TTC) : DVE* : Carte Mère ABIT BF6 BX 975 F 18 mois Processeur INTEL Celeron 500 1 095 F 12 mois Carte Graphique 3Dfx Voodoo3 3000 AGP, 16 Mo RAM 1 100 F 18 mois
 SoundBlaster 128 PCI 175 F 36 mois IBM ou MAXTOR 8,4 Go 910 F 24 mois
 Mémoire 64 Mo SDRAM PC 100 585 F 6 mois Moniteur 17' Iiyama A703HT 2 300 F 48 mois
 Lecteur IDE 40X 315 F 18 mois Lecteur 3'5 Floppy Disk 120 F 36 mois Souris Microsoft Intellimouse 150 F 18 mois Clavier 105 Touche Standard 55 F 36 mois Carte Réseau Ethernet D-Link 10/100 125 F 24 mois Boîtier Moyen Tour ATX 275 F 36 mois Joypad Microsoft SideWinder 230 F 24 mois Autre Adaptateur PPGA 80 F -
 Casque 100 F 12 mois TOTAL : 8 590 F -5% 8 161 F -10% 7 731 F
 Modem Sporster 56000 Flash DATAFAX US Robotics 625 F ??? TOTAL 2 : 9 215 F -5% 8 754 F -10% 8 294 F * DVE : Durée de Vie Estimée.
 Carte Son Disque Dur
 CD-Rom
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Prix d'un PC type (au 29.02.2000)
 Elément : DVE* : Type : Prix (TTC) : Carte Mère
 INTEL Celeron 500 1 185 F 3Dfx Voodoo3 3000 AGP, 16 Mo RAM 1 195 F 18 mois
 Carte Son SoundBlaster 128 PCI 36 mois 175 F Disque Dur IBM ou MAXTOR 8,4 Go 895 F 24 mois Mémoire 64 Mo SDRAM PC 100 425 F 6 mois Moniteur 17' Iiyama A703HT 2 300 F 48 mois CD-Rom Lecteur IDE 40X 310 F 18 mois Lecteur 3'5 Floppy Disk 120 F 36 mois Souris Microsoft Intellimouse 150 F 18 mois Clavier 105 Touche Standard 55 F 36 mois Carte Réseau Ethernet D-Link 10 Mb 95 F 24 mois Boîtier Moyen Tour ATX 275 F 36 mois Joypad Microsoft SideWinder 240 F 24 mois Autre Adaptateur PPGA 80 F -
 Casque 100 F 12 mois TOTAL : 8 465 F -5% 8 042 F -10% 7 619 F
 Modem Externe 56K V90 495 F ??? TOTAL 2 : 8 960 F -5% 8 512 F -10% 8 064 F * DVE : Durée de Vie Estimée.
 MSI 6163 PRO BX 865 F 18 mois Processeur 12 mois Carte Graphique
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Prix d'un PC type (au 21.03.2000)
 Elément : Type : Prix (TTC) : DVE* : Carte Mère MSI 6163 PRO BX 865 F 18 mois Processeur INTEL Celeron 500 850 F 12 mois Carte Graphique 3Dfx Voodoo3 3000 AGP, 16 Mo RAM 1 195 F 18 mois Carte Son SoundBlaster 128 PCI 175 F 36 mois Disque Dur IBM ou MAXTOR 8,4 Go 860 F 24 mois Mémoire 64 Mo SDRAM PC 100 450 F 6 mois Moniteur 17' Iiyama A703HT 2 300 F 48 mois CD-Rom Lecteur IDE 40X 305 F 18 mois Lecteur 3'5 Floppy Disk 120 F 36 mois Souris Microsoft Intellimouse 150 F 18 mois Clavier 105 Touche Standard 55 F 36 mois Carte Réseau Ethernet D-Link 10 Mb 95 F 24 mois Boîtier Moyen Tour ATX 275 F 36 mois Joypad Microsoft SideWinder 240 F 24 mois Autre Adaptateur PPGA 80 F -
 Casque 100 F 12 mois TOTAL : 8 115 F -5% 7 709 F -10% 7 304 F
 Modem Externe 56K V90 495 F ??? TOTAL 2 : 8 610 F -5% 8 180 F -10% 7 749 F * DVE : Durée de Vie Estimée.
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Prix d'un PC type (au 08.04.2000)
 Elément : Type : Prix (TTC) : DVE* : Carte Mère MSI 6163 PRO BX 865 F 18 mois Processeur INTEL Celeron 500 855 F 12 mois Carte Graphique 3Dfx Voodoo3 3000 AGP, 16 Mo RAM 1 125 F 18 mois Carte Son SoundBlaster 128 PCI 170 F 36 mois
 915 F 24 mois Mémoire 64 Mo SDRAM PC 133 525 F 6 mois Moniteur 17' Iiyama A703HT 2 300 F 48 mois CD-Rom Lecteur IDE 40X 305 F 18 mois Lecteur 3'5 Floppy Disk 36 mois 120 F Souris Microsoft Intellimouse 145 F 18 mois Clavier 105 Touche Standard 55 F 36 mois
 Ethernet D-Link 10 Mb 95 F
 Joypad Microsoft SideWinder 240 F Adaptateur PPGA 80 F Casque 100 F 12 mois
 TOTAL : 8 170 F 7 762 F
 -10% 7 353 F
 Modem Externe 56K V90 495 F ??? TOTAL 2 : 8 665 F -5% 8 232 F -10% 7 799 F * DVE : Durée de Vie Estimée.
 Disque Dur IBM ou MAXTOR 10 Go
 Carte Réseau 24 mois Boîtier Moyen Tour ATX 275 F 36 mois
 24 mois Autre -
 -5%
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Prix d'un PC type (au 29.04.2000)
 Type : Elément : Prix (TTC) : DVE* : Carte Mère MSI 6309 U66 133Mhz 18 mois 880 F Processeur INTEL Celeron 500 865 F 12 mois
 3Dfx Voodoo3 3000 AGP, 16 Mo RAM 18 mois SoundBlaster 128 PCI 36 mois
 Disque Dur IBM ou MAXTOR 10 Go 64 Mo SDRAM PC 133 495 F
 Moniteur 17' Iiyama A703HT 2 300 F 48 mois CD-Rom Lecteur IDE 40X 18 mois 305 F
 Floppy Disk 36 mois Souris Microsoft Intellimouse 145 F 18 mois Clavier 105 Touche Standard 55 F 36 mois Carte Réseau Ethernet D-Link 10 Mb 24 mois 95 F Boîtier Moyen Tour ATX 275 F 36 mois Joypad Microsoft SideWinder 240 F 24 mois Autre Adaptateur PPGA 80 F -
 Casque 100 F 12 mois 8 165 F
 -5% 7 757 F 7 349 F
 Modem Externe 56K V90 495 F ??? TOTAL 2 : 8 660 F
 8 227 F -10% 7 794 F * DVE : Durée de Vie Estimée.
 Carte Graphique 1 125 F Carte Son 170 F
 915 F 24 mois Mémoire 6 mois
 Lecteur 3'5 120 F
 TOTAL :
 -10%
 -5%
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Tableaux relatifs au projet et au scénario choisi.
 Activités Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPEdimanche 21 mai 2000
 Activités Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5 Année 6 Année 7 Année 8 Année 9 Année 10
 Boissons 3 825,0 4 275,0 4 500,00 4 500,00 4 500,00 4 500,00 4 500,00 4 500,00 4 500,00 4 500,00Servuction totale 37 307,5 41 696,6 43 891,20 43 891,20 43 891,20 43 891,20 43 891,20 43 891,20 43 891,20 43 891,20Montée en servuction 0,85 0,95 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00Servuction Abonnement totale 0,40 14 923,0 16 678,7 17 556,48 17 556,48 17 556,48 17 556,48 17 556,48 17 556,48 17 556,48 17 556,48Servuction non-abonnement totale 0,60 22 384,5 25 018,0 26 334,72 26 334,72 26 334,72 26 334,72 26 334,72 26 334,72 26 334,72 26 334,72
 Ab 10h-12h 2 587,5 656,6 691,20 691,20 691,20 691,20 691,20 691,20 691,20 691,20Ab 12h-14h 2 1 645,1 1 838,6 1 935,36 1 935,36 1 935,36 1 935,36 1 935,36 1 935,36 1 935,36 1 935,36Ab 14h-17h 3 4 053,9 4 530,8 4 769,28 4 769,28 4 769,28 4 769,28 4 769,28 4 769,28 4 769,28 4 769,28Ab 17h-19h 2 2 115,1 2 363,9 2 488,32 2 488,32 2 488,32 2 488,32 2 488,32 2 488,32 2 488,32 2 488,32Ab 19h-22h 3 4 406,4 4 924,8 5 184,00 5 184,00 5 184,00 5 184,00 5 184,00 5 184,00 5 184,00 5 184,00Ab 22h-1h 3 2 115,1 2 363,9 2 488,32 2 488,32 2 488,32 2 488,32 2 488,32 2 488,32 2 488,32 2 488,32non-ab 10h-12h 2 881,3 985,0 1 036,80 1 036,80 1 036,80 1 036,80 1 036,80 1 036,80 1 036,80 1 036,80non-ab 12h-14h 2 2 467,6 2 757,9 2 903,04 2 903,04 2 903,04 2 903,04 2 903,04 2 903,04 2 903,04 2 903,04non-ab 14h-17h 3 6 080,8 6 796,2 7 153,92 7 153,92 7 153,92 7 153,92 7 153,92 7 153,92 7 153,92 7 153,92non-ab 17h-19h 2 3 172,6 3 545,9 3 732,48 3 732,48 3 732,48 3 732,48 3 732,48 3 732,48 3 732,48 3 732,48non-ab 19h-22h 3 6 609,6 7 387,2 7 776,00 7 776,00 7 776,00 7 776,00 7 776,00 7 776,00 7 776,00 7 776,00non-ab 22h-1h 3 3 172,61 3 545,86 3 732,48 3 732,48 3 732,48 3 732,48 3 732,48 3 732,48 3 732,48 3 732,48
 Communication 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00Nb personnel 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00Nb PCs 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00Nb de jeux par an (x nb de pcs) 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00structure 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
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Tableaux des produits Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPEdimanche 21 mai 2000 Projet : SJR - Scénario en cours :
 Libellé Activité N° prod. rattach.
 coef. cor. prix
 Prix unitaire F/V Élasti-
 cité Dérivée Mens. Branche Sbv Code
 Abonnement Servuction Abon Produit 1 1,0 15 V 0,9 3,1 4Tarif horaire Servuction non-a Produit 1 1,0 20 V 2,9 7,3 4Boissons Boissons Produit 1 1,0 5 V 0,1 1,3 3
 Tableaux des charges Tir Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPEdimanche 21 mai 2000 Projet : SJR - Scénario en cours :
 Libellé Activité N° prod. rattach.
 coef. cor. prix
 Prix unitaire F/V Élasti-
 cité Dérivée Mens. Branche Sbv Code
 Loyer structure Produit 1 1,0 100 000 F -0,8 0,0 25Publicité Communication Produit 1 1,0 30 000 F -0,2 0,0 32Personnel Nb personnel Produit 1 1,0 120 000 F -1,3 0,0 56Coûts upgrade PC Nb PCs Produit 1 1,0 3 000 F -0,2 0,0 60Canettes Boissons Produit 1 1,0 1,80 V 0,0 -1,3 13France Télécom Cable Nb PCs Produit 1 1,0 3 000 F -0,3 0,0 60Frais P et T structure Produit 1 1,0 2 400 F 0,0 0,0 35Frais d'entretien structure Produit 1 1,0 3 000 F 0,0 0,0 26Primes d'assurance structure Produit 1 1,0 10 000 F -0,1 0,0 28Autres charges externes structure Produit 1 1,0 3 000 F 38Renouvellement des Jeux Nb de jeux par a Produit 1 1,0 300 F -0,1 0,0 60Electricité structure Produit 1 1,0 10 000 F -0,1 0,0 19
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Tableau des amortissements Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPE
 dimanche 21 mai 2000 Projet : SJR - Scénario en cours :
 Libellé Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5 Année 6 Année 7 Année 8 Année 9 Année 10
 Chaises 640 640 640 640 640 640 640 640 640 640Tables 480 480 480 480 480 480 480 480 480 480Comptoir 400 400 400 400 400 0 0 0 0 0Frigidaire 1 200 1 200 1 200 1 200 1 200 1 200 1 200 1 200 1 200 1 200 Décoration 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200PC 24 681 24 681 24 681 24 681 24 681 0 0 0 0 0 Hub 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200Rideau en Fer 4 000 4 000 4 000 4 000 4 000 4 000 4 000 4 000 4 000 4 000 Pub démarrage 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 0 0 0 0 0 Luminaires 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600Enseigne 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200Lino 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400Installations techniques 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 0 0 0 0 0 Jeux 4 800 4 800 4 800 0 0 0 0 0 0 0 Caisse 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
 Total dotations 42 101 42 101 42 101 37 301 37 301 8 220 8 220 8 220 8 220 8 220 Total cumulé 42 101 84 202 126 303 163 604 200 905 209 125 217 345 225 565 233 785 242 005
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Rentabilités Financière & Globale Evalpro 4.0 - copyright LI2C - AILPEdimanche 21 mai 2000 Projet : SJR - Scénario en cours : Performances générales ratios-chaine REFERENCE Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5 Année 6 Année 7 Année 8 Année 9 Année 10
 Total des produits d'exploitation 1 690 660 771 915 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542 812 542Valeur ajoutée 2 525 375 605 820 646 042 646 042 646 042 646 042 646 042 646 042 646 042 646 042Bénéfice avant Financement 3 4 183 57 815 84 631 87 831 87 831 107 220 107 220 107 220 107 220 107 220Frais financiers 4 11 765 9 573 7 402 5 089 2 625Bénéfice net 5 53 263 79 697 84 439 86 081 107 220 107 220 107 220 107 220 107 220
 Cap propres + rep à nouv.(déb. pér.) 6 44 381 38 890 92 153 127 469 167 526 209 227 272 065 334 904 397 743 460 582Subventions (déb. pér.) 7 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0Emprunts (déb. pér.) 8 177 524 146 370 113 178 77 815 40 139 0 0 0 0 0Cap permanents (déb. pér.) 9 221 905 185 260 205 331 205 284 207 666 209 227 272 065 334 904 397 743 460 582Charges de personnel 10 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000 360 000Personnel (effectif) 11 1,50 1,50 2,00 2,50 2,50 2,50 2,50 2,50 2,50 2,50
 Rentabilité financière 5/6 137,0 % 86,5 % 66,2 % 51,4 % 51,2 % 39,4 % 32,0 % 27,0 % 23,3 %
 Rentabilité globale 3/9 1,9 % 31,2 % 41,2 % 42,8 % 42,3 % 51,2 % 39,4 % 32,0 % 27,0 % 23,3 %Niveau d'endet. (C. perm.) 9/6 500,0 % 476,4 % 222,8 % 161,0 % 124,0 % 100,0 % 100,0 % 100,0 % 100,0 % 100,0 %Coût endet. ramené aux cap. pr. 4/6 26,5 % 24,6 % 8,0 % 4,0 % 1,6 % 0,0 % 0,0 % 0,0 % 0,0 % 0,0 %
 Coût de l'endettement 4/8 6,6 % 6,5 % 6,5 % 6,5 % 6,5 % 0,0 % 0,0 % 0,0 % 0,0 % 0,0 %Niveau de l'endettement 8/6 400,0 % 376,4 % 122,8 % 61,0 % 24,0 % 0,0 % 0,0 % 0,0 % 0,0 % 0,0 %
 Profitabilité 3/1 0,6 % 7,5 % 10,4 % 10,8 % 10,8 % 13,2 % 13,2 % 13,2 % 13,2 % 13,2 %Rotations des capitaux 1/9 3,11 4,17 3,96 3,96 3,91 3,88 2,99 2,43 2,04 1,76
 Intensité capitalistique 9/10 0,62 0,51 0,57 0,57 0,58 0,58 0,76 0,93 1,10 1,28Productivité du travail 1/10 1,92 2,14 2,26 2,26 2,26 2,26 2,26 2,26 2,26 2,26Productivité du travail 1/11 460 440 514 610 406 271 325 017 325 017 325 017 325 017 325 017 325 017 325 017
 -5 491
 -12,4 %
 148



						
LOAD MORE                    

                                    


                
                    
                    
                                        
                

                

                        


                    

                                                    
                                ÉCONOMÉTRIE, PRÉVISION ET ANALYSE DES …modulad.fr/archives/numero-35/Ladiray-35/Ladiray-35.pdf · de la fouille de données chronologiques mais encore peu présente en prévision

                            

                                                    
                                Carnet de jeux - chtiteln.free.frchtiteln.free.fr/chansons/jeux/Carnet de jeux.pdf · 2 - Enquête policière, cluedo géant 3 - Chasse au trésor, abécédére (trouver des objets

                            

                                                    
                                ActionScript 3.0 pour les jeux.pdf

                            

                                                    
                                Analyse et statistiques L’industrie automobile française · et son impact économique 32 >Le prix des voitures neuves ... 34 >Les voitures particulières d’occasion 35 >La consommation

                            

                                                    
                                Robitailleries 35

                            

                                                    
                                jeux - racines.traditions.free.frracines.traditions.free.fr/jeux/jeux.pdf · la pédagogie puisque, nous venons de le voir, jeu et joie sont inséparables et que, mal-gré son âge

                            

                                                    
                                monsport 35

                            

                                                    
                                Neuvill'Mag 35

                            

                                                    
                                ADHÉRENCE DES RÉPARATIONS EN BÉTON: MESURE ......Schmidt hammer avg. rebound number 35-MPa substrate Concrete removal technique 21 RÉSULTATS ET ANALYSE • Évaluation de l’

                            

                                                    
                                Analyse de documents: épreuve oraledata.over-blog-kiwi.com/0/42/35/57/201302/ob_d255fcafb4e0c477a34df... · Conseils •Gérez le temps •Entraînez-vous devant une audience •Apprenez

                            

                                                    
                                ANALYSE DES BESOINS ET DES MOYENS DE FORMATION POUR ...€¦ · Les procédés de transformation les plus couants dans l’industie des composites 35 ... Phase de production 161 Phase

                            

                                                    
                                liO : Service Public Occitanie Transports - liO - Montauban ...Gare SNCF 07:05 07:55 09:03 11:59 16:35 18:30 20:35 09:03 16:35 20:35 09:03 16:35 18:30 20:35 (1) Ne dessert pas l'arrêt

                            

                                                    
                                Jeux de plateau et de cartesla-formation-en-continu.errefom.fr/sites/default/files/Jeux.pdf · Ce jeu éducatif a été conçu à partir du modèle « trèfle chanceux » élaboré

                            

                                                    
                                Analyse des forces et faiblesses touristiques ... · objectifs : - l'information touristique sur le Var pour les ... Flux touristiques provenant de Hyères Important : 35 à 40 %

                            

                                                    
                                35 PAYS, 21 LANGUES, UN JOURNAL EN PLEINE … · Publicité: [email protected] Téléphone : ... analyse-t-il. La programmation du ... Jean-Charles Savignac et Pierre Sourzat

                            

                                                    
                                Echanger 35

                            

                                                    
                                Une oeuvre, une démarche - DDEC 35 · analyse Monument Odessa Christian Boltanski (1944-) 1989 Installation (sept photographies noir et blanc sur papier, clichés agrandis et …

                            

                                                    
                                Le Cahier de jeux de l'été - Petit Bateaumedias.petit-bateau.com/Media/download/petit-bateau_cahier-jeux.pdf · à naviguer sur les flots des vacances. Il y a quelques années,

                            

                                                    
                                Les incidences sectorielles et régionales du libre-échange … · LES INCIDENCES SECTORIELLES ET RÉGIONALES DU LIBRE-ÉCHANGE CANADA - ÉTATS-UNIS 35 analyse en équilibre partie

                            

                                                    
                                L’INFLUENCE DE LA CONSTITUTION FRANÇAISE …ddata.over-blog.com/xxxyyy/1/35/48/78/Kombila-Congres-AFDC.pdf · doctrine recueillit sans difficulté cette analyse qui devait recevoir

                            

                                                    
                                Enquête affacturage 2013 - Banque de France...3 3.2.2 Analyse du coût du risque 33 3.2.3 Les risques opérationnels en affacturage 34 3.3 Questions prudentielles et comptables 35

                            

                                                    
                                Elastomères thermoplastiques de polyuréthane (TPU)...Résistance à la traction après 42 jours dans de l’eau à 80 C MPa DIN 53504-S2 35 37 37 35 35 35 35 35 Allongement à la

                            

                                                    
                                Resagro 35

                            

                                                    
                                Tranzistor #35

                            

                                                    
                                Publi Analyse obs horti pepi 2017...2016 (nous verrons que cette année l’effet balancier joue à l’inverse). Les prélèvements privés s’élèvent à 35 700 €, en forte hausse

                            

                                                    
                                33 35 Inscription aux alertes trafic par SMS ou E-mail HENDAYE … · 2020. 8. 27. · BAYONNE Place des Basques Place des Basques, , 35 35 12 14 13 35 35 15 16-10 10 + 1113 14 +

                            

                                                    
                                Jusqu’à -35%

                            

                                                    
                                memoire master 2 - Psycha Analyse DIMENSION ADDICTIVE DE LA...Title Microsoft Word - memoire_master_2.doc Author Bruneau Created Date 10/2/2007 5:17:35 PM

                            

                                                    
                                Jeux coopératifs - occe.coopad42/IMG/pdf/fichier-jeux.pdf · Fichier Jeux coopératifs p. 2 Jeux coopératifs physiques Jeux coopératifs Office Central de la Coopération à l’Ecole

                            

                                                    
                                Une oeuvre, une démarche - DDEC 35 · Une œuvre, une démarche Aujourd'hui : Saturne dévorant un de ses fils Francisco de Goya ANALYSE RENCONTRE CREATION, EXPRESSIONCULTURE

                            

                                                    
                                Classement général 10 km - Courzyvite · 42. 204 Alexis SOUKIASSIAN M (42.) CAM (2.) 35:37 +04:47 35:35 43. 727 Christophe BERARDI M (43.) V1M (6.) 35:41 +04:51 35:39 44. 26 Philippe

                            

                                                    
                                ANNEXE JEUX · Title: ANNEXE JEUX.pdf Author: GUY Created Date: 9/17/2010 3:23:20 PM

                            

                                                    
                                FFEUILLETS SAINT-JEANEUILLETS SAINT-JEAN NN°35°35

                            

                                                    
                                Le jardin d'Alysse - Ressources pour enseignant en ...jardindalysse.com/...des-couleurs-cartes-de-jeux.pdf · Author: Agnes REINBOLD Created Date: 1/12/2014 11:49:52 AM

                            

                                                    
                                MONTELIMAR 35 VALRÉAS DIEULEFITMONTÉLIMAR 35 … · 2019-07-12 · 35 MONTELIMAR DIEULEFIT 35 VALRÉAS 1er septembre 2019 La Région vous transporte Points d’arrêts accessibles

                            

                        
                    

                                    

            

        

    

















    
        
            
                	À propos de nous
	Contactez nous
	Termes
	DMCA
	Politique de confidentialité



                	English
	Français
	Español
	Deutsch


            

        

        
            
                Copyright © 2022 VDOCUMENTS

            

                    

    








    


