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COLORTECH

Comment allier technologie et fantaisie? Commeggformer I'ordinateur portable
en objet désirable? Colortech vise a révolutiontiesthétique de I'informatique grand public
et ambitionne de devenir la référence européenmaagieére de customisation dans le secteur
grisonnant du high-tech.

L’'ETUDE DE MARCHE :

Nous vivons dans une société individualiste, quacel I'individu au centre des
préoccupations socio-économiques. |l n'est plusstiole de produire en masse des biens
standardisés et uniformisés ou de fournir strictenee méme service a tous sans prendre en
compte les attentes et les spécificités de chaClest désormais I'offre qui s’adapte a la
demande. Le temps ou les usines Ford produisaiestndlliers de série T strictement
identiques est aujourd’hui révolu. De nos jours denstructeurs automobiles, en passant par
les opérateurs téléphoniques jusqu’'aux multinatesnadu Soda, tous proposent une
ribambelle d’options ou de nouveaux produits pawg bk client ait toujours I'impression et la
satisfaction d’acquérir un produit unique ou du msoun produit qui lui ressemble et qui
réponde a ses besoins.

Aujourd’hui les individus comme les consommateursrchent ainsi de plus en plus a
se distinguer des « autres », et a revendiques @ifférences. Que son voisin ou son ami,
veuille acheter un baladeur ou un téléphone patatala ne pose pas de probleme. Mais des
lors que celui-ci achéte le méme que vous, c'est amre paire de manches. Pourquoi ?
Parce-que nous cherchons souvent a nous differetheseautres par le biais de ce que 'on
posséde, ou a rendre unique ce que l'on a.

Avec le boum d’internet et le
développement du e-commerce, les constructeurs
donnent de plus en plus souvent aux clients
l'opportunité de customiser certains produits au
moment de l'achat. On peut donner I'exemple de
Nike avec son service de personnalisation de

YOUR SAY. YOUR MARK. YOUR SHOES. baskets Nike ID, ou Apple CIUI propose aux

First choose & J-character iD or a Nike emblem, acquéreurs d’lpod de graver une dlzalne de

and then add up to 10 characters fo appear aver N s

the width of the tongue. You can use capital letters, CaraCteI’eS au dOS de |eUI’ |P0d

numbers, spaces - or nothing at-all,

Pi te: NIKE reserves the right to eancel an H 4

?£::;:A|L‘?Deaflc( it has heen submiied ' Parml les SeCteUI:S de plus en plus Concernes
par cette tendance a la personnalisation, les

G more infarnstion o persuasl 0 - INAustries du High-tech et de linformatique se

distinguent particulierement. On peut ainsi trouver
aujourd’hui des PlayStations roses bonbon, des Gagyeaux couleurs de l'arc-en-ciel, ou
des iPod shuffle en 5 coloris difféerents. Mais malgette récente évolution, l'industrie
informatique reste encore attachée a des choixétiagties et des couleurs relativement
classiques: le beige, le gris et le noir. Outrddsign tres inspiré des produits Apple congu par
le talentueux Jonathan Ive, la fantaisie est plutite chez les grands constructeurs
d’ordinateurs.



@ Evolution de la répartition du budget des ménages consacré aux TIC entre 1960 et 2005
&n %
70

—  Recepteur radio’ —— Taléviceur
&0 Senices de télécommunications == Oinateur

111 —n
50

" T
0 | _=~ e —— —
Ty
3 [ —=
— Hh-"'-q._ T,
10 == T -‘-""-———-.__'.F -_L-__--'T{:F._______
__\______‘___L_‘__,_.-—h\-'-""' — iy
o | e | ——— 1 1 1 1 1
1860 1965 1870 1975 1980 1885 1590 1585 2000 2005

1. ' compriz chaine hifi équipge d'un tuner

2. Produits et services quasiment inexistants en 1960 ; appareils de téléphone fice et portable, magnétoscope, caméscope, baladeur, lecteur et
enregistreur de VD, lecteur MP3, logicials ...

Source ; comptes nationawy, base 2000, nses.

Les industries du High-tech et de l'informatique tongtemps été cantonnées a une
clientéle professionnelle ou semi-professionndlies premiers et principaux clients de ces
industries étaient en grande majorité des granagtas, des PME / PMI ou des indépendants
qui étaient généralement les seuls a pouvoir asquiss produits austéres, aux prix
exorbitants et donc inaccessibles au grand puhlic dg toutes facons, n’en voyait pas
vraiment ['utilité. D’'ou le design sérieux et pewnwivial des premieres générations
d’ordinateurs.

A partir des années 90, le progrés techniquealiéne baisse continue des prix de ces
produits, a entrainé une croissance trés forteadbats. lls représentent aujourd’hui selon
'INSEE, en moyenne, 4,2 % des dépenses du budgetminages contre 1,3 % il y a

guarante cing ans ; soit trois fois plus. Les maggudpes, les lecteurs de DVD, les chaines
HIFI, le matériel photo et vidéo, I'informatique les services de téléphonie sont désormais
des produits de consommation courante.

@ Consommation des meénages globale et en TIC de 1960 a 2005
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Source  comptes nationawx, base 2000, Insee.

représentent  ainsi
3,2 % et 14,6 % du total des achats en Technotigjidnformation et de la Communication.
Leur croissance annuelle moyenne en volume, de 3%®t%37 % depuis 1990, est
exceptionnelle.

Pourtant au milieu des années 90, seuls 15 % dagesérpossédaient un PC (ou un
Mac). Aujourd’hui, le cabinet GfK estime que prés5b,1 % des foyers sont équipés d'un PC
et 15 % en possédent au moins deux
Cette forte progression doit beaucoup au développemies acces haut-debit, ces dernieres
années. La démocratisation d'internet a ainsi éndiégs consommateurs a s'équiper
massivement pour profiter des nombreux usagest®ffar le « réseau des réseaux ». Pour
preuve, il y avait, selon les chiffres de I'INSEE30 000 utilisateurs d’internet il y a dix ans.



lIs sont 28 millions aujourd’hui. Quant au nombratgrnautes abonnés a un acces au haut
débit, il est passé de 50 000 en 2000 a 9,5 millfon2005. Cette progression place la France
dans le peloton de téte des pays de I'Union Eurupget crée donc un contexte porteur pour
'E-Commerce et la commercialisation de produitghHdiech grand public.

O Taux d'equipement* en téléphone mobile, ordinateur et internet dans
I'Union européenne

en %
Téléphone mobile|  Ordinateur Internet Internet haut débit
(fin 2004) {2005) {2005) {2005)
Allemagne Bii 70 g2 23
Belgique B8 N.D. 50 iy
Espagne g2 55 36 eyl
France T4 54 ket a0
Italie 109 46 k.t 13
Pays-Bas o1 78 T8 54
Pologne B0 40 an 16
Portugal 83 42 31 20
Royaume-Uni 103 70 &0 32
UE (25 pays) 81 58 48 23
1. Données fin 2008,

* Taux en % d'abonnements sur la population totale pour e téléphone mobile et en % de ménages équipeés pour les trois autres
rubnques (limités aux ménages ayvant au maoins un membre dge de 16 a 74 ans).
Sources ! enquéte communautaire sur [Utilization des TIC, Eurostat et fabizau de bord du commerce électronique, Sessi
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Selon une étude du cabinet
GfK, en 2006 les ventes
d’ordinateurs ont progressé
en Francede 12% (soit pres
de 7,85 millions de PQC),
essentiellement grace a
'engouement des particuliers
puisque dans le méme temps
les circuits professionnels ont
vu leur chiffre d'affaires
reculer de 13 %.

Et pour la premiére fois, Il
s’est vendu plus d'ordinateurs

portables que d'ordinateurs de bureau. En effefo5dle ceux qui avaient décidé d'acheter un
PC ont opté pour un portable en 2006 alors quebtiides entreprises, la part des portables
est restée inférieure a 30 %. En 2006, pre<.@89.000ordinateurs portables ont trouvé
acquéreur. Pourquoi le grand public a-t-il faitcheoix du portable ? "Les PC portables sont
[...] de plus en plus performants, ont un desigigred et permettent de se connecter
facilement grace au Wi-Fi", releve Bertrand Hudkecteur de clientele chez GfK.



Pour 2007, l'institut prévoit encore une augmeatatie 12% du nombre de PC vendus en
France, notamment grace a l'arrivée de WindowsaVis¢ marché pourrait par conséquent
atteindre les 8,8 millions d'unités écoulées.

Le marché de l'iPod :

Lancé en novembre 2001, I'iPod vient de passesipedes 100 millions d'exemplaires
vendus dans le monde et accaparait a lui seul @6, 20us de 38 % du marché mondial des
baladeurs numériques. L'iPod n'a cessé d'évolulérdas ans, jusqu'a connaitre, a ce jour, 10
versions différentes, dont 5 pour l'iPod classighe-dela de son succés commercial
incontestable, le petit baladeur d’Apple est puesdevenu un phénomeéne de société aussi
emblématique que le walkman. Il a ainsi fallu un péus de 5 ans a Apple pour vendre 100
millions d’iPod alors que Sony avait d0 attendreah8 pour obtenir le méme résultat avec sa
gamme de Walkman. Avec la sortie prochaine de d¢ifth les analystes s’attendent a un
renouvellement profond de la gamme iPod, qui deeratore une fois asseoir la domination
d’Apple sur le marché des baladeurs. Choisir deocuiser le baladeur le plus vendu au
monde, a toutes les chances de s’avérer payansitedtaqu’Apple n’offre qu'un choix tres
limité de coloris pour les iPods a disque dur (blanhnoir).

Un nouveau venu dans la famille Sony Yaio @ le Yaio type C !

Les Grands constructeurs :

C is for Choice
C is for Colour
C is for Cosmopolitan

Le marché de l'ordinateur portable peut cisforchic
z . -, . . (dizit le communigqué de presse de Sony)
résumer ainsi: en pleine croissance et hautenip: www sony-europe.comsviewvi L...] saseDetai
concurrentiel. Les 10 plus grands constructeurs
portables, parmi lesquels on compte quelques gre
noms de lindustrie informatique, ne se font auc
cadeau. Pourtant, malgré la forte croissance
ventes de PC portables, les différents modeéles
'on trouve actuellement sur le marché ne
distinguent pas franchement par un design origir
Pendant longtemps, les constructeurs ont tout n
sur la course aux performances, a I'exception dl&p
et de son fameux designer Jonathan Ive. Pour
depuis peu, la tendance semble timidement
s’inversée. Sans doute poussés par la concurreheenge qu'ils se livrent, et confrontés a
des consommateurs toujours plus exigeants et taujplus difficiles a séduire, certains
constructeurs ont récemment commercialisé des atelins portables particulierement
« sexy ». Cing coloris pour la gamme Vaio C de Sadgm du c6té de Panasonic et un
revétement en cuir coloré pour la gamme d’Asus. Bl@ell, le numéro un mondial des
constructeurs d’ordinateurs, s’'est lancé sur Ileaaxd. La firme texane propose ainsi a ses
clients un large choix de « magnets» personnaksalsbncus par la société canadieBkim-
It. Ces modéles «colorés » ont, semble-t-il, rendparh certain succés aupres des
consommateurs. Mais sur le créneau des PC portabkesnitiatives restent relativement
marginales, la faute peut-étre au conformisme ambia




Colorware (USA) :

Fondée a Seattle (Etats-Unis) en 1999 par Jussawski, Colorware se propose de
customiser toute une gamme d’appareils - de lacterte jeux a I'ordinateur portable - selon
un panel de 23 coloris différents. Partant du m@&mmstat que nous (les ordinateurs sont
tristes et ternes) mais 7 ans plus t6t, le congepa donné naissance a Colorware, a tres vite
éte plébiscité par la presse informatique et les fde high-tech. L’entreprise a ainsi profité
d’un incroyable buzz qui lui a permis de se faimmmaitre tres rapidement. Aujourd’hui
I'entreprise est un véritable succes, les commaatfegent de toute ’Amérique voire méme
du monde entier, et la compagnie a déja concluagesrds avec de grandes compagnies
comme T-mobile (pour la customisation du télépheter de |'opérateur américain, le
Sidekick) ou des géants de la vente en ligne coamazon.com. Autrefois cantonnée aux
ordinateurs et aux baladeurs mp3 d’Apple, Colorwalest récemment attagquée a la
customisation des consoles de jeu, I'un des preddé& grande consommation les plus
standardisés. Actuellement, la société Colorwaretasgue d’'un chiffre d’affaires qui
progresse chaque année de 48%, un taux de crasspmcn’est pas loin des 47% de
croissance de Google USA. Bien que nous souhaitenmus associés a Colorware, leur
présence sur le marché n’est pas négligeable, yilssge sont ouverts depuis peu a une
clientele internationale. Toutefois étant relatiesin peu connu sur le marché francais,
Colorware ne constitue pas un concurrent direetitdnt plus que nous espérons convaincre
la société américaine de I'intérét d’'un parterteeidre nos deux entités.

Invasion Limited System(France) :

Invasion est une société Francaise, basée a Aix en
Provence. Elle nait de la rencontre entre Frédgaarens,
créateur du Pype, - un boitier pour PC en formg@alggone - et
Emmanuel Voisin, communiquant chevronné issu diemille la
mode (Guru, Melting pot), et cofondateur de GémgmaMicro.

La société Invasion existe « concrétement » demoms d’'un
an, pourtant elle a déja réussi a se tailler udielesoéputation
dans le monde du high-tech et du design. Grace célaivité

) d'Emmanuel Voisin et de ses nombreux contacts ansonde
artistique (peintres, dessinateurs, graphistephgiars), Invasion Limited System signe une
gamme de produits qui n'a rien & voir avec ce quiag actuellement. Trés appréciés des
connaisseurs et des journalistes / bloggeurs dpHare informatique, les boitiers et portables
Invasion, en plus d'étre réussis esthétiquementt b@n pensés et congcus a partir de
configurations haut de gamme. Le look ravageurRiggportables fabriqués par Invasion est
idéal pour ne pas passer inapercu a la terrassecdfé@ ou au milieu d’'un amphithéatre. La
société a recemment lance, en partenariat aveo@urane offre grand public de vente de
portables personnalisés, et a recu a cette occkesgwutien d’Intel, le numéro un mondial du
micro-processeur. A l'issue de sa premiére annéaistence formelle, la société espére
écouler entre 5000 et 8000 unités de ces portabls®misés. Grace a sa collaboration avec
le géant de la distribution informatique, Surcaalife a déja vendu plus de 500 « laptops » en
a peine un mois. Invasion est un concurrent sérignire méme notre principal challenger, la
différence entre eux et notre société réside eslentent au niveau de la production. Alors
gue nous nous focalisons exclusivement sur la ousation de PC portables de marques
connues et reconnues, Invasion peut a contrar® &nsidéré comme un constructeur
d’ordinateurs a part entiere, puisqu’il concoipedduit (externalise) lui-méme les machines
gu’il commercialise.




34 2006 Worldwide Notebook PC Top-5 Market Share Rankings [Ranking by Units in Thousands])
o+ | g2 Q4 2006 | Q3 2006 |Sequential| Q4 2005 |753" o | @4 2006 | Accumulative
Rank | Rank ELL L ELL) Shipments | Shipments | Growth |Shipments LG Lol Eh el

Growth Share | Market Share
1 1 Hewlett-Fackard 5,046 3,800 328N 3,320 520 214 2145
2 2 [Dell 2517 3570 -5 3,375 4.2 1495 363
3 4 | Acer 3370 2,35 466 2,265 4943 14.3% G062
4 3 [Toshiba 2,450 2478 11 2,020 213 1045 E1.0%
i 5 [Lenowo 1,850 16495 a1 1574 7.5 7.9% B85
Oithers 7332 E542 121 E 712 9.2 EINF 10002

Total Shipments 23565 20,400 1555 19,257 224 10008

St Al S Aol SRR

Part de marché des principaux

constructeurs
@ HP
3204 21% m DELL
0 ACER
15% 0 TOSHIBA
B LENOVO
14%
10% @ OTHERS

DEFINITION DU CONCEPT :

Face a l'uniformité et la monotonie récurrente caractérise actuellement I'industrie
informatique, nous avons décidé de lui apportepeunplus de couleurs et de fantaisie. Notre
ambition : faire de I'ordinateur portable un olget désir et d’affirmation de soit. Transformer
ce produit standardisé a I'extréme, pour des raisbéconomie d'échelle, en une machine
originale et unique. Notre objectif : devenir [&r@énce en matiere de customisation d’iPod et
d’ordinateur portable.

Le concept de Colortech est ainsi venu d’'un corgiahous a récemment sauté aux
yeux : les ordinateurs de nos camarades de contsaes ternes et fades. Alors pourquoi ne
pas leur faire prendre des couleurs ? En sommegpoune pas appliquer le concept du
tunning automobile aux ordinateurs portables? Nosmmmes tous différents et,
généralement, nous le montrons par nos choix vestaires, nos godts en matiere culturelle,
culinaire, etc. En clair, nous nous distinguonsrzs habitudes de vie et de consommation.
Nous souhaitons donc appliquer cette évidence adixaieurs portables et aux baladeurs
(iPod) ; avec le désir d’aller encore plus loin dae constructeurs eux-mémes, dans la
customisation de leurs produits.

Nous nous sommes en partie inspirés de la sociétérutare PC qui s’est fait
connaitre il y a quelques années en se proposamemndre les ordinateurs portables
d’Apple (ibook et autres Powerbook) et leur célelir@adeur, I'lPod. En outre, les
consommateurs sont de plus en plus friands de mealisation ; ils veulent de plus en plus
acheter, posséder, consommer des produits quidesemblent. Fini la standardisation, place



a l'individualisation des produits, et cette tenclase vérifie dans les faits. Le coeur de notre
activité ce sera donc la vente d’ordinateurs péetabt de baladeurs iPod customisés selon les
desiratades clients et en fonction d’un large choix deodslet de motifs. Voila en quelques

mots le concept de Colortech.

L’identification des produits Colortech :

"HENE'R R RN

Feirar

ot 51,040
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Sl Coiarn

Comme indiqué
précédemment, Colortech
privilégiera dans un premier
temps la vente d'iPod et
d’ordinateurs portables
personnalisés. C'est-a-dire que
nous aurons un mode de
fonctionnement partiellement
calgqué sur celui dun
revendeur classique. Nos
clients pourront choisir leur
ordinateur portable en
fonction de 4 grandes
marques, déclinées en 3
gammes de prix et 3 modeles
différents.

20 coloris et 5 familles de motifs seront dispoashlréalisés et mis a jour tous les 2
mois par des graphistes indépendants. Le montaté destomisation sera le méme pour
toutes les gammes et tous les modeéles d’ordinaseird50€, que I'on rajoute aux prix TTC
du portable. A ce prix, vous aurez droit a une eoukt un motif personnalisés (un catalogue
de motifs prédéfinis sera proposé). Si vous ne a@ter pas de motif particulier ou si aucun
ne vous plait, vous pouvez toujours vous contemdesélectionner la couleur de votre choix.

Le prix reste toutefois le méme.

Pour la gamme d'iPod, le prix de la customisatioBpaehdra du modele. Les prix
s’échelonneront de 50€ pour la version nano a &€ (iPod vidéo. 20 coloris et 5 familles
de motifs seront également proposés pour la cusadion des baladeurs.

Un délai d’attente de 15 jours sera nécessairee datconfirmation de la commande et la

réception du produit customisé.

MARQUE APPLE DELL

MODELE MACBOOK MACBOOK MACBOOK |LAPTITUE | LAPTITUDE | LAPTITUDE
13" PRO 15" PRO 17" X130 X150 X200

PRIX 1390 € 2000 € 2600 € 1200 € 1600 € 2300 €

MARQUE ACER HP

MODELE ASPIRE 25W | ASPIRE 35W | ASPIRE 50W | DV4000 DV6000 DV8000

PRIX 699 € 1200 € 1600 € 990 € 1390 € 1700 €

CUSTOMISATION 450 €

MARQUE APPLE

MODELE iPod nano 2GO iPod nano 4GO iPod video 30GO iPod video 60GO

PRIX 160 € 200 € 320 € 425 €

CUSTOMISATION 50 € 80 €




Si l'activité de la société s’avere satisfaisameys pourrions approfondir notre service de
customisation en proposant aux clients qui le semiade nous faire parvenir leurs propres
portables pour qu’ils soient personnalisés. Ce ldgpement de notre offre pourrait intervenir
dés la deuxieme année d’exercice.

A propos du e-commerce :

En progression de 37% par rapport a 2005, le ehiffaffaires du e-commerce en
France a atteint en 2006 la barre des 12 millia’dsros. Ces chiffres, confirmés par le
ministere du Commerce, Renaud Dutreil, sont tireasbdan annuel de la Fédération des
entreprises de vente a distance (Fevad). Le nodesites marchands a également connu une
progression spectaculaire : prés de 17.500 aujaurdontre 7.500 en 2004. Le montant du
panier moyen est de 90 euros mais varie seloretgsigs.

Ainsi, celui du vendeur de textiles Les 3 Suissegit de 120 euros quand celui du
supermarché en ligne Ooshop (groupe Carrefour)pgrien 165 euros. On compte 3 secteurs
d’activité¢ prédominants en matiére de commerceignel: I'e-tourisme, avec prés de 3
milliards d'euros de chiffre d'affaires pour lesthrincipales agences; la vente de services
(séjours, location de voitures, billetterie), et [@oduits high-tech. Les sites les plus visités
sont eBay, la Fnac, La Redoute, Cdiscount.com, AmazVoyages-Sncf.com et
Priceminister. La bonne santé de I'e-commerce, roargforte dans l'idée que l'on peut
réussir sur ce secteur a condition d’en maitriseisubtilités et de bien rationaliser sa stratégie
d’entreprise.

Caractéristigues de la demande et identification daotre clientéle :

Depuis I'explosion du haut-débit, I'achat en lignest considérablement démocratisé.
Selon une étude de linstitut Médiamétrie, les gaiés sociales modestes (CSP -) achétent
désormais autant que les CSP + et le panier moy@ave a 90 euros, tous secteurs
confondus. C’est officiel : 'achat en ligne n’effe plus les consommateurs. Autre nouveauté
notable, 'dge des « cyberacheteurs » ; pour lanigme fois, on constate qu’'une majorité
d’entre eux (55%) ont plus de 35 ans. Enfin, avB® 4de femmes parmi les acheteurs,
l'audience des cybermarchands s'est clairemenhigdei.

A partir des données que nous avons recueilli, pousons déja dresser le portrait robot de
notre clientéle type en fonction du positionnemelaiut de gamme que nous souhaitons
privilégier :

- Appartenant aux CSP élevées ou classes moyenpéseres

- Niveau d’étude supérieur au BAC

- Cadres (postes a responsabilité) & étudiants aigéoriginaires des classes moyennes
- Citadin(e)s ou habitants des zones urbaines

- Trés au fait des évolutions technologiques

- Lecteurs de Stuff magazine, ou de sites tels que

www.tendancehightech.com/blog/
www.journaldugeek.com
www.mobinaute.com
www.akihabaranews.com/fr/
www.lebloggadget.com/

- Passionnés de design & de high-tech
- Prét a payer 450€ en supplément du prix d’achat jportable pour le customiser.



Notre cible principale :

- les jeunes adultes disposant d’un pouvoir d’acigaifecatif, 4gés de 18 a 25 ans.

- Les « cadres dynamiques » de 35 a 55 ans amatettigla-tech

- Les femmes ne sont pas oubliées puisqu’elles sassént de plus en plus aux progres
technologiques et sont de plus en plus « accranteénet. Notre cible les jeunes
femmes de 25 a 35 ans, cadres, étudiantes, émas@p€ou célibataires.

En quelgues mots: nous ciblons avant tout les aransateurs individuels. Dans
'ensemble, la clientéle sur laquelle nous soulmsitoous positionner est relativement jeune,
elle compte de nombreux «techno-addicts » ou fEndautes technologies, et est préte a
dépenser plus pour un produit unique et originghnEdonné notre secteur d’activité, nos
clients seront, en grande majorité, de sexe masdqub0% a 70%). Mais il n'est pas
impossible que notre offre soit plébiscitée pagdate féminine, qui s'attache plus au design
d’'un produit plutét qu’a ses performances puremnteohniques. Les femmes entretiennent,
d’ailleurs, un rapport aux couleurs beaucoup plésothplexé et fantaisiste que leurs
homologues masculins. Enfin, il est probable qu’padie de la future clientéle de Colortech
manifeste un intérét certain pour la mode et legidees tendances en matiere de « fashion
attitude ».

NOS DIFFERENTES POLITIQUES :

Politique de distribution :

Dans un premier temps nous nous cantonnerons @nka en ligne. Toutes les commandes
devront obligatoirement étre effectuées sur le isiiernet de la société. Notre plateforme e-
commerce sera le centre névralgique de notre steimmerciale. Avec plus de 28 millions
d’internautes, la France fait partie des pays etegop les mieux lotis en matiere de NTIC. Ce
constat va dans le sens d'un
contexte économique porteL ﬁ }-‘ & -
pour I’e-commerce et | @COLORWARE =eRonugrs... o ¢ ﬁ MR
commercialisation de produit: N A
High-tech grand public.

Par la suite, il serait Products
judicieux d’envisager, dés la fir e : . : )
de la premiere année, un ' oo B & ¢
diversification de nos canaux d
distribution. Si le succeés est a
rendez-vous, nous devrions ét iPods

Buy Online or Call 888-452-6567 Computers in Color

30GB 1Pod Video with four design choices

iPods

capables de proposer nc .
produits customisés a de =
revendeurs indépendants, ou d o Potnanos2ss ey )
cybermarchands tels qu

Rueducommerce.fr. Au bout d
la deuxieme année, [l'objecti
serait de faire référencer nc
différentes gammes chez de
grands distributeurs comme | s
Fnac, tout en conservant noti
positionnement haut de gamme.

Dell Laptops




LES ETAPES d’'UNE TRANSACTION sur INTERNET :

Le synoptique général d'échange sécurisé estuardui

Le consommateur Le commergant propose
parcourt 13 boutique au consommateur divers
et fait son choi, moyens de paiement,

o = e Boutique
! ha COmmergant

o : Bangue

e %%%4:““ commergant
Terminal °
acheteur : h- {ﬂ
— O

o . - Service v
alement iBtd Gapd E
L'acheteur choksitson P  La Societe Generale procede
mowen de paiement et o Sogenactif 3 |la demande d'autorisation
bazcule sur Sogenactif systématiquement,

qui traite la transaction fwalidité des données de la
trans action).

1 a

""é

TR T

i

Dermiére &tape, Sogenactif
informe simultanément

facheteur et le commergant
du rézultat de la demande ,

Schéma tiré du site de la Société générale.

1. L'internaute navigue sur le site marchand, sélacioles produits qu'il désire et remplit
son panier ou caddie.

2. L'internaute sélectionne un moyen de paiement, gaigequéte est transmise au serveur de
paiement en ligne de la banque du commercant.

3. Le serveur établit une session d'échanges SSL (Se8ocket Layer = protocole
d’échanges sécurisés) avec linternaute. L'intetmaeffectue le paiement par saisie du
numéro de carte et de la date de validité de $a.daes informations sont envoyées cryptées
par SSL vers le serveur de la banque du commercant.

4. Le serveur géenere une demande d'autorisation sgstgra vers le service d'acquisition
d’autorisation de la banque du commercant. C'eslaleque de linternaute, porteur de la
carte qui accorde ou non l'autorisation de paiement

5. La réponse a l'autorisation est envoyeée, d'une pdiinternaute, sous forme d'un "ticket
de paiement"” reprenant les informations de la &etien et de l'autorisation recue (n° de la
transaction, montant, date, n° du contrat commeycatautre part, sur votre site pour
information et traitement de la commande.

A aucun moment, nous ne pouvons avoir connaissanceuméro de carte de
linternaute, ce qui nous évite d'implanter unet@ction particuliére sur notre site
pour conserver de telles informations.

Les données sont conservees et protégées suv@isee la banque du commercant,
avant mise en recouvrement par les circuits intexéiges habituels.

Le crédit de votre compte est effectué lors dudnaént de la remise commercant a
partir du serveur de paiement.



Politique de prix :

Compte tenu du caractére innovant de notre conteptjx de nos produits customisés
sera nécessairement élevé. Le travail minutieuexelusivement manuel que requiert notre
processus de production, suppose un colt de resd@sEquent. D’autre part, qui dit nouveau
concept de produit dit également longueur d’avasiee la concurrence. Nous devons en
profiter ! Enfin, étant donné que nous nous laiscgur un secteur de niche, (les amateurs de
high-tech « plutét aisés ») notre positionnemenutHde Gamme justifie un prix éleve.
Toutefois il ne s’agira pas de dégager des margeslantes, mais plutét d’atteindre
rapidement un seuil de rentabilité suffisant powmaricer la croissance de notre activité
commerciale.

Politique de communication :

A I'heure du Web 2.0, ou le contenu collaboratfifi§éipedia), les forums, les blogs et
autres You Tube contribuent a créer un nouveauavésénteraction sociale, la publicité
conventionnelle n’est plus forcément nécessaire peufaire connaitre. En matiere de high-
tech, lorsque I'on commercialise un produit patterement innovant ou que I'on exploite un
concept novateur, le « bouche a oreilles » pewésa étre un excellent moyen de promotion.
Ainsi, depuis le développement d’Internet et la dératisation du haut débit, ce nouveau
phénomeéne tend a se développer de maniéere expelienti

Notre politique de communication se fera donc dsdé&ment sur internet, et se
traduira surtout par du marketing viral. Cette ferate publicité consiste a faire connaitre
notre société et ses produits auprés d’'un maximimbechautes qui deviennent a leur tour
des vecteurs de diffusion particulierement effisadgnsi une telle communication a comme
avantage principal de pouvoir toucher rapidemenhembre considérable de personnes, que
ce soit par le réseau familial, personnel ou enpooéessionnel des premiéres cibles. Et tout
cela a des codts sensiblement plus faibles quelgpg@ublicité classique. Nous devrons
€galement faire en sorte que le concept de notiétsosoit relayée par difféerents bloggeurs
influents dont certains articles peuvent faired@emie d’'une campagne codteuse.

Nous ferons également jouer nos relations dangdasp régionale et nationale, et
nous contacterons les rédactions de certains tgatoimme 20 minutes, Metro ou Lille plus.
Lorsqu'il s'agit de produits originaux et novateucss derniers ne rechignent pas a en parler.
Nous tenterons également de faire apparaitre rasuips dans les colonnes de journaux
spécialisés dans le high-tech et I'informatiqus tgle Stuff magazine ou SVM. Pour que les
journalistes se fassent une meilleure idée de mudufis et témoignent de la qualité de leur
finition, nous envisageons de leur préter quelgobsntillons de nos différents modeles.

Notre politique de communication, se veut inteligeet économe. C’est pour cette
raison que nous utiliserons avec parcimonie latiooade liens commerciaux. Les célébres
Adwords de Google, pourraient nous permettre digrsées liens commerciaux pointant vers
le site de Colortech. Malheureusement le colt tte selution peut rapidement s’avérer tres
onéreux, car il dépend du nombre de clics. Le budgaesacré a ce type de publicité peut
donc tres vite se révéler incontrdlable, notamnmeentaison de la fraude aux clics. La solution
la plus judicieuse serait alors d’optimiser le réfiecement naturel du site de Colortech, afin
gu’il apparaisse en premiere position dans lesltedsude recherche de Google, sur des mots
clés tels que customisation ou portables perscataés.



Politique commerciale :

Le marché de l'ordinateur portable est comme bagucbautres, sujet a la saisonnalité des
achats. Nous devrons le prendre en compte pourépeatition équilibré du BFR et une
optimisation de la production. Rien qu’entre noveenet décembre 2006 le dernier rapport de
la Fevad révele que les Francais ont dépensé plzsSdmilliards d'euros, soit 20% du C.A
annuel du commerce en ligne.

Nous aurons également a nous démarquer d’Invasioine principal concurrent. Il nous
faudra donc insister sur la singularité de notnmal€he. Notre concept est de personnaliser
intégralement I'apparence des portables de graodstrticteurs comme Sony, Acer, Dell ou
Apple. Leur caractéristiques internes restent idees, seul change leur aspect. Cela permet
de rassurer les acheteurs potentiels et ne legeoilpas, contrairement a Invasion, a acheter
des portables « no hame » (sans marque) dont igndesvateur ne suffit pas a rassurer les
clients quant a la qualité de finition et la fiagiéildes produits proposés.

Pour la £ année nous tablons sur un C.A de 16 millions d@&uBur les 4 a 5 millions de PC
portables vendus chaque année en France, nouses@&ouler entre 5000 et 7000 unités de
nos ordinateurs portables customisés, soit unedpartarché de 0,15%. Quant aux iPods nous
prévoyons d’en vendre entre 6000 et 9000.

Evolution du Chiffre d’'affaires en fonction de laisonnalité des achats :

JANVIER FEVRIER MARS AVRIL MAI JUIN
+40% +30% +10% -20% +30% -50%
1.883.000 1.748.500 1.479.500 1.076.000 1.748.500 672.500
JUILLET AOUT SEPTEMBRE OCTOBRE NOVEMBRE DECEMBRE
-60% -20% +40% +35% -10% +55%
538.000 1.076.000 1.883.000 874.250 1.210.500 2.084.750

* Chiffre d’affaires / 12 16.140.000 / 12 = 1.345.000
Politique de production :

La société Colortech ne produira pas d’ordinatgumdables. Elle se bornera a transformer
des produits finis (ordinateurs, baladeurs, ou cl@ssde grandes marques) en y apportant sa
valeur ajoutée : une customisation intégrale deolgue selon deux procédés distincts qui
peuvent tres bien se compléter.

Il n’y aura pas de sous-traitance car nous soohsiggarder un contréle total de la chaine de
transformation. Notre souci premier concernantriadpction, sera de garantir a toutes les
étapes un niveau de qualité et de fiabilité irrépatle. Notre positionnement haut de gamme
nous interdit d’'emblée toute espece de négligenteen va de notre réputation, qui se
construira en partie par du bouche a oreilles.

Etant donné la taille de notre structure et confarment a notre exigence de qualité, nous
nous inscrivons plutdt dans une démarche « artisand.a plupart des taches nécessitant en
permanence une intervention humaine, elles seftetteées a la main avec la plus grande
minutie. Pas d’organisation taylorienne de la pobidum ; les méthodes de travail seront
inspirées du toyotisme.



Dans cette optique, I'activité productive sera arigée selon le principe des flux tendus.
Autrement dit, c’est la demande en aval qui comradagroduction en amont. En appliquant
ce systeme, l'entreprise se contentera du justess@ice en matiere de stocks et assurera sa
production selon les commandes, ce qui permetindtel des dépenses inutiles en achetant
trop de stocks. Afin de rendre les machines et tiasailleurs plus qualifiés et plus
polyvalents, nous privilégierons l'auto-activatide la production. L’équipe technique devra
donc faire preuve d’autonomie et de rigueur.

Nous appliquerons également le principe des cingszé

0 défaut dans la production en renforcant les étegy

0 panne dans le processus de production,

0 papier donc la mise sur un réseau interne degdes informations sur les produits,
0 stock production en flux tendus en fonction de la deneand

0 délai ou "just in time"

Cette organisation nous permettra d’obtenir unes pgrande flexibilité de [I'activité
productive. De plus, elle est en totale adéquadier notre logique de personnalisation des
produits, puisqu’elle nous permet de diversifief@anent la production et de mieux satisfaire
les clients.

1% étape : po—
Commande du 77 etape:
produit & choix de Le dP.rtgdun, t
la customisation reconditionne €
CLIENT envoye au client
A
A 4
2°™ étape : p—
Préparation du 6" etape :
produit et Réassemblage du
désassemblage produit
A
\ 4
3*M étape : 4°™ étape : 5™ étape :
Nettoyage du Colorisation et Application de
produit » customisation du > I'enduit X2 et
produit finition




La premiere méthode consiste a appliquer une calion a des produits neufs
directement fournis par les constructeurs, selorprotédé propriétaire de peinture et de
vernissage exclusif a la société Colorware. Friihcan de recherche et développement, le
X2 est un enduit ultra-résistant qui s’inspire deqai se fait de mieux en matiere de peinture
dans l'industrie du plastique et de 'automobileedt garanti 5 ans contre toute égratignure ou
détérioration. Le savoir-faire mondialement recodeuColorware serait un gage de qualité et
de notoriété indiscutable pour notre activité giaterait un véritable crédit a notre société.

Le processus de colorisation est le suivant :
1% étape :

Le client choisit sur notre site le produit qu’égire ainsi que la couleur (et le cas échéant le
motif) qu’il souhaite y appliquer. Une fois la corande validée, le client recoit dans la
journée / dans les deux heures un e-mail de coafiom.

2°M étape

L’'ordre de commande est ensuite envoyé a I'equgpeldsassemblage qui préléve dans nos
stocks la machine désirée par le client et la peépaur I'opération de colorisation.

3*M &tape :

Avant que le produit ne soit peint, il est d’abokttoyé et débarrassé de toutes impuretés (ou
résidus chimiques) pouvant altérer le processumhigisation.

4°™ gtape :

Le produit est peint en fonction de la couleur shlwipar le client au moment de la
commande.

5°M€ &tape :

Lorsque le produit a été colorisé il passe ensanains de I'équipe chargée d’appliquer une
couche protectrice de vernis X2 afin de le présedes rayures. Durant cette étape, il est
exposé a des rayonnements ultra-violets qui cardrib a fixer et solidifier la couche de
vernis X2.

6°M étape :

Apres avoir été traité, le produit est transmig&quipe chargée de son assemblage. Une fois
réassemblé, il est inspecté intégralement afinédeldr d’éventuels défauts.

7°™e étape

Le produit est ensuite reconditionné dans son dagmld’origine. Puis, il est transmis a
I'équipe en charge de son expédition, qui envoielant le numeéro de suivi du colis via un
e-mail de confirmation.

La deuxieme méthode consiste a appliquervithyle thermoformésur la coque du
produit. Pour faire simple, on peut assimiler cegtdnique a I'impression de transferts sur t-
shirts, a la différence qu’avec du vinyle thermaiér on obtient un résultat final beaucoup
plus résistant et un rendu trés proche de la @ualimpression d’'une photo en haute
définition. C'est, d'ailleurs, cette qualité irrépinable qui donne l'impression que le motif a
été peint a méme le boitier. On privilégiera doagoocédé quand il s’agira d’appliquer au
produit un dessin ou un des ornements tres dé&taillé



NOS MOYENS DE PRODUCTION :

Les moyens en immeubles et terrains :

Voir TABLEAU DES INVESTISSEMENTS ET AMORTISSEMENTDES BIENS
CORPORELS.

Les moyens en matériel d'exploitation :

Voir COMPTE PREVISIONNEL DES CHARGES D'EXPLOITATIOBUR 3 ANS

- Matériel de peinture (pistolet, salle « blanche »)

- Matériel de maintenance (informatique & électrompet de démontage

- Machines outils, Porte-palettes

- Locaux pouvant accueillir plans de travail, ataliet bureaux, et capable de contenir
'ensemble des stocks de marchandises, de matmemieres et de fournitures
nécessaires a notre activite.

- Ordinateurs, téléphones, mobiliers, matériels mitiques (imprimantes
multifonctions) Serveurs internet / intranet

- Systemes de gestion logistique (stocks)

- Suite bureautique (Open office) Gratuit / Open source

- Logiciels de gestion de la PAYE Licence d’exploitation

- Logiciels de comptabilité (TITUS) Licence d’exploitation

- Logiciels et plateforme E-commerce (Thélia)Gratuit / Open source

- Logiciels de gestion / administration serveurs (ximu Mac OS X)
Licence d’exploitation ou Gratuit / Open source

- (Logiciels de PAO et de création Web : PhotoshabliBher, Dreamweaver)
Licence d’exploitation 1200€

Il sera sans doute nécessaire d'acquérir un ouieplss brevets pour avoir
l'autorisation d’utiliser certains procédés de c@ation, notamment la technologie X2 de
Colorware. Si nous parvenions a conclure un par@navantageux avec la société
américaine (souscription a une partie de notre talapsocial), nous opterions
vraisemblablement pour un transfert de technolege savoir-faire.

Dans la méme optique, il serait judicieux de
négocier [I'utilisation de la marque Colorware.
Avantage : bénéficier de la notoriété et de la tamn
attribuée a la marque (8 ans d’expérience). Prendre
I'appellation Colorware Europe ou Colorware France,
n'est pas non plus écarté. Toutefois, I'inconvénigm
ce genre d’accord, c’est qu'il suppose un certaigré
de dépendance et une liberté d’action amoindrie. On
est, dans ce cas, trés proche du statut de franchis

Cst s Tiaer =Sy



Le choix de 'emplacement :

Afin de réaliser des économies substantielles, sousaiterions nous implanter dans
'une des 38 zones franches urbaines (ZFU) de Eraratropolitaine : Roubaix. Ce dispositif
nous permettrait d’étre exonérer des charges &saat sociales durant les 5 premiéres années
de notre activité ; ce qui est loin d’étre négliglea Notre société comptant moins de 50
salariés, nous pouvons légitimement bénéficier dpasitif prévu par lePacte de relance
pour la ville de janvier 1997. Conscients de lgpoesabilité sociétale de notre entreprise,
nous nous engageons également (comme le prévdii)laa réserver un tiers de nos
embauches aux habitants de Roubaix

Avec plus de 5000 emplois créés depuis 1997 etplamtation de prés de 1000
nouvelles entreprises, la zone franche urbainealé&x nous est apparue comme l'une des
plus dynamiques de France. En outre, Roubaix dtzuégalement un des 6 poles
d’excellence métropolitains dédiés aux activitéenéeniques d’avenir. Capitale de la vente a
distance (VAD), tres prisée par les géants de $&ridution, Roubaix s’impose également
comme l'un des principaux pobles d’e-commerce danée et s’inscrit au coeur du
développement économique du nord de la métrop@ecérbelge. A cela s’ajoute des
infrastructures technologiques modernes et ungirpitg certaine avec les principaux axes
routiers de la métropole.

Ayant opté pour un systeme de vente en ligne, fiédres de zone de chalandise ou
d’attractivité, ne s'appliquent pas a notre emplaeet. L'essentiel c’est qu'il soit sécurise,
proche des principaux axes de communication eassiple de nos principaux fournisseurs.

Les moyens en immeubles et terrains :

A arena

IMMOBILIER M

W

-__-_4.-\‘-'. e
Drans un Parc dactivité récent et securise beneficiant du dispositif de zone franche urbaine,
magnifigue batiment convenant idéalement 3 un grossiste ou vente 3 professionnels comprenant:
- un entrepdt eguipé partiellement de racks avec 2 portes d'accés PL dont un quai nivelaur, isalé et
chauffé par agrathermes gaz, - show room de 150 m® eny avec hall d'accueil, - bureauy en rez-de-
chaussee cloisonnes et en étage open space, Ce hatiment comprenant également 10 places de
patking privatif, Les locaux sont équipés d'une alarme & faisceaux lasers. Cadre trés agréshle
avet espaces verts et restauranis 4 proximité,




LA GESTION DES RESSOURCES HUMAINES :

Organigramme hiérarchique :

Equipe dirigeante
(3 Associés / Managers dont 1 DG

Responsable Responsable Responsable
Production Marketing Administration
Logistique & et Gestion

& Communication (Direct Gén.)
SAV

équipeAssembla& / \ / \ /Gérantou DG\

| Désassemblage Pble Marketing- - responsable de la
4) Equipe Logistique/ Communication gestion quotidienne
Equipe Nettoyage / Stocks # -1 ou 2 assistant(s)
Préparation (4) (Commercial - Comptabilité
2 Equipe Relation/ Marketing) - DG
Equipe Peinture Clientele - assistant comptable
2) 3) Pdle E-commerce ou Intervenant
Equipe Finition / Service - 1 technicien
Vernissage Informatique Info® / Webmaster Pole GRH
3) (L ou2) +Intervenant - DG=DRH

\ RN /) \_  extérieu )\ -lAssistanteR /

Quelques précisions sur nos moyens humains :

pour la création du site web orientée e-commeouss rieront appel a un intervenant
en free-lance ou une agence spécialisée dansatocréle site.

Les techniciens en informatique que nous embaunbed®vront faire preuve de

polyvalence. Il est indispensable qu’ils aient dempétences en webmastering. lls
seront chargés de la maintenance des équipementaddinistration des serveurs et
du réseau intranet. lls seront également respagssdkel la mise a jour du site ainsi que
du suivi de notre plateforme d’e-commerce.

Quant aux 3 ou 4 chargés de clientele, ils fereaemtiellement du télé-conseil avant,
pendant, ou apres l'achat. lls devront répondrecaestions des clients, s’occuper de
I'e-mailing, etc.

Les cadres au nombre de 3 (Fée Année) se partageront la responsabilité des podles
Production, SAV & logistique / Commercial-Markedi& Communication / Compta
gestion & DRH. Ce dernier département sera d’'ailegéré par le Directeur Général



(ou gérant). A noter que ces fonctions d’encadréreene direction seront assurées
par les associés eux-mémes afin de minimiser Is plssible le risque sur les
recrutements. Il serait, en effet, préférable quechlisation du chiffre d'affaires soit
sous la responsabilité des parties prenantes g&t.pro

Les moyens humains :

Salaire brut NOMBRE
moyen actuel
Début Fin delere | Fin de 2eme | Fin de 3eme
(mensuel) -y . , .
activité année année année
Productifs 1300€ 16 15 20 30
Encadrement 1800€ 3 4 4 5 0u 6
Commercial 1300€ 5 4 6 6 ou 8
et Service clients
Administration et DG=1800€ 3 3 4 5
direction Assist=1300€
Masse salarlale_ anngelle en 550000 590000 645000
k€ (charges sociales incluses)

A propos de notre politique de personnel :

6% d’employés handicapés (mesure fiscalement saarge et socialement utile)
Recrutement de techniciens expérimentés et polyisaleenus de tous les horizons

(la diversité sociale et culturelle est une forae gous souhaitons mettre en avant)
5 a 10% de stagiaires ou d’étudiants en alternamnee option d’embauche
intérimaires et /ou intervenants indépendants eraatisation de certaines taches

(Creation et mise a jour de notre plateforme eroence, comptabilité, graphisme)
Réduire au maximum les charges sociales d’ou Féttde s’installer en zone franche.
Effectif 30 pers. environ

Bien que notre activité se limite a la colorisata® produits d’électronique grand public,
elle implique qu'un certain nombre de nos techmgigustifie d'un niveau suffisant de
compétence en informatique et en électronique fmaiant au moment du démontage).

Concernant la rémunération des collaborateurs dmd#&té, par soucis d’équité et de paix
sociale, nous mettrons en place un régime de rématim@ complémentaire sur la base d’un
intéressement aux bénéfices dégagés par la sotiéténontant de l'intéressement sera
proportionnel a la croissance des bénéfices, ek tons collaborateurs toucheront
sensiblement la méme somme. Entre 10 ou 15% de&fibén seront redistribués a nos

collaborateurs conformément & notre politiquetdliessement.



QUELQUES ELEMENTS SUR L’ACTIVITE DE LA SOCIETE :

Colortech sera constituée sous forme de S.A.R.ld®®s.A.S pour faciliter I'entrée de
Colorware USA dans notre capital en tant que pewsamorale. Activité sous Licence /
Franchise / Acquisition Brevets ou sous un stagufilchle. Nécessité d’établir un partenariat
étroit avec Colorware USA. Détention éventuelleng'ypart de 30 a 50% du capital de notre
société par Colorware USA.

Quels avantages pour Colorware USA :

- Implantation de la marque facilitée en Europe @stciété serait comme un « cheval
de Troie » - au sens positif - sur le marché ewrnpé
Ouverture peu onéreuse sur d’autres marchés paociaté américaine, puisque nous
prendrons en charge I'essentiel des démarches ediraiives
Développement de la notoriété et de la visibiledalmarque Colorware
Perspective de croissance particulierement inténégsssur un marché européen
potentiellement trés réceptif au concept

Obtenir un transfert de technologie et une fornmataccordée a nos techniciens par
Colorware. Veille technologique et formation congnassurée conjointement avec la maison
meére Colorware USA. Pas de département R&D la gnen@nnée. R&D = domaine réservé a
Colorware USA. Si la rentabilité de l'activité s&re satisfaisante possibilité de mettre en
place un département R&D (d’ici 3 ans).

LES LIMITES DE NOTRE CONCEPT :

Le principal risque que pourrait encourir notreiét#; vient essentiellement de la forte
compétition que se livre les différents construcdetie marché étant ce qu'il est, c'est-a-dire
hautement concurrentiel, lorsqu’'une bonne idéetfonoe, elle est tres vite récupérée, voire
ameéliorée par les autres compétiteurs du secteurest donc pas impossible que la
customisation des ordinateurs ou des baladeurgérs&raisent méme chez les grandes firmes
du secteur, ce qui automatiquement aurait des qaesées sur l'activité de Colortech. Les
répercussions ne seraient pas forcément négatlles, pourraient surtout nous pousser a
proposer un degré de customisation supérieure eNmisitionnement haut de gamme, ainsi
gue la dimension « semi-artisanale » de notre ig&tinous permettraient en effet de
conserver une marge de manceuvre que ne pourraiamdiquer les grands constructeurs.

Autre limite, I'absence de soutien de la part déo@ware. Sans étre insurmontable
cette éventualité pourrait contrarier certains dg plans, d’ou I'importance de leur présenter
un projet sérieux et abouti. Nous devrons a tolee®tapes de notre projet de création, faire
preuve de professionnalisme, de détermination as remtourer de partenaires influents et
convaincants. Nous devons tout faire pour que iegednts de Colorware nous accordent
leur confiance. Dans le cas contraire, nous deviionier nos ambitions, et nous recentrer sur
le procédeé, plus accessible, du vinyle thermofor@&a suppose qu’un certain nombre de
modeéles comme les Macbook Pro en aluminium selastdifficiles a customiser. Nous nous
cantonnerons donc, dans un premier temps, aux efgpdont la coque est en plastique (ce
qui représente la majorité des produits commesga)i Si les résultats de notre société
s’averent satisfaisants, d’ici les deux premiéreséas, nous aurons plus d’arguments et
d’expérience en notre faveur pour convaincre paulte les responsables de Colorware.

Enfin la concurrence d’'Invasion, qui s’est déjdldaune belle réputation, pourrait
nous faire de 'ombre. Toutefois cela pourra-étriééési nous parvenons a nous en démarquer
rapidement; ce qui d'ailleurs ne semble pas étre probléeme. A contrario, la
complémentarité de nos offres pourrait méme (paurgas !) nous amener a engager un
rapprochement de nos deux entités. Ce qui évatégralement le risque d’une concurrence
entre Invasion et Colortech.
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EXTRAIT D’UN DEVIS DE CREATION DE SITE E-COMMERCE :
(Agence AERONET)

RELEXION & ANALYSE DU PROJET

Conception du projet, Analyse, Conseils sur la solution requise & Rédaction du cahier
des charges

0,00 € HT
Partie institutionnelle:

Conception de la charte graphique

2 pistes graphiques vous seront présentées sous forme d’image .jpg, comme
'exemple ci-dessous.

Développement & Conception d'une des propositions en HTML & en images
.gif ou .jpg

Intégration de la charte graphique dans les pages de la partie publique &
privée de votre site.

Mise en place de feuilles de style en .css, permettant de controler de fagon
globale la mise en forme des textes, tableaux, formulaires, etc...

Traitement des images & optimisation pour le Web
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950,00 € HT
Création et programmation des pages statiques — 11 pages maximum en HTML —
Présentation &, Conditions de vente, les 7 raisons d’'achat, FAQ, Info Produits, Revue de
Presse, Les différents services)

Conception des menus et éléments de navigation

795,00 € HT
Module « Catalogue» :

Programmation des pages PHP

Conception des bases de données

Systeme de commande et de validation des commandes
Programmation du panier

Intégration du compte client dans le processus de réservation
Confirmation de commande par email

Implémentation du module dans l'interface d’administration.
Photos, Images, Textes & Liens

4613,00 € HT



MOTEUR DE RECHERCHE DE PRODUITS :

Programmation & implémentation d’un moteur de reche rche permettant de trouver
directement un article en entrant sa référence ou toute autre caractéristique du produit.

355,00 € HT

Module « Nos Nouveauté » :

Programmation des Pages PHP Produits / Customisation & Formulaire de commande
Intégration du compte client dans le processus de réservation

Implémentation du module dans l'interface d’administration.

Photos, Images, Textes & Liens

950,00 € HT
RACCORDEMENT AU TERMINAL DE PAIEMENT ELECTRONIQUE
Conseils & sélection de la solution de paiement en ligne
Gratuit
Programmation des pages permettant d’assurer les transactions ;
Mise ne place du module de paiement sécurisé
590,00 € HT *

* Hors frais bancaires ne dépendant pas de notre re  ssort

Rubrigue NEWSLETTER publique :

Conception & Implémentation de la base de données « Newsletter »

Création des pages PHP

Conception & Programmation de linterface de gestion & d’envoi de la newsletter aux
inscrits dans la partie Administrateur

Mise en place des scripts nécessaires a la confirmation de l'inscription via un email de
validation

475,00 € HT

Rubrigue NEWSLETTER Clients :

Conception & Implémentation de la base de données « Newsletter »

Création des pages PHP

Conception & Programmation de linterface de gestion & d’envoi de la newsletter aux
clients selon les criteres - décrits dans ce présent cahier des charges - dans la partie
Administrateur

Mise en place des scripts nécessaires a la confirmation de l'inscription via un email de
validation

775,00 € HT



Rubrigue CONTACT :

Option réception des messages par e-malil
Programmation des pages & Mise en place des scripts nécessaires a la réception par

e-mail
50,00 € HT
ou
Option réception & archivage dans une base de données
Conception & Implémentation de la base de données « Contact »
Création des pages PHP
175,00 € HT

ou

Option réception, archivage dans une base de données & gestion via linterface
d’administration

Conception & Implémentation de la base de données « Contact »

Création des pages PHP

Implémentation de [linterface de consultation des messages dans la Partie

Administrateur

275,00 € HT

PRESTATIONS COMPLEMENTAIRES

Animation Macromedia Flash supplémentaire
A partir de 175,00 € HT / unité

Prise des photos ou scan :
0 Prises de vue des articles
0,40 € HT / photo si < 100 *

0,20 € HT / photo si >100 *

* Hors frais de déplacement
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Nlettez dela couleur

iPod shuffle. Seulement 82 € TTC

MONTEL

Tout le potentiel de votre espace

Découvrez I'effet
Mobilex HD

Récupérez 50 % de votre espace ou
Doublez votre capacité d'entreposage
Le Mabilex HD est un systéme d’entreposage mobile &
haute densité congcu pour recevoir différents types
d'étagéres industrielles (palettes, vrac) sur des chariots
mobiles.

Un concept révolutionnaire ...



Délégation interministérielle a la ville et au développement social urbain 20/12/2006
194, avenue du President Wilson 93217 SAINT DENIS LA PLAINE CEDEX

Région - Nord Pas de Calais
ZONE FRANCHE URBAINE Departement - Nord (39)
Commune ! Hem/Rouhaix.
Carte au 1/25 000
selon I'annexe 7 au Décret ZFT: Longchamps, Trois Baudets, Trois Fermes,
no 2006-1623 du 19 décembre 2006 Lionderie, Hauts Champs"‘.
NCINSEE: 3104ZZF
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La zone franche urbaine est délinuiée par un trait de couleur blene. Le tracé est mdicatif, en particulier la zone peut —_—
parfois comprendre des parcelles situées de l'autre c6té des voies de délimitation.
© IGN SCAN2S5 Carte(s) - FO66_005. FOg6_004. F065 003, Fi65 004
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IMMOBILIER o e \
ACCUEIL | QUI SOMMES NOUS | PROFESSIONNELS | PARTICULIERS | COUPS DE COEUR | RECRUTEMENT | ESTIMATION
A

GUIDE PRATIQUE &

Batiment (1370 m2) 2 850 €+chHT
Bien immobilier situé a Roubaix (59100) (18 695 FF+chHT)

Proximité : Autoroutes, voies rapides urbaines Mise 3 jour : 26/04/2007
Ref : 448

Dans un Parc d'Activité récent et sécurisé hénéficiant du dispositif de zone franche urhaine,
maghifigue batiment convenant idéalement a un grossiste ou vente a professionnels comprenant:
- un entrepdt équipé partiellement de racks avec 2 portes d'accés PL dont un quai niveleur, isolé et
chauffé par aérothermes gaz, - show room de 150 m? env avec hall d'accueil, - bureaux en rez-de-
chaussée cloisonnés et en étage open space, Ce batiment comprenant également 10 places de
parking privatift. Les locaux sont équipés d'une alarme a faisceaux lasers. Cadre trés agréahle
avec espaces verts et restaurants a proximité.
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Balaot Body Color Desaign Studio
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THELIA / BACK OFFICE

Accueil >
Gestion des clients

Gestion des. commandes
Gestion du catalogue

Gestion du contenu

Gestion des codes promos.
Gestion des livraisons

Gestion des devises
Fermer la session

plate  eBay France  Informations (1046) 7

I - -

\‘ OCTOLYS J

Bienvenue Admin. Veuillez sélectionnner une rubrique dans le menu de gauche.

Clients : 0
Produits : 11

Chiffre d'affaire : 0 €

Administration

Site en ligne
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