BUSINESS MODEL




BUSINESS
MODEL

DEFINITION

le business model est le modele économique d’une
organisation

il détermine une stratégie économique (actions)
dont l'objectif est la création de valeur

c’est 'ensemble des moyens humains, matériels et
financiers déployés par I'organisation pour générer
des revenus et de la rentabilité = réussite
commerciale de I'entreprise

il doit étre testé aupres d’un échantillon
représentatif du public cible, avant validation

une bonne idée de produit ou de service n’est rien
sans un bon business model

un mauvais business model peut conduire a la
faillite d’'une entreprise

il rend le projet crédible = preuve pour les
investisseurs



BUSINESS
MODEL

QUELQUES
ETAPES

* analyse du contexte économique global
» analyse des acteurs du marché :
o entreprise leaders et outsiders

o entreprises offrant des produits / services
similaires

o entreprises offrant des produits de substitution
et ciblant les mémes clients que nous

» analyse de nos forces et faiblesses
» analyse des forces et faiblesses de la concurrence

— nous cherchons a nous démarquer de la
concurrence

e étude de marché = déterminer le marché cible
e élaboration de nos offres
* analyse des risques

o planification de notre action



BUSINESS
MODEL

VS

BUSINESS
PLAN

Attention !

Ne pas confondre business model et business plan

Business plan = totalité de la stratégie de I'entreprise :
° présentation du projet
* business model

¢ analyse du business model et notamment de I'étude
de marche

* stratégie commerciale

Le business model est au coeur du business plan



BUSINESS
MODEL

QUELQUES
EXEMPLES

freemium : offre partiellement gratuite, et donc
partiellement payante (clients Premium)

low cost : produits vendus a bas prix
encheres : les clients déterminent le prix

abonnement : produits ou services fournis sur la
durée (avec ou sans engagement)

transaction : commissions sur des ventes reéalisées
par des partenaires / revendeurs

cashback : fidélisation (points, réductions, offres
spéciales, marchés privés ...)



BUSINESS
MODEL
CANVAS

BMC

* le Business Model Canvas (BMC) est une méthode qui
permet de construire son business model

* il cartographie les éléments clés de notre projet

* il cartographie les interactions entre ces éléments clés

Forces :

* simplicité : représentation en une seule page (tableau)

* vision synthétique de 'ensemble du futur projet

° conception rapide

* outil universel quelle que soit I'entreprise (taille, domaine
d’activité)

* peu colteux : supports simples (feuille de papier, feuille de

calcul, tableau mural, logiciels en ligne ...)

° présentation : communication et lecture simplifiées du fait de
son format



Partenaires clés

Business Model Canvas (BMC)

Activités clés
complémentaires
des ressources clés
internes pour les
activités clés

Ressources clés

Structures de colts.

propositions
de valeurs

Offres aux
clients,
non clients,
prospects,
suspects,

prescripteurs.

Relations clients
choisies, validées,
monétisées versus la
concurrence sur le
ou les DAS.

Canaux de
Distribution
stratégiques dans
des environnements
de flux planétaires

Revenus
les sources de revenus - |'architecture de valeurs

Clients

segments du marché
domaines
d’activités
stratégiques
actuels,
potentiels
et/ou d'usages

I'équation économique



Business Model Canvas

Designied for,

Key Partners Key Activities Value Propositions ik

THE BUSINESS
MODEL ANALYST




- 3. VALUE 4. CUSTOMER 5. CUSTOMER
& 1 KEVPARTNERS @ 2. KEY ACTIVITES PROPOSITIONS RELATIONSHIPS @ SEGMENTS

What do you do? How do you help? How do you maintain Whom do you help?

Who are your key
contact with clients?

helpers?

AT

S o 6. KEY RESOURCES 7. CHANNELS
868 =

Who are you and what How do the customers
kind of value you know you and how the
possess? channels are integrated

with customer routines?

@ 9. REVENUE STREAMS

For what value are our customers really willing to pay?

What kind of costs are existing in the business model?

ERGOMANIA



KEY
PARTNERS

the entities/individuals
involved in
activities

COST STRUCTURE

KEY
ACTIVITIES

the actions required
for being profitable

KEY
RESOURCES

the assets in demand
to keep the business
running

all the expenses including payroll, rent, etc.

VALUE
PROPOSITION

the practical
relevance for
customers

CUSTOMER
RELATIONSHIPS

the type of
interrelation to
maintain with your
target customers

CHANNELS

communication
channels with clients

REVENUE STREAMS

CUSTOMER
SEGMENTS

target users/buyers
of your
product/service

the income-generating model, e.g., subscription plans,
direct sales, etc.




BUSINESS MODEL CANVAS (TESLA)

TESLA

KEY PARTNERS T KEY ACTIVITIES ©f VALUE PROPOSITIONS CUSTOMER RELATIONSHIPS | CUSTOMER SEGMENTS @

- OEM Alliances » Reseach and development | - Long-range recharging - Cutomer service « High-net worth individuals
« Goverments » Design flexibility « Customer intimacy + Green buyers

» Leasing companies

« Panasonic (battery
development)

« Manufacturing and
purchasing

« Insurance companies

» Charge point partners

» Electic power technologies
« Car manufacturing
» Charge point infrastructure

KEY RESOURCES ##

« Electic vehicle technology

« Battery production

« Employees/skills/
knowledge

« Engineering and design

« Elon Musk/Brand

« High-performance and
modern design

« Energy efficiency and cost
of ownership

« Autonomous driving
capabilities

» Charge anywhere

« Direct to customer

» Customer relationship
management

« Personal assistance

CHANNELS @

« Retail stores

» Website

« Conferences and events
- PR/Media

« Commercial fleet buyers
« Sports car enthusiasts

« Elon Musk fans

+ Corporate executives

» Mid-tier management

COST STRUCTURE &

« Manufacturing infrastructure - Employees

« General admin/sales
+ R&D costs

« Distribution
« Cost of materials

+ Services

REVENUE STREAMS i

» Automotive sales

» Automotive leasing

« Energy generation and storage




BUSINESS
MODEL
CANVAS

ELEMENTS
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Model <
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il existe plusieurs méthodes pour décrire le BMC

la plus utilisée repose sur les écrits d’Alexander
Osterwalder et Yves Pigneur (depuis 2005)

cette méthode se décline en 9 éléements

- les segments clients
objectif : déterminer précisément la cible client

on segmente les clients en autant de typologies
différentes

exemple | :particuliers, entreprises, associations ...

exemple 2 : commanditaires, utilisateurs



BUSINESS
MODEL
CANVAS

9 ELEMENTS

2 - Poffre / la proposition de valeur

on présente la valeur ajoutée que notre offre apporte
aux clients

on cherche a répondre a chaque besoin client

on répond a la question : pourquoi un client nous
choisirait-il ?

- les canaux

quels sont les canaux de communication a mettre en
place pour faire connaitre notre offre ?

quels sont les canaux de distribution a mettre en
place pour proposer nos services ou distribuer nos
produits ?

comment « toucher » notre cible de clientele ?

comment le faire differemment de nos concurrents ?



4 - la relation client

* quelles sont les types de relations a établir avec nos
clients (hors acte de vente) :

BUSINESS * faciliter 'acte d’achat
MIOIDIE SAV
CANVAS suivi, satisfaction

fidelisation

9 ELEMENTS

mise a disposition de catalogues, de documentations
techniques

* création d'une communauteé

* I'objectif est d’'améliorer I'expérience clients




5 - les flux de revenus

* on recense tous les flux d’entrée d’argent générés par
notre activité

° on précise les caractéristiques de ces flux selon le
type de client

BUSINESS * exemple de flux de données a gérer :
MODEL

CANVAS

¢ prix d’un produit, d’'un abonnement, d’un forfait,
dynamic pricing ...

les conditions d’achat : physique, en ligne, achat
direct ou encheres ...

9 ELEMENTS

la période / heure d’achat

le mode de paiement

le mode de livraison
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CANVAS

9 ELEMENTS

6 - les ressources clés

ce sont les ressources indispensables au
fonctionnement de notre entreprise

elles sont matérielles : locaux, véhicules, mobilier ...
ou immaterielles : licences, brevets, compétences ...

exemple | pour une ESN : locaux, mobilier,
infrastructure technique, logiciels, outils de
communication et ... nous, les humains

exemple 2 pour un site e-commerce : le site VWeb,
I'application mobile, 'hébergement, la communication,
les réseaux sociaux ...

ces ressources clés sont internes a |'entreprise ou
gerées par des partenaires clés

elles sont possédees par I'entreprise ou louées



BUSINESS
MODEL
CANVAS

9 ELEMENTS

7 - les activités clés

ce sont les activités sans lesquelles notre entreprise
ne peut pas fonctionner

exemple | pour une ESN :il est nécessaire de
développer des logiciels, sans quoi I'entreprise n’a pas
de raison d’étre

exemple 2 pour un site e-commerce : il est nécessaire
de développer le site, le gérer, assumer la partie
logistique liee aux commandes / livraisons ...

pour autant, dire que nous vendons des services ou
produits est insuffisant : dans le cas de 'ESN,
développons nous les produits nous-mémes ou
revendons nous des produits de fournisseurs tiers
sous licences ?
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MODEL
CANVAS

9 ELEMENTS

8 - les partenaires clés

ce sont les partenaires indispensables au
fonctionnement de I'entreprise (qui ne peut pas
exister seule) : banques, fournisseurs, conseiller
juridique, expert comptable ...

la qualité de ces partenaires influe directement sur la
performance et la qualité de services de notre
entreprise

exemple | pour une ESN :les éditeurs des produits
de développement (Microsoft, Oracle ...)

exemple 2 pour un site e-commerce : I’hébergeur du
site, 'agence web qui a développe le site, les
fournisseurs des produits finis et vendus (ou des
matieres premieres qui nous permettent de fabriquer
nous-mémes les produits)



BUSINESS
MODEL
CANVAS

9 ELEMENTS

9 - la structure de colts

on détermine les colts supportés par I'entreprise

on détermine nos secteurs et activités les plus
coliteux

on détermine les colits indispensables / obligatoires

on analyse les colts fixes : dépenses incompressibles
indépendantes de l'activité comme un loyer, les
assurances, les charges ...

on analyse les colts variables : selon le niveau
d'activité de I'entreprise comme les achats de
marchandises, un service Cloud de type Saas ...



