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DÉFINITION

• le business model est le modèle économique d’une 
organisation

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

• c’est l’ensemble des moyens humains, matériels et 
financiers déployés par l’organisation pour générer 
des revenus et de la rentabilité  réussite 
commerciale de l’entreprise

• il doit être testé auprès 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 à la 
faillite d’une entreprise

• il rend le projet crédible = preuve pour les 
investisseurs



BUSINESS 
MODEL

QUELQUES
ÉTAPES

 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 mêmes clients que nous

 analyse de nos forces et faiblesses

 analyse des forces et faiblesses de la concurrence

 nous cherchons à nous démarquer de la 
concurrence

 étude de marché = déterminer le marché cible

 élaboration de nos offres

 analyse des risques

 planification de notre action
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VS

BUSINESS
PLAN

Attention !

Ne pas confondre business model et business plan

Business plan = totalité de la stratégie de l’entreprise : 

• présentation du projet

• business model

• analyse du business model et notamment de l’étude 
de marché

• stratégie commerciale

Le business model est au cœur du business plan



BUSINESS 
MODEL

QUELQUES
EXEMPLES

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

• low cost : produits vendus à bas prix

• enchères : les clients déterminent le prix

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

• transaction : commissions sur des ventes réalisées 
par des partenaires / revendeurs

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

• …
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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 l’ensemble du futur projet

• conception rapide

• outil universel quelle que soit l’entreprise (taille, domaine 
d’activité)

• peu coûteux : supports simples (feuille de papier, feuille de 
calcul, tableau mural, logiciels en ligne …)

• présentation : communication et lecture simplifiées du fait de 
son format
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CANVAS

9 ÉLÉMENTS

• 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 éléments

1 - les segments clients

• objectif : déterminer précisément la cible client

• on segmente les clients en autant de typologies 
différentes

• exemple 1 : particuliers, entreprises, associations …

• exemple 2 : commanditaires, utilisateurs
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9 ÉLÉMENTS

2 - l’offre / la proposition de valeur

• on présente la valeur ajoutée que notre offre apporte 
aux clients

• on cherche à répondre à chaque besoin client

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

3 - les canaux

• quels sont les canaux de communication à mettre en 
place pour faire connaître notre offre ?

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

• comment « toucher » notre cible de clientèle ?

• comment le faire différemment de nos concurrents ?
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9 ÉLÉMENTS

4 - la relation client

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

• faciliter l’acte d’achat

• SAV

• suivi, satisfaction

• fidélisation

• mise à disposition de catalogues, de documentations 
techniques

• création d’une communauté

• l’objectif est d’améliorer l’expérience clients
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9 ÉLÉMENTS

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

• exemple de flux de données à gérer :

• prix d’un produit, d’un abonnement, d’un forfait, 
dynamic pricing …

• les conditions d’achat : physique, en ligne, achat 
direct ou enchères …

• la période / heure d’achat

• le mode de paiement

• le mode de livraison

• …
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6 - les ressources clés

• ce sont les ressources indispensables au 
fonctionnement de notre entreprise

• elles sont matérielles : locaux, véhicules, mobilier …

• ou immatérielles : licences, brevets, compétences ...

• exemple 1 pour une ESN : locaux, mobilier,  
infrastructure technique, logiciels, outils de 
communication et … nous, les humains

• exemple 2 pour un site e-commerce : le site Web, 
l’application mobile, l’hébergement, la communication, 
les réseaux sociaux …

• ces ressources clés sont internes à l'entreprise ou 
gérées par des partenaires clés

• elles sont possédées par l’entreprise ou louées
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7 - les activités clés

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

• exemple 1 pour une ESN : il est nécessaire de 
développer des logiciels, sans quoi l’entreprise n’a pas 
de raison d’être

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

• pour autant, dire que nous vendons des services ou 
produits est insuffisant : dans le cas de l’ESN, 
développons nous les produits nous-mêmes ou 
revendons nous des produits de fournisseurs tiers 
sous licences ?
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8 - les partenaires clés

• ce sont les partenaires indispensables au 
fonctionnement de l’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 1 pour une ESN : les éditeurs des produits 
de développement (Microsoft, Oracle …)

• exemple 2 pour un site e-commerce : l’hébergeur du 
site, l’agence web qui a développé le site, les 
fournisseurs des produits finis et vendus (ou des 
matières premières qui nous permettent de fabriquer 
nous-mêmes les produits)
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9 - la structure de coûts

• on détermine les coûts supportés par l’entreprise

• on détermine nos secteurs et activités les plus 
coûteux

• on détermine les coûts indispensables / obligatoires

• on analyse les coûts fixes : dépenses incompressibles
indépendantes de l’activité comme un loyer, les 
assurances, les charges …

• on analyse les coûts variables : selon le niveau 
d'activité de l'entreprise comme les achats de 
marchandises, un service Cloud de type Saas …


