Business model fiche n°16

Un modeéle économique décrit les principes selon lesquels une organisation crée, délivre et
capture de la valeur. En d’autres termes, il décrit I'économie d’une entreprise, la fagon dont elle
envisage de gagner de 'argent.

La question que vous étes donc amené a résoudre est la représentation, 'identification du
modele de votre entreprise, de votre activité, de votre projet. Sachant qu'un modele
économique peut étre représenté par 9 blocs, il vous faudra travailler sur les axes suivants :

—> Les canaux de distribution
= Comment entrez-vous en contact avec vos clients?
=  Comment faire savoir la valeur de votre offre ?
= Comment aider les clients a évaluer la proposition de valeur ?
= Comment permettre aux clients d’acheter vos services, vos produits ?
= Comment allez-vous délivrer votre proposition de valeur ?
=  Fournirez-vous un SAV ? ...

- Les flux de revenus

Qu’est-ce que les clients achétent? Pourquoi payent-ils? Comment payent-ils? Comment
préféreraient-ils payer? Quelle est la contribution de chaque flux de revenus au revenu global ?
= S’agira-t-il d’'une vente directe, indirecte de services, de produits ?

= S’agira-t-il d’'un droit d’usage, d’'un abonnement ?...

- Les ressources clés
Quels sont les actifs les plus importants pour que votre systéme fonctionne ?
=  Physique
= |ntellectuel (marques, droits d’auteur, partenariats...)
=  Humain
=  Financier

- Les activités clés

= Laproduction?
= Larésolution de probléemes ?
= Une plate-forme, des réseaux ...

- Les partenariats clés (Fournisseurs clés, ressources clés?)

Des alliances stratégiques ?

= Des coopétitions (partenariats stratégiques avec des concurrents) ?
= Des joint ventures pour développer de nouvelles activités ?
= Des acquisitions de certaines ressources et activités ?

- La structure de codts

= Vous adoptez une logique de colts (recherche de minimisation des co(ts) ?
= Vous adoptez une logique de valeur recherche de création de valeur) ?
= Quels sont vos co(ts fixes ?, vos colts variables ?...
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Key Partners

Who are cur ey Partners?
Wha are ur key suppliers?

Wihich Key Resources are we acquairing from partners?
Wihich Key Activities do partners perform?

MOTIVATIONS FoR BARTHERSMIES
Bptimizatian and ocanomy
Ruduction of isk and uncertainty

Acquiskion of panticular rasources and activties
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Key Activities a

‘What Key Activities do our value Propositions require?
Our Distribution Channels?

Customer Relationships?

Revenue streams?
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Key Resources

‘What Key Rescurces do our Value Propositions require?
ur Distribution Channels? Customer Relationships?
Revenue Streams?
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what valug do we deliver 10 the customer?
Which one of our customer's problems are we
helping to salve?

what bundles of products and services are we
offering 1o each Customer Segment?

Which customer needs are we satisfying?
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Customer Relationships ‘

what type of relationship does each of aur
Customer Segments expect us to establish
and maintain with them?

Which ones have we established?

How are they integrated with the rest of our
business model?

How costly are they?

ExampLs
Porsonal assistanc
Bedicated Porsanal Assistince
SaltSardca

Autamated Sarvices
Communities
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Channels -D

Theugh whith Ehannels do our Customer Segments
want to be reached?
Mow are we reaching them now?

How are our Channels integrated?
Which anes work best?

Wihich anes are most cost-efficient?

How are we integrating them with customer routines?

ChANNEL BHASES

Hare o s ravico past-puUrchase customer suppert?
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Customer Segments

For whom are we creating value?
Who are cur most important customers?
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Cost Structure

Which Key Resources are mast expensive?
Vihich Key Activities are most expensive?
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Vihat are the mast impartant costs inherent in our business model?
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SAMPLE CHARRE TERISTICS
Finodl Coats (saiaries, nents, utities)
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For what da they currently pay?
How are they currently paying?
How would they prefer to pay?

Revenue Streams

For what value are our custorners really willng to pay?

e much does each Revenue Stream contribute o averall revenues?
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