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Business Model
&
BUSineSS Plan * Business Model ou Modele

économique n’est pas un
Business Plan (semestre 4)

Le Business Plan est un
document détaillé incluant

BUSINESS BUSINESS des projections financiéres,

généralement utiles pour

MODEL PLAN convaincre les préteurs ou

investisseurs




Business Model
(Lhemann-Ortega et al., 2017)

Le business model se
définit comme la
description des
mécanismes permettant a
une entreprise de générer

des profits.

Il s’articule autour de 3
piliers :
* Proposition de Valeur
e Architecture de Valeur

* Equation de Profit




Exemple d’'une compagnie aérienne low-cost

Qui ? Quo1 ?

Comment ?

Proposition de Architecture de
- valeur : valeur :
Touristes, nouveaux
clients - Clients Agencement

Vol sans service -Produits et/ou ressources et
- : compétences
Prix trés bas services

Avions neufs identiques (colts de
maintenance bas)

Hotesses multitaches (sol et vol)
Nombreuses rotations

- Prix
Equation de profit

-CA
CA grace au volume
Colts bas

- Structure de co(ts /
- Capitaux engagés p
Immobilisations élevées

Combien ?
Flotte d’avions



Modele RCOV (Demil, Lecoq, Warnier)

Ressources & Compétences
(RC)

Organisation interne et
externe

()

Propositions de valeur
\%)

Volume et structure de Volume et structure des co(its

revenus Flux des décaissements
Flux des encaissements

Marge et flux de trésorerie
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Le BM des agences immobilieres

Proposition de valeur aux vendeurs
Vendre rapidement un bien a un prix le plus élevé possible

Ressources & Compétences
Catalogue, connaissance du marché local, compétences des
agents, agence, éventuellement publicité

Propositions de valeur aux acheteurs Organisation

Acheter un bien correspondant le plus a ses Agents immobiliers, éventuellement collaboration avec
aspirations et aux prix le plus juste les autres agence d’un réseau

Revenus Codts
Commission d’environ 5% du montant de la Loyer et salaires fixes des agents, commissions sur
transaction * Nombre de transaction ventes versées aux agents

Marge

Dépend essentiellement du nombre de transactions




La Proposition
de Valeur | tpececien | Utisatewr | payeur | Presarpteur

Industrie Patient Sécurité Médecin
. harmaceutique Sociale et Pharmacien
* Quoi: qu’est ce que vend > <
) . . . R . mutuelle
I'entreprise, a quel prix et a qui ?
Moteur de Internaute Annonceur -
recherche publicitaire
* Clients: . i ez o
. Abribus Société de bus Annonceur Collectivité
* Lutilisateur Usager des publicitaire locale
e Le payeur transports en
. commun
* Le prescripteur
Tickets restaurant Salariés Employé Employeur
Restaurateur Salarié

e Courbe de valeur : définir les
attentes (besoins) clients /
comparaison des criteres de
décisions des clients (attributs)




Valeur Pergue

w

Courbe de valeur blablacar / train

Rapidité

Confort Sécurité Tarification

—Blablacar =—Trajet de train =——Colonnel

Convivialité

Flexibilité






Architecture
de Valeur

© ( Infrastructure de I’entreprise
, ] , . E _5 Gestion des ressources humaines
e |‘architecture de valeur décrit 2 = [ TP s )
, = 9 Développementtechnologique
les taches clés et 2 0SSR
'organisation (voire I'alchimie N
ou I'agencement) des ) A P =
V4 wn
ressources et compétences Z £ S Z £ £5 i
7 E = E E = == = -
clés (comment). 25 g 75 52 i3
~—
e La question des Activités de base Marge

externalisations se posent
également au sein de la
chaine de valeur.
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Equation de Profit

* Lecture financiere des 2 composantes du
Business Model :

 CAissu de la proposition de valeur aupres
des clients

e Structure de colts et capitaux engageés
refletent I'arcichetecture de valeur

* Larentabilité économique (captation de
valeur) : ROCE (Return On Capital Employed)

Résultat Opérationnel (RO)

* ROCE =

Capitaux Engager (CE)




I\/I O D E I_ C A N v A S Vous tenez entre les mains un guide pour visionnaires, révolutionnaires
et challengers impatients de défier les modeles économiques dépassés

~ et de concevoir les entreprises de demain.

« Document décrivant un
business model simplicité.
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- Représentation en une seule NVeHe éﬁégﬂon T . A

page, au travers d’'un
canevas, I'ensemble des Eritpr
points clés du BM. g

En collaboration avec
Une équipe de 470 professionnels de 45 pays

Conception graphique
Alan Smith, The Movement




Canal

COMPRENDRE



Partenaires
cles

Fournisseurs et
partenaires
clés grace
auquel le
modeéle
fonctionne

Activités

clés

Quelles activités /
processus clés nos

propositions de

valeur exigent-elles
l?

Ressources
cles

Actifs les plus
importants requis :
Physique, humains,
financiers,..

Proposition de
valeur

Combinaison
produits/services
qui crée de la
valeur pour un
segment

Quelle valeur
apportons nous ?
Quels problémes
contribuons nous a
résoudre ?, a quels
besoins répondons
hous ?

Relation avec

les clients
Quel type de relation
chacun de nos
segments souhaite-
t-il que nous
entretenions avec lui
s

Canaux
omment I’entreprise
ommunique et entre
n contact avec ses
egments pour
pporter une
roposition de valeur

Segments de
clients

Différents groupes
d’individus ou
d’organisations
cibles

Pour qui créons
nous de la valeur ?

Structure des colts

Couts inhérents au modele économique
Couts les plus importants

Ressources clés les plus coliteuses
Activités clés les plus colteuses

Flux de revenus

Revenus générés par chaque segment
Pour quelle valeur nos clients sont ils disposés a payer ?
Pourquoi et comment payent-ils, préferent-ils payer ?




Key partners Key activities Value propositions Customer segments

Customer relationships

support to businesses
betting in other areas free tools and apps SxfEnding e aaitons
network
innovating its search targeted texf—based ads for privacy concerns
algorithms businesses
Key resources content monetization Distribution channels
global sales team

Google deals and
partnerships

partnership agreements offering new products free search engine

agencies, marketers and

Open Handset Alliance businesses

AdSense network publishers AdSense Network Members

other publishers & content
producers

IT infrastructure

R&D investments

Cost structure

Revenue streams

datacenters costs, traffic acquisition costs, R&D costs, sales and Google advertising network, Google other revenues (Apps, in-app purchases,
marketing costs Google Play store, Google Cloud and Hardware); Google other bets

FourWeekMBA.com



BUSINESS MODEL CANVAS
By Alexander Osterwalder

PARTEMAIRES CLis | ACTIVITES CLiS PROPOSITION RELATION CLENT | | SEGMENTS CLIENTS
DE VALEUR
RESSOURCES CLES CANAUX DE
DISTRIBUTION
STRUCTURSE DES COUTS SOURCES DES REVENUS




Quelles sont les limites
ou failles du CANVAS ?
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Les secrels
du business model
d"Airbnb
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See

Créer ou mieux satisfaire un besoin de consommation !

La clé : le besoin

CAS ISee


https://www.youtube.com/watch?v=dBXKl-EJOaI




Proposition

Organisation
(architecture)

Captation
de valeur ?
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DES TALENTS A NOTRE CHARTE D€ MEMENT SECURISE SANS ENGAGEMENT

YOTRE SERVICE QUALITE

Maximisez vos revenus,
louez sans contrainte.

fqui
nez du temps et maximisez vos revenus - avec Welkeys vous choisissez l'offre la plus adapté od o

ations Airbnb ponctuellement ou toute I'année. Gestion d'annonce, gestion des clés, accueil
ménage, linge, vous étes au bon endroil.


https://www.kedgebs-alumni.com/fr/diplome/news/530




xorf)

RLiE" L. " A A dsd 1 o B FALTLE Ty e

-. Fe aee o .o m - — - . gy 9 B

-. T o - - ) - .- .- e - -




P’ SWIMMY PERMET AUX PROPRIETAIRES DE PISCINE DE METTRE
= LEUR BIEN EN LOCATION ET D’EN TIRER UN REVENU
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