CREATIV'IUT

SAE CHIMIE = CREATION D’ACTIVITE

BUSINESS
MODEL

BUSINESS
K {;- L@‘l EMIST

Lionel
MALTESE

Maitre de conférences
Aix-Marseille Université

1S

ﬁ Chef du département
o GEA Marseille

Chercheur permanent ¢
CERGAM

ol

Chercheur associé »
OIMS, Université Laval

0
B

- Québec

ﬂﬂ Consultant
0 Sport Business Management & Marketing



A
- 3 .¢Lf (UL A
o~ ) 4

-




Qui gagne la bataille locale ?

Zone de chalandise ¢ intensité concurrentielle ¢ différenciation
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Analyse concurrentielle
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LA PROPOSITION DE VALEUR

@/ Que vend I'entreprise, a quel prix et a qui ?

| LES 3 ROLES DU CLIENT

UTILISATEUR PAYEUR
Celui qui utilise I'offre é Celui qui finance I'achat
| EXEMPLES
\
SECTEUR / OFFRE | UTILISATEUR PAYEUR

(’ Industrie pharmaceutique Patient Sécurité sociale et mutuelle
Q Moteur de recherche Internaute Annonceur publicitaire
Q Abribus Usager des transports en commun Annonceur publicitaire
Y® Titres-restaurant Salarié / Restaurateur Employeur / Salarié

/s./ COURBE DE VALEUR Identifier les attentes des clients et comparer leurs critéres de décision.

PRESCRIPTEUR

Celui qui recommande ou
influence le choix

PRESCRIPTEUR

Médecin / Pharmacien

Collectivité locale

Employeur



Courbe de valeur

BlaBlaCar face au trajet en train

VALEUR PERCUE
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Rapidité Confort Sécurité

== BlaBlaCar

Analyse stratégique * Valeurs reprises du graphique source

Tarification

== Trajet en train

Convivialité

Flexibilité

Le basculement
se joue sur la
tarification

BlaBlaCar domine sur :
v Tarification
v Convivialité

v Flexibilité

Le train domine sur :
v Rapidité
v Confort

v/ Sécurité
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LE BUSINESS PROCESS MODEL

Comment l’entreprise transforme ses ressources en valeur

ENTREES

DEMANDE

Besoins et attentes
du marché

PROCESSUS DE

TRANSFORMATION

RESSOURCES

Humaines « financiéres ¢
matérielles « informationnelles Combiner, organiser et

mobiliser les ressources

CREATION DE VALEUR

o

RESULTATS

0

PRODUITS OU SERVICES

\f COPRODUITS

/l RETOUR SUR INVESTISSEMENT
ol

Transformer efficacement les ressources pour répondre a la demande et générer des résultats durables.






Business Model # Business Plan

Deux outils complémentaires, deux finalités différentes

EEE] BUSINESS MODEL @ BUSINESS PLAN

La logigue de création, de Le document détaillé qui
délivrance et de captation # traduit le projet en objectifs
de valeur et projections

(O

S 2) A - E 28

Vision globale Choix Modele Prévisions Plan d’action Convaincre
stratégiques évolutif financieres les financeurs
‘ ' ' o ° y ° = r o
~O' Le Business Model explique comment I'activite fonctionne.
— Le Business Plan démontre comment elle sera mise en ceuvre.



BUSINESS MODEL

Lehmann-Ortega et al., 2017
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~ Le business model décrit les Be 0%
— mécanismes permettant a e
o une entreprise de générer i 4
des profits.
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PROPOSITION ARCHITECTURE EQUATION
DE VALEUR DE VALEUR DE PROFIT
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LE BUSINESS MODEL D’'UNE > -
COMPAGNIE AERIENNE LOW COST

Créer une offre simple, accessible et rentable

Lm Lm —

| PROPOSITION DE VALEUR ARCHITECTURE DE VALEUR EQUATION DE PROFIT

m@ , /@

. \(llcl)leantesu:r;counstes SHncPvRchs ® Flotte d'avions récents et ® Chiffre d'affaires porté par le volume
yag standardisés ) \
® Offre : vol essentiel, sans services @ Structure de colts trés basse

® Personnel polyvalent au sol et en vol

superflus _ , ® Forte utilisation des avions
® Prix : trés bas ® Rotations nombreuses et rapides
'
1 S\ 4
-O - Standardisation + rotations rapides + forte utilisation —>  colts unitairesbas —>  prixbas

DES HORIZONS
PLUS ACCESSIBLES
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LE MODELE Rcov Demil, Lecocq & Warnier

Une représentation dynamique du business model

EE?E \
RESSOURCES &

COMPETENCES
(RC)

COHERENCE
DYNAMIQUE g B Réinvestissement

PROPOSITION ORGANISATION
DE VALEUR INTERNE ET EXTERNE
(V) ()}
I Volume et structure des revenus Volume et structure des colits
lll Flux des encaissements Flux des décaissements
C J

/

/I MARGE & FLUX DE TRESORERIE
" |

L’équilibre du business model repose sur I'ajustement permanent entre RC, O et V.



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

¢

v

Proposition de valeur aux acheteurs Organisation

Acheter un bien correspondant le plus a ses

aspirations et au prix le plus juste

!

Revenus

Commission d’environ 5% du montant de la
transaction x Nombre de transactions

o

Agents immobiliers, éventuellement
collaboration avec les autres agences
d’un réseau

— Colts

Loyer et salaires fixes des agents, commissions
sur ventes versées aux agents

9

Marge

Dépend essentiellement du nombre de transactions




BUSINESS

MODEL CANVAS

Une représentation
= simplifiée du business model

UN CANEVAS UNIQUE

Tous les points clés du modéle
économique réunis sur une
seule page

Vous tenez entre les mains un guide pour visionnaires, révolutionnaires
et challengers impatients de défier les modéles économiques dépassés
et de concevoir les entreprises de demain.

Busine

Nouvelle Génération
Ecrit par
Alexanger Osterwalder & Yves Pigneur

En collaboration avec 0®
Une équipe de 470 professionnels de 45 pays

Conception graphique

o

OSTERWALDER & PIGNEUR




Canal

COMPRENDRE



LE BUSINESS MODEL CANVAS

9 blocs pour décrire la logique de création, de délivrance et de capture de valeur

PARTENAIRES ACTIVITES CLES PROPOSITION RELATIONS CLIENTS SEGMENTS DE

CLES DE VALEUR o CLIENTS
. b=

W0y
Que devons-nous Quelle relation établir
réaliser ? avec chaque segment ?
Avec qui le modéle RESSOURCES CLES Quelle valeur CANAUX Pour qui créons-nous
fonctionne-t-il ? créons-nous et quel ‘ ‘. de la valeur ?
probléme résolvons- .! N
: nous ? .
ngls actifs sont Comment atteindre
indispensables ? et servir les clients ?
STRUCTURE DES COUTS FLUX DE REVENUS
@ Quels sont les principaux colts du modele ? un Pour quoi et comment les clients paient-ils ?




Ce que l’on fait avec
cequel’ona?

COMPETENCES

RESSOURCES
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WEBINAR DTN / CNE Avril - Mai 2020

Introduction au Management stratégique & Marketifig SpC

appliqués aux joueuses & joueurs de tennis professionnels

Lionel Maltese
@lionelmaltese — lionelmaltese.fr
Maitre de Conférences Aix Marseille Université — CERGAM IAE Aix-En-Provence
Professeur Associé Kedge Business School
Manager Délégué ATP WTA Events — Consultant Partner Sport Business Marketing

Membre du Comité Exécutif FFT — Développement Economique
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