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Introduction :

»  Le business model canevas (BMC) est inventé par les chercheurs Suisses Alexander
Osterwalder et Yves Pigneur.

»  C’estun outil opérationnel qui décrit I’ensemble des activités d’une entreprise lui permettant
a une proposition de valeur pour ses clients. 1l est utile au porteur de projet pour synthétiser

et visualiser immédiatement I’ensemble de son business model (ou modéle économique) .

|.  Origine et évolution du business model : (voir lecon 1 chap2)

Il. Presentation du business model Canvas (BMC)
= Le business model Canvas est un outil qui se présente sous la forme d’un tableau mettant en

perspective 9 briques

= Les auteurs recommandent de dessiner ce tableau sous un grand format de préférence, puis de
I’accrocher au mur et ensuite de le remplir seul ou a plusieurs. Il s’agit donc de compléter les
pieces d’un puzzle pour vérifier que toutes les pieces soient bien en adéquation avec le modele
économique.

= L’ordre des pieces de ce puzzle n’est pas anodin (numérotées de 1 a 9 sur le BMC) : ce tableau
se lit de droite a gauche car le client est a I'origine de la démarche entrepreneuriale et

conditionnera la proposition de valeur faite par 1’entreprise pour satisfaire ce client. Ensuite, les
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activités de 1’entreprise génére des revenus et des coits qu’il est pratique de détailler au fur et a

mesure dans le tableau également.

Key T | Key % Value L, Customer ) Customer -']'.
Partners _é&. Activities a-&_g_\._ Proposition ‘--If Relationships Sz Segments lt
‘ Les Les
activites La relations Les
é e clients
Les cles proposition segments
partenaires de valeur de la
cles Key & Channels = clientele
Resources F\‘:}‘ W
ressource
. Les canaux
cles
Cost I3 Revenue =
Structure ;:‘-i Streams 4‘,:‘_
Les sources de revenus
La structure des couts

Du c6té des revenus (1, 2, 3, 4, 5)
(1) Les segments de clientéle : Pour qui créer de la valeur ?

Les auteurs attachent beaucoup d’importance au fait que I’entrepreneur connaisse bien ses clients et
plus précisément ses segments de clientéle auxquels il va adresser sa proposition de valeur.

Les clients sont au cceur de votre projet de création d’entreprise. Vous devez déterminer précisément
quelle est la clientele que vous ciblez. En présence de plusieurs typologies de clients, il faut les
identifier une par une. Identifiez les différents groupes de clients auxquels votre produit ou service est
destiné. Qui sont-ils ? Quelles sont leurs caractéristiques et leurs attentes ?

Il peut notamment étre utile de segmenter et différencier ses clients par statut :
 EnBtoB: letype d’entreprise, sa taille, sa localisation, etc. ;
« EnB1toC: le sexe, I’dge, le mode de vie (citadin/rural), etc.

https://www.youtube.com/watch?v=a 7jcsgDhgg
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(2)la proposition de valeur : Quelle valeur apporter aux (segments) clients ?

La proposition de valeur va au-dela du simple produit (bien ou service) proposé au(x) client(s).
Il s’agit d’une solution apportée au client pour résoudre son probléme ou encore satisfaire son
besoin. Cette proposition de valeur integre ainsi des éléments différenciant par rapport aux
offres concurrentes qui ameneront le client & préférer cette proposition de valeur (relativement a
une autre) : qualité de service, marque, variété du choix, design du produit, etc.

I s’agit de présenter la valeur ajoutée que votre offre apporte aux clients. Pour ¢a il faut
Identifier et définir clairement ce qui rend votre produit ou service attrayant pour vos clients

(3)Les canaux :

Pour faire connaitre votre offre et distribuer vos produits ou services, vous allez utiliser des
canaux de communication et de distribution. Il s’agit d’explique comment vos clients vont
entrer en contact avec votre offre.

Réfléchissez aux différents moyens par lesquels vous allez atteindre vos clients et leur fournir
votre produit ou service.

11 s’agit de I’ensemble des canaux qui permettront et/ou faciliteront la mise a disposition de

I’offre aux clients. Ils comprennent donc a la fois :

v Les canaux de communication pour faire savoir aux clients que cette proposition de valeur
existe ;

v Les canaux de distribution pour étre en capacité de délivrer cette offre de valeur aux clients.

(4)Les relations clients :

Les relations clients incluent les divers types de relations qui peuvent étre établis et entretenus
par |’entreprise pour capter de nouveaux clients et fidéliser ses clients actuels. Elles
comprennent donc également les leviers qui permettent de faciliter le confort d’achat ou d’en
augmenter la fréquence

Alors, il s’agit d’indiquer quelles sont les relations que vous allez établir avec vos clients, au-
dela de la vente : le SAV, la fidélisation, leur intégration dans votre communauté. ..

Pensez aux types de relations que vous souhaitez établir avec vos clients pour les fidéliser et les
satisfaire.

(5)Les sources de revenus :

Les revenus désignent toutes les rentrées d’argent de ’entreprise. Ils peuvent étre de nature et
d’échéancier différents selon la manicre dont la valeur est délivrée aux clients. Ainsi il peut s’agir
du paiement lors de 1’achat d’un produit ou d’un abonnement a un service par exemple.

—
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Ce dernier élément recense tous les flux d’entrée d’argent générés par votre activité et précise leurs
caractéristiques, pour chaque typologie de clients : les prix, le type de flux (ponctuel ou récurrent),
les modalités de paiement ( )

Identifiez les différentes sources de revenus qui seront générées grace a vos segments de clientéle.

Du c6té des coiits (6, 7, 8, 9)

A gauche du BMC sont présentées les piéces du puzzle qui sont source de valeur mais qui
engendrent des colits qui nécessiteront d’étre pris en charge par 1’entreprise.

(6) Les ressources clés :

Les ressources désignent les moyens dont 1’entreprise aura besoin pour mener a bien ses activités.
Elles sont de nature différente :

Ressources matérielles (locaux, site internet, mobilier, etc.) ;

Ressources humaines (collaborateurs) ;

Ressources financieres (argent) ;

Ressources immatérielles (brevet, compétences, base de données, etc.).
(7) Les activités clés :

Les activités clés contribuent a la viabilité de ’entreprise car elles se situent au cceur de son
business model. Elles peuvent se situer sur un ou plusieurs maillons de la chaine de valeur de
I’entreprise : R&D, conception, fabrication, commercialisation, SAV, etc.

(8) Les partenaires clés :

Les partenaires clés de 1’entreprise désignent les acteurs extérieurs a I’entreprise (individus ou
organisations) dont les activités sont utiles voire indispensables au business model de I’entreprise :
sous-traitants, prescripteurs, distributeurs, etc.

(9) La structure des codts :

Pour exercer votre activité, vous aurez des cofits. Il est nécessaire d’identifier quels seront les
principaux cotts supportés par 1I’entreprise et quelles sont les activités les plus colteuses.

Identifiez et évaluez tous les colts associés a chaque aspect de votre modele d'affaires.

Quels sont les codts fixes et variables a prendre en compte ?

Nos conseils pour construire votre business model Canvas

@ La construction de votre business model Canvas est une démarche qui a vocation a étre réalisée en
équipe puis a étre confrontée aux avis de personnes extérieures au projet. Il n’y a aucun intérét
d’élaborer un business model Canvas seul et sans le partager avec des tiers.
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Pour avancer dans votre démarche, vous devez vous constituer une équipe composée de personnes

aux profils variés.

Pour compléter votre business model Canvas, vous devez éviter les textes longs.

Soyez concis et précis.

Le tableau doit tenir sur une seule page.

Si vous avez besoin d’apporter des détails sur certains sujets, vous pourrez les insérer dans la partie
adéquate de votre business plan

Pour remplir le Business Model Canvas (BMC), voici un ordre suggéré qui pourrait étre utile :

» =

-

Canaux de
distribution
_

_/-»
r
-

IV. Exemple de model Canvas

'NESPRESSO- Business Model Canvas

Keys Partners & Key Activities f Value Propositions ﬁ Customer Relationship ' Customer Segments &"
Approvisionnement et
app,rowswonnemenl en Pour les amateurs de Nespresso Club
. café café : Nespresso
Foumnisseurs et propose une grande
pm:judeuls d,E variété de mélanges de
grains de café Conception et café de haute qualité i
Fabrication de provenant du monde Recommandations de )
machines & café et entier. café personnalisées Amateurs de café
accessoires
Fabricants de
machines & .
café Key Resources H Channels a
Pour les
consommateurs de
. café & domicile = Consommateurs de café
rovisionnem e
e?ltpzn café ET Nespressa offre ; Bl
Distributeurs et Chaine logistiue commeodité et simplicité Website
T aux consommateurs de
detail café a domicile
Machines & café Mobile App
et accessories
Cost Structure ‘> Revenue Streams é
@ -] 2
a Colt C°':J" de o fal?qmtfje - m Vente de capsules de café Vente de machines & Service d'abonnement
pp p e la rication de la café
en grains de café capsule de café machine a café
L L} ]
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(Material and labour eoste)

R&D

Coste

Maintenance

Batteries

Keys Partners o | ey ctivities o | value Propositions % | customer Relationship W | customersegments -
R & D, Degign and Customization +
i Software Development Cugtomer-Service
e 5 Full Eleciric Cars that
| deliver increaging value |
over time
Y GE e b Cxanuiapd
Sporte Care Buyers
Car Leaging Company
= Autonamous Drivi
Key Resources ™ G AT Channels &
Mid-Market / Teeh
Cuciaanibeere Brand Tesla’s own Showroome Enthusiaste
Facories [Car Ascemby @it By S
Line and Gigafactory)
Tesla Website
Charging Points Baterry Technology + -
Autoriomous Driving
Algorithme and Big Data
Cost Structure ‘> Revenue Streams 6
Manufacturing Qaleg and Administrative Car Salee, Upgrades and Solar Energy Panels and

AMAZON - Business Model Canvas

Keys Partners Key Activities. & Value Propositions ¥ % | customer Relationship w» Customer Segments =
Logiatios Automated & Self-Service
low price + fast delivery +
wide selection of products Buyers
= Convenience
Platform Developmant and Support
Logistio Companies Maintenance
Key Resources [ u;h ptaos ;”‘ . Channels ] Sallers
Third-Party Applications Tachnology Infrastructure Amazon com & Mobile App
Amazon Brand Affilat
mrichioct Platform aa a Servica i Devslopers / Business
Warshouses AWS com & AP
Cost Structure ¥ Revenue Streams S
Ona-Time Sales, Pay-por-use & Support
h D g
Warehouses Paople Digital Infrastructure Subsort & Drime Comiasion on Sales Subseription

Conclusion :

Quelle que soit I’excellence de 1’outil, le résultat final dépendra d’abord et avant tout de son utilisation
et de son utilisateur :

De ses connaissances du domaine d’activité ciblé et de 1’écosystéme dans lesquels 1’activité va s’inséré
De sa créativité et de son ouverture d’esprit

De ses valeurs

K & & B

De sa vision de ce que doit étre I’entreprise, comment elle va grandir et occuper sa place dans son
écosysteme

= De son ambition.

RQ : MBC pour télécharger https://neoschronos.com/assets/business-model-canvas-en-francais.doc
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