
Les réponses : 

Ce modèle de corrigé illustre comment répondre aux questions de l'examen basé sur 

l'étude de cas de La Maison des Fleurs en mettant en lumière les concepts clés de 

l'entrepreneuriat, de la typologie de l'entrepreneur et du BMC, tout en appliquant ces 

concepts au contexte spécifique de l'entreprise algérienne. 

Section 1 : Typologies de entrepreneur 

 

a) M. Mohamed, le fondateur de La Maison des Fleurs, démontre des caractéristiques 

entrepreneuriales solides, notamment sa passion pour le monde des plantes et son 

engagement à créer une entreprise florissante. Sa vision centrée sur la qualité des 

produits et services, combinée à sa détermination à devenir un acteur majeur de 

l'horticulture en Algérie, témoigne de son esprit entrepreneurial. 

b) Les traits d'entrepreneur observés chez M. Mohamed incluent la vision, la 

persévérance, la prise de risque calculée et la focalisation sur la satisfaction client. 

Il a investi dans la qualité des produits, a diversifié les services offerts et a cherché 

à répondre aux besoins spécifiques de chaque segment de clientèle. 

 

c) L'approche entrepreneuriale de M. Mohamed correspond à celle d'un 

entrepreneur visionnaire. Son désir de devenir un acteur incontournable dans le 

secteur de l'horticulture, sa volonté de satisfaire les besoins spécifiques des clients 

et son anticipation des tendances du marché reflètent une vision à long terme. 

d) Les facteurs correspondants à cette typologie incluent sa capacité à innover dans 

les services offerts, sa détermination à créer une relation directe avec les clients et 

sa stratégie de qualité pour se démarquer sur un marché en croissance. 

Section 2 : Paradigms de l'entrepreneuriat 

 

a) La Maison des Fleurs s'adapte aux différents paradigmes de l'entrepreneuriat. Elle 

adopte le paradigme de l'innovation en proposant une large gamme de produits et 

services de qualité supérieure, ainsi que des solutions de livraison et de création 

florale personnalisées. 

b) Par exemple, la création florale pour les événements et la diversification des 

canaux de distribution (magasin physique, site web, réseaux sociaux) illustrent 

l'adaptation de l'entreprise à différents paradigmes. 

 



c) Les défis potentiels pour La Maison des Fleurs incluent la nécessité de rester 

innovante pour répondre aux évolutions des goûts des clients et des tendances du 

marché. La concurrence croissante dans le secteur horticole nécessite également 

une adaptation continue. 

d) Pour rester conforme aux paradigmes de l'entrepreneuriat, l'entreprise pourrait 

investir davantage dans la recherche de tendances, développer des offres 

personnalisées et renforcer sa présence en ligne pour rester compétitive. 

 

Section 3 : Business Model Canvas (BMC) 

 

a) BMC de La Maison des Fleurs : 

      - Segments de clientèle : Particuliers et professionnels. 

      - Canaux de distribution : Magasin physique, site web, réseaux sociaux. 

      - Relations avec les clients : Service personnalisé, réponses aux besoins spécifiques. 

      - Activités clés : Achat de fleurs, création florale, livraison, marketing. 

      - Ressources principales : Fournisseurs locaux et internationaux, équipe qualifiée. 

 

b) Chaque composante du BMC contribue à la proposition de valeur de l'entreprise 

en offrant des produits et services de qualité, des solutions personnalisées et une 

accessibilité multicanale pour les clients. 

 

c) Les principaux avantages concurrentiels de La Maison des Fleurs incluent la 

qualité des produits, la personnalisation des services et la relation directe avec 

les clients. Son adaptation aux besoins diversifiés des segments de clientèle 

renforce sa position sur le marché. 

d) Pour renforcer sa compétitivité, l'entreprise pourrait explorer des alliances 

stratégiques avec d'autres acteurs du secteur, optimiser sa présence en ligne 

pour atteindre de nouveaux marchés et investir dans la fidélisation de la clientèle 

existante. 

 

 

 


