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REVOIR SON MODELE ECONOMIQUE D'INDEPENDANT

Définition

Un modele économique (ou business model) décrit les principes selon
lesquels une organisation crée, délivre et capture de la valeur

Les 9 blocs de base

Segments de clienteles

Proposition de valeur

Canaux
Relation avec le Client

Flux de revenus

Ressources Clés
Activité Clés
Partenaires Clés

Structure de couts

L'Indépendant cible un ou plusieurs segments de clientéles

L'Indépendant cherche & résoudre les problemes des clients et
a satisfaire leurs besoins avec des propositions de valeur

Les propositions de valeur sont apportées au client via des
canaux de communication, de distribution et de vente
L'Indépendant met en place et entretient des relations avec
chaque segment de clientéle

Lorsqu'une proposition de valeur rencontre le succés aupres
d'un segment, elle géneére un flux de revenus

Les ressources clés sont les actifs requis pour proposer la
livraison des éléments décrits dans les étapes 1 4 5...

...en accomplissant des taches et activités clés

Certaines activités sont externalisées et certaines ressources
acquises a l'extérieur de I'organisation

Les éléments du modéle économique (ou business model)
induisent des charges et une structure de co(t

Segments de clientéles > types d'entreprises, types de
professionnels intéressés par le savoir faire de l'indépendant

Pour quels clients I'lndépendant crée-t-il de la
valeur ?
Qui sont les clients les plus importants ?

Proposition de valeur
Quelle valeur I'lndépendant apporte-t-il au
client ?

Nouveauté, innovation

Performance (aide a mieux faire une
tache)

Personnalisation (service sur mesure...)
Prix

Marque/statut/image

Design

Accompagnement (aider a réaliser une
tache)

Réduction de cout (aide a faire baisser
les codts)

Accessibilité, disponibilité

Commodité (facilité de mise en ceuvre)

A quels besoins I'Indépendant répond-t-il ?

Quel probléme I'Indépendant contribue-t-il a
résoudre ?

Quels combinaisons de services
I'Indépendant propose-t-il a chaque segment
de clientéle ?
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segment
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3 Canaux
Quels canaux les segments de clientéles préferent-ils ?

Canaux de communication (ex: Linkedin)

Canaux de distribution (ex: appel d'offre
internet)

Canaux de vente

Quels canaux sont ils actuellement utilisés
pour vendre ?

Les canaux de l'organisation sont ils intégrés -
offrent ils une apparence "sans couture"?

Quels sont les canaux les plus rentables ?

Comment s'integrent I'organisation dans la
routine du client ?

4 Relation avec le Client

Pour chaque segment, quels sont les attentes
en terme de suivi ? (ex: réunion mensuelle sur[segment 1 :
site)

segment 2 :

segment 3 :

. segment 1 :
Quelles sont les relations actuelles ? 9

segment 2 :

segment 3 :

Quel est leur cout ? segment 1 :

segment 2 :

segment 3 :

Comment s'articulent les relations clients avec
les autres éléments du modéle économique
(est ce que cette relation est un levier) ?

5 Flux de revenus

disposés a payer / quand peut on quitter le
freemium ?

(ex: le client est il prét a payer aprés un audit
gratuit)

Pour quoi payent ils actuellement ? |

Comment payent ils ? |

Comment préfereraient ils payer ?



vente classique de prestation de service
ponctuelle

Droit d'usage

Abonnement

Location/prét

Licence

Frals de courtage

Publicité

Quelles sont les mécanismes de prix

Prix fixes

Prix catalogue

Prix selon les caractéristiques
produits/services

Prix selon les caractéristiques
souhaitées d'un segment de

Prix selon le volume acheté

Prix dynamiques

Prix selon négociation (centrale
d'achat)

Prix selon les stocksl/yield
management

Prix du marché en temps réel

Encheres

Quelle est la contribution de chaque flux de
revenu vs revenu total ?

6 Ressources Clés
Quelles ressources clés la proposition de valeur exige-t-elle ?
... concernant les canaux ?

ressources physiques (lieu,
materiel)

ressources humaines

ressources intellectuelles

ressources financieres

... concernant la relation avec les canaux ?

ressources physiques (lieu,
materiel)

ressources humaines

ressources intellectuelles

ressources financiéres

... concernant les flux de revenus ?

ressources physiques (lieu,
materiel)

ressources humaines

ressources intellectuelles

ressources financiéres

7 Activité Clés

Quelles activités clés les propostions de
valeur exigent-elles ?

Production (industrie...)

Résolution de problémes
(santé, conseil...)

Plateforme réseau

8 Partenaires Clés

Qui sont les partenaires clés

Qui sont les fournisseurs clés de l'activité ?




Quelles ressources clés l'organisation se
procure-t-elle auprés des partenaires ?

Quelles activités clés les partenaires
conduisent ils ?
partenariats pour des économies
d'échelle

alliance stratégique, réduction du risque
externalisation (force de vente...)

9 Structure de couts

Quels sont les couts les plus importants liés
au modele économique ?

Quelles ressources clés sont les plus
couteuses ?
Quelles activités cls sont les plus couteuses ?




