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De quol allons nous parler ? Et pourquol ?

Que signifie innover / se démarquer
d'un point de vue modele
économique ?

Digitalisation des usages
Phygitalisation des points
de ventes
Enjeux écologiques

Quels sont les modeles derriere
les offres digitales innovantes ?
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Qu'est-ce qu un business model ~
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INITIATION

_e business model, leguation du profit en 4 guestions

Que vend-on ?

Qui est
" notre client ? |
Comment N R Comment
le produit-on ? [ le vend-on ?
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Quiest-ce guun business model
innovant 7
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Quappelle-t-on un business model iInnovant 7

Que vend-on ?

Un Business Model est considére
innovant lorsqu'il change au moins 2 Smm s

de ses 4 dimensions SN
! Quiest |
. notre client ?/
Comment \ ) Comment
le produit-on ? JRETGEIESaS le vend-on ?
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BUSINESS MODEL INNOVATION

e business model iInnovant cree un avantage
concurrentiel supplementaire

Avantage
concurrentiel

A

Innovation
Business Model

Innovation
process

Innovation
produit

> Temps

Source: The Business Model Navigator
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Ftude de cas  la vente de rasoirs

Comment réussir a concurrencer un acteur leader sur son marché depuis plus de100 ans ?

85% du

= ] CA sur

7 [ : canal

‘ 3 physique
100% du : F
CAen \(’ _ b’
i DOLLAR SHAVE CLUB - = |/

§.‘ : ; 15% du

Al MAN REMADE DAIL CAen

* BIG * ‘ ligne

moustache

Abonne . WONSIEUR

t
. pla BARBIER Vo
—— : Achat a

l'acte

0 Cephe.l'd CONSULTING CONFIDENTIEL 10



[REE

uE
s
P2 2.
—

a7
N S
% 4
e
A

Vit
7

-~

Comment creer un business model
innovant 7
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Un processus dinnovation en 4 phases.

Test & Learn Test & Learn

Recherche et développement

d idées innovantes pour

l'évolution du Business
Model actuel

Mise en ceuvre opérationnelle et
conduite de changement

Intégration

Ideation

Compréhension du Business
Model actuel, secteur et
interaction avec [ écosystéeme

Vérification de la
cohérence en interne et en
externe des nouveaux
Business Model proposés

Source: The Business Model Navigator, O; Grassmann, K. Frankenberger & M. Csik
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Nnitiation : etat des lieux de a situation

Recherche et développement

d idées innovantes pour

l'évolution du Business
Model actuel

Intégration

Ideation

Compréhension du Business
Model actuel, secteur et
interaction avec [ écosystéme

Vérification de la
cohérence en interne et en
externe des nouveaux
Business Model proposés

Mise en ceuvre opérationnelle et
conduite de changement

Implémentation

Source: The Business Model Navigator, O; Grassmann, K. Frankenberger & M. Csik
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_e business model, leguation du profit en 4 guestions

Que vend-on ?

/

! Quiest

. notre client ?/
\ 7

Comment Comment

le produit-on ? le vend-on ?
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INITIATION

4 questions qui se decomposent en g elements constitutifs
du business model

Les ressources clés sont les
actifs qui permettent de
délivrer la proposition de

valeur, la relation client, la

qualite des canaux

Les activités clés sont les
choses importantes que
doit savoir faire une
entreprise pour assurer la
viabiliteé de son business
model

Les partenariats revétent
differentes caracteristiques
(alliances, JV, coopetition,
etc)

La structure de colts est ce

qui finance la création et la

délivrance de la proposition
de valeur

20
_E Partenaires clés E Activités clés Proposition de valeur u Relation client m Segment de clientéle

P Qui est
Grace au savoir faire Des produits et des notre client ?
de lU'entreprise dans services pour un Une relation
des activités clés segment donné

avec le client

Définir une cible
de clients

Que vend-on ?

Ressources clés Canaux

Grace aux A

fournisseurs, aux Grace a une N

partenariats, aux multiplicité de En choisissant

alliances avec des ressources des canaux de

tiers (humaines, vente adaptés a
infrastructurelles) ma cible

Comment
le produit-on ?
ﬁ Struc’

Comment
le vend-on ?

B Flux de revenus

En créant un modele
permettant de
générer des revenus

Grace a une structure
de colts qui supporte
le tout

Les segments de clienteles
impliquent une
communication et une
relation différente

On appelle aussi
« proposition de valeur » ce
qui fait qu'un client choisit
une entreprise plutot
qu'une autre

Le canalest ce quimet en
relation le client et la
proposition de valeur

La relation client determine
la fagon qu'a l'entreprise
d'acquerir et fideliser les

clients

Les « Flux de revenu » fixe
des mecanismes de prix
(paiements ponctuels ou

récurrents en contrepartie

d'une proposition de valeur)

e Cepheld CONSULTING
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Une fois le modele etabli, le guestionner

Questionner son modéle, c'est Reconsiderer Que vend-on? Reconsidérer
reconsidérer sa proposition de les moyens la valeur
valeur, et les moyens pour y
parvenir. /,/’"\\
" Quiest |
Le numeérique n'est alors qu'au ' notre client ?
service de ce questionnement Comment | ' /| Comment
mais n'est pas une fin en soi. le produit-on? |~ -~ le vend-on ?
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INITIATION

Connaltre ses clients

En connaissant son client, en sachant reconsidérer le contour de sa stratégie, on pose un
diagnostic précis sur ses propres forces et faiblesses

Mon Pricing est-il le bon ? x J Puis-je innover technologiquement ?

Pourquoi certains clients

n'achetent pas ? J x Ai-je des ressources inutilisées ?

Comment les clients paient-ils ?
J Comment assurer une complémentarité

. _— . ?
Mon service peut-il étre plus simple ? x avec des concurrents :

Puis-je me passer d'une activité, en
Comment donner plus de raisons x ajouter une ?
d'acheter ?

0 Cepheld CONSULTING
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INITIATION

En dedulre les forces et faiblesses de son modele

En répondant a un maximum de
questions sans cesse ramenées
au client, on dévoile peu a peu
les opportunités d'actions et les
points de vigilance

Les forces et faiblesses de mon modeéle

J Puis-je innover technologiquement ?

Mon Pricing est-il le bon ? x

Pourquoi certains clients

n'achétent pas ? J

Comment les clients paient-ils ?

Mon service peut-il étre plus simple ? x

Comment donner plus de raisons J
d'acheter ?

x Ai-je des ressources inutilisées ?

J Comment assurer une complémentarité

avec des concurrents ?

Puis-je me passer d'une activité, en

ajouter une ?

Les opportunités Les menaces

Des produits de substitution ont éte

De nouveaux besoins détectes
Augmenter les prix

Des partenaires peuvent compléter notre
proposition de valeur

Etc.

détectes

Notre marche va étre sature
Nous sommes trop dépendants d'un

partenaire
Etc.

CONFIDENTIEL # 18



deation : recherche des idees iInnovantes

Recherche et développement

d idées innovantes pour

l'évolution du Business
Model actuel

Mise en ceuvre opérationnelle et
conduite de changement

Intégration

Implémentation

Idéation

Compréhension du Business
Model actuel, secteur et
interaction avec [ écosystéme

Veérification de la
cohérence en interne et en
externe des nouveaux
Business Model proposés

Source: The Business Model Navigator, O; Grassmann, K. Frankenberger & M. Csik
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BUSINESS MODEL INNOVATION

Les origines du business model innovation

BMI Lab - Université de St Gallen, Suisse

' ‘

|
o 5 années de recherche

o Analyse détaillée de plus de 350
innovations de business modeéles au
cours des 50 derniéres annees

20



On comptabilise 55+ declinaisons de business models

Qui en les combinant ou utilisés seuls représentent 90 % des business models innovants.

Quelques
exemples de

business
modeles
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BUSINESS MODEL INNOVATION

Exemples de trois modeles d'entreprises qui ont utilise e
nuMmerigue pour developper leur activite

cooy S

"NESPRESSO.

®
Ventre croisée
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BUSINESS MODEL INNOVATION

Exemples de trois modeles dentreprises qui ont utilise le
nuMmerigue pour developper leur activite

Plateforme . .

enchéres en lighe
"NESPRESSO.

®
Ventre croisée

/ Amd E2 1,65Ghz / 4gb / 500g0 / win1(

:  Occasion
: 1h 31min 25s (15]uil. 2020 21:14:22 Paris)

44,50 EUR s encheres

© Ajouter a la liste d'Affaires a suivre
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BUSINESS MODEL INNOVATION

Exemples de trois modeles d'entreprises qui ont utilise le
nuMmerigue pour developper leur activite

B oo, S

"NESPRESSO.

®
Ventre croisée
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BUSINESS MODEL INNOVATION

Exemples de trois modeles d'entreprises qui ont utilise le
nuMmerigue pour developper leur activite

Plateforme . .

alme... »

"NESPRESSO.

®
Ventre croisée
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55+

pattern
~ o Cards 4
Ctre creatif

Adapter les logiques

Que vend-on ? Similarité

. \
" Quiest
. notre client ? |

Comment Comment Confrontation

le produit-on ? le vend-on ?
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[lustration

Similarité
idéation par analogie

Que ferait notre nouvel
actionnaire ?

NESPRESSO® Similarité

Similarite

e Cepheld CONSULTING
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IDEATION

[lustration

Confrontation
idéation par contraste avec des extrémes

Que ferait Steve Jobs ?

Souscription

Confrontation salesforce Confrontation

PORSCHE PORSCHE

PASSEPORT

0 Cepheld CONSULTING
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Integration

Recherche et développement

d idées innovantes pour

l'évolution du Business
Model actuel

Mise en ceuvre opérationnelle et
conduite de changement

Intégration

Implémentation

Ideation

Compréhension du Business
Model actuel, secteur et
interaction avec [ écosystéme

Veérification de la
cohérence en interne et en
externe des nouveaux
Business Model proposés

Source: The Business Model Navigator, O; Grassmann, K. Frankenberger & M. Csik
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Valldation du concept

Commencer )
par la Vlable
&‘ Business
Désirable
Humain

Faisable
Technologie

CONFIDENTIEL
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INTEGRATION

Valldation du concept : le lean start-up

0 Construire le MVP

° Valider 'hypothése de proposition de valeur

° Valider 'hypothése de croissance

o Si nécessaire, pivoter

Test

Déploiement

L
/\®,
/OE; .
Q2

.
%
2 O
Qe

“
oy e
S
3

Apprentissage Mesure
Analyse
Poursuite ou Indicateurs de
ajustements Performance
CONFIDENTIEL 32



Implementation

La transformation numérique est alors
au service de l'implémentation du

modéle économique retenu
Recherche et développement
d'idées innovantes pour
l'évolution du Business
Model actuel

Mise en ceuvre opérationnelle et
conduite de changement

Intégration

Ideation

Compréhension du Business
Model actuel, secteur et
interaction avec [ écosystéme

Vérification de la
cohérence en interne et en
externe des nouveaux
Business Model proposés

Source: The Business Model Navigator, O; Grassmann, K. Frankenberger & M. Csik
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CONCLUSION

De quol avons-nous parle ?

Digitalisation des usages
Phygitalisation des points
de ventes
Enjeux écologiques

Du processus d'innovation d'un
modéle économique et d'un outil : le
BMI

La transformation numérique est
au service de l'innovation du
modeéele et non l'inverse

L'innovation de modéle économique s'appuie sur le
numeérique et entraine une transformation « numérique » de
l'entreprise..

Et demain.. cette innovation passera par une transition
énergeétique / écologique.. a suivre au prochain épisode
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Pour aller plus loin.

CONFIDENTIEL

35



—ormez vous |

- . o
a ® X,

. . [(— ‘-’
Formations éligibles
au dispositif d’'urgence Stratégie Management Méthodes
. et organisation de linnovation de creativite
du FNE-Formation
pour les salaries en Ap.p.rehende'r 'la Créer un collectif Intrf)ductl.o hau
. . . transition numérique Design Thinking
activité partielle a
hauteur de 1500 € : Réinventer son modéle Conduire un projet Introduction au
Formations sur mesure . . " . . .
TTC / personne économique d'innovation Circular Design
Lancer une dynamique Présenter un projet Introduction au
d'innovation d'innovation LEGO® Serious Play®

e Formations sur mesure e Formations intra e Formations inter
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Rencontrons-nous !

30 minutes pour échanger
sur vos problématiques

https://cepheid.simplybook.it

laurent.botaya@cepheid-consulting.com

issam.balaazi@cepheid-consulting.com

Merc) |
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