
Formation pratique (1re partie) : co-conception et mise en réseau
Matrice d’affaires
La matrice d’affaires est une approche de haut niveau qui sert à co-créer et visualiser les principales composantes d’un modèle d’entreprise et qui permet de tester et de peaufiner différentes options par itération. 
Il s’agit d’un moyen de montrer explicitement comment la valeur est créée et saisie, et de réfléchir aux différentes solutions possibles.
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Module d’atelier

            LAPS DE TEMPS

      60 à 120 minutes
     (selon la taille du    groupe)

     TAILLE DU GROUPE

     Groupes de 5




Utilisez-la pour…             


· Structurer un business plan
· Disposer d’une vue d’ensemble sur toutes les forces
et les parties prenantes
· Comprendre en profondeur la nature des modèles d’entreprise
· Par exemple, les organisations du secteur public ont utilisé cette matrice pour aider les services à se considérer comme des entreprises
·  tournées vers le service
· Visualiser rapidement un modèle d’entreprise afin de pouvoir tester et peaufiner différentes options par itération.
· Élaborer rapidement le modèle d’entreprise pour les services ou de produits existants, qu’ils soient physiques ou numériques, ou prototyper le modèle d’entreprise pour de nouveaux concepts

SUPPORTS ET AUTRES BESOINS
· (facultatif) Livre sur la création de modèles d’entreprise
· (facultatif) Livre en toile sur la proposition de valeur
· Stylos/marqueurs
· Blocs-notes autocollants








EN SAVOIR PLUS

Strategyzer
Créer une meilleure entreprise
Livre sur la création de modèles d’entreprise
Il s’agit d’un livre sur la conception des services — avec des cas détaillés
Livre sur la création de valeur — pour disposer d’un guide pratique sur les modes d’application
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Formation pratique (1re partie) : co-conception et mise en réseau
Matrice d’affaires
Procédure par étapes 




Disposition
1.

Imprimez les modèles (au format A0 ou à tout autre format dans lequel vous pouvez insérer plusieurs autocollants), accrochez la ou les matrices d’affaires au mur et demandez aux groupes d’explorer les différentes options.
Une idée pour collecter des informations et de nouvelles perspectives serait de faire tourner les groupes toutes les 10 minutes et de leur demander d’observer les différentes matrices. Si vous ne pouvez pas imprimer, dessinez le modèle sur une grande feuille de papier ou un tableau blanc.
Il peut parfois être utile d’avoir sous la main des personnages, des cartographies ou des prototypes des parties prenantes.

Affichage
3.

3.

Chaque autocollant ne doit contenir qu’une seule idée et être rédigé de manière lisible au fur et à mesure que vous parcourez chaque section dans l’ordre.

Segments de clientèle
Qui sont les clients ? À quoi pensent-ils ? Quelles sont leurs différences ? 
   

Canaux 
Les offres de valeur 
sont fournies aux clients à travers 
6.

la communication, la distribution et les canaux de vente.

Relations client
7.

Comment interagir avec le client tout au long de son parcours ? Quelles relations clients sont établies et maintenues avec chaque segment de clientèle

Activités principales
8.

Quelles sont les activités stratégiques uniques que mène l’entreprise fait pour offrir ses services ?

Ressources essentielles
9.

Quels sont les atouts stratégiques uniques dont l’entreprise doit disposer pour rester compétitive ? Sachant que les ressources essentielles sont souvent liées aux activités essentielles, quelles ressources sont nécessaires pour mener à bien une activité spécifique ?  Essayez d’être aussi précis que possible.
         Partenariats stratégiques
Offre de valeur
En quoi les offres sont-elles convaincantes ? Pourquoi les clients achètent-ils ou utilisent-ils notre solution ? (l’offre de valeur doit correspondre à chaquesegment de clientèle identifié. Vous pouvez également utiliser le « modèle d’offre de valeur » pour vous aider à définir l’offre de valeur). Ce modèle cherche à résoudre les problèmes des clients et à satisfaire leurs besoins grâce à des offres de valeur.

Selon vous, quelles sont les activités et les ressources qui sont importantes, mais qui ne sont pas alignées sur ce qui relève uniquement de la stratégie ? Qu’est-ce qui dépasse votre domaine d’activité ? Les partenaires peuvent-ils fournir leurs services dans l’un de ces domaines ? Comment ?
10.

Quels domaines ? Les partenaires stratégiques peuvent ou non être associés aux activités essentielles, car au fur et à mesure que vous itérez et affinez la matrice, des partenariats inattendus pourraient apparaître.

Procédure par étapes (suite)
Formation pratique (1re partie) : co-conception et mise en réseau
Matrice d’affaires




Flux de revenus et structure des coûts 
Celui-ci et la structure des coûts dépendent vraiment de l’ampleur que vous souhaitez donner à votre projet.
Vous pouvez par exemple identifier les principaux facteurs de revenus/coûts ou vous lancer dans l’élaboration d’un véritable business plan.
Commencez par parcourir les blocs d’infrastructure pour identifier les générateurs de coûts puis parcourez les blocs de clients pour identifier les flux de revenus potentiels. Une fois que vous disposez des structures de coûts et de revenus, mettez-y des chiffres et estimez les coûts et les revenus. Essayez de cerner les capacités de votre public et adaptez-les à ce qui sera le plus bénéfique pour les objectifs de la séance.

Itérer et peaufiner
Ne vous arrêtez pas au premier résultat. La matrice est très utile pour découvrir les différentes solutions qui peuvent être explorées par la suite. Recherchez les informations qui manquent et essayez de combler les lacunes. Continuez à poser des questions pour vérifier si l’offre en soi est viable. Défiez la matrice en définissant les contraintes aux ressources et aux partenaires, entre autres. Comparez, peaufiner et discuter le modèle.
2.




LES CHOSES À FAIRE ET À NE PAS FAIRE. SOYEZ PRUDENTS.

Comparer à la concurrence, au marché, et aux tendances : Le modèle d’entreprise doit également doit être analysé et remis en question vis-à-vis de la concurrence, des forces du marché, des forces de l’industrie et des tendances futures.

!	Règle générale : si vous ne pouvez plus faire entrer de notes autocollantes dans l’une des cases, cela signifie que votre discussion est déjà trop élaborée.
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