lll. Construire son avantage concurrentiel

Construire une proposition de valeur efficace (Business Model)

Pour élaborer son offre, I'entreprise combine et organise des compétences et des
ressources (internes ou détenues par des partenaires) qui génerent des colts.

Toute proposition de valeur doit respecter :

2 regles

Transférer une partie de
cette valeur aux clients et
aux partenaires

Générer une valeur ajoutée
maximale



lll. Construire son avantage concurrentiel

Construire une proposition de valeur efficace (Business Model)

Comment l'entreprise peut construire une proposition de valeur
attractive, puis une architecture de valeur innovante permettant de
délivrer une valeur ajoutée ?

 Formuler une nouvelle proposition de valeur

e (Construire une architecture de valeur efficace



lll. Construire son avantage concurrentiel

3. Construire une proposition de valeur efficace (Business Model)

Clients (valeur pergue) Comment 7
Produits et/ ou services Chaine de valeur

Prix Réseau de valeur

Equation de profit

» Structure de codts

» Capitaux engagés

Combien 7



lll. Construire son avantage concurrentiel

3. Construire une proposition de valeur efficace - -
(Business Model)
Equation de /
profit

Meilleure solution : Redéfinition et une nouvelle combinaison des offres de
référence retenues.

Etape 1 Déterminer et évaluer I'offre existante

Repérer les éléments de l'offre existante présentant une véritable

valeur ajoutée

Objectifs y _
Classer et hiérarchiser

Ecarter ce qui ne présente pas une grande utilité



lll. Construire son avantage concurrentiel

3. Construire une proposition de valeur efficace
(Business Model)
Equation de /
profit |
» Combiner les éléments de deux Augmente la

1+1= 3 offres existantes et en créer une
troisieme

Eta pe 2 Développer une offre innovante

valeur percue

FormuLe™ > Eliminer ou diminuer certaines

s R cz,:lr?cterlsthues des offres de Réduire les colits
référence du secteur

5



lll. Construire son avantage concurrentiel

3. Construire une proposition de valeur efficace
(Business Model)

Equation de /
profit ‘

Fta pe 3  Evaluer la nouvelle offre

» Comparer la nouvelle offre avec l'offre existante

» Vérifier si la courbe de valeur de la nouvelle offre n’est pas trop proche de
celles des offres référentes




lll. Construire son avantage concurrentiel

3. Construire une proposition de valeur efficace (Business Model)

> Evaluation de l'offre — étude de la courbe de valeur
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Lehmann-Ortega et al. (2016), Strategor, 7¢ edition



lll. Construire son avantage concurrentiel

3. Construire une proposition de valeur efficace
(Business Model)
Equation de /
profit |

Fta ped  Determiner le prix

Une fois la nouvelle offre déterminée, il reste a en fixer le prix.
Il faut prendre en compte deux données de base pour fixer ce prix :

* |e prix de l'offre de référence,
* |es colts engendrés par cette nouvelle offre qui doivent étre couverts par le prix.



lll. Construire son avantage concurrentiel

3. Construire une proposition de valeur efficace
(Business Model)

Equation de
profit

L'entreprise doit se poser la question :
* De ses compétences, ses ressources et ses moyens ;

* Mais aussi de la facon dont elle pourra intéresser ses différentes parties
prenantes (fournisseurs, sous-traitants, distributeurs, etc)

» Quelles sont les activités sur lesquelles I'entreprise doit se concentrer et quelles
activités doivent étre confiées a des partenaires ?



lll. Construire son avantage concurrentiel

3. Construire une proposition de valeur efficace

(Business Model)

> Remise en cause de l'architecture de
valeur de lI'industrie

»
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lll. Construire son avantage concurrentiel

3. Construire une proposition de valeur efficace (Business Model)

»

> Remise en cause de l'architecture de
valeur de I'industrie

Fournisseurs

| Conception Y

Produchon n Dlstnbuhon / -

Jeu Achats spot Gamme étroite Forts stocks de Nombreux Délai de livraison
classique  opportunistes de produits matiéres premiéres magasins incertain
Artisanat de petite taille et prix élevés
Nouveau Contrats Tres large Faibles stocksde =~ Peudegrands Disponibilité
jeu créé along terme gamme de kits matieres premiéres magasins immeédiate
par lkea  Qualité stable CAO FAO Faible coit Prix clairs
logistique

Lehmann-Ortega et al. (2016), Strategor, 7¢ edition o



lll. Construire son avantage concurrentiel

Le diagnostic interne de I'entreprise vise a mettre en évidence les
possibilités d’'obtenir un avantage concurrentiel.

L'analyse va se faire en termes de forces/faiblesses par rapport :
- Aux élements de la chaine de valeur ;
- Aux ressources et compétences distinctives.

DIAGNOSTIC Vision du profil concurrentiel de
INTERNE I’entreprise
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Conclusion

Confrontation entre
facteurs clés de
succes et capacites
stratégiques

Analyse externe
de 'environnement

Macro-environnement
Concurrence

Opportunités

Analyse interne
de "organisation

Ressources
Compétences

Menaces

Forces

Facteurs clés
de succes

B
>

¥
Choix
stratégiques
ct
politiques
fonctionnelles

Faiblesses

Capacité stratégique
de entreprise

.

LeRoy (2017)

13




