Canevas d'une idée de business

Confronter la nouvelle idée commerciale aux exigences d'un modéle économique

Probléme

Solution

Indicateurs clés de performance

Structure de coiits

Originalité de la proposition

Avantage compétitif

Canaux

Sources de revenus

Segments clients
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Questions complémentaires
apprécier la qualité de l'idée

Avons-nous identifié une idée unique qui est vraie, que peu ou aucun estiment pour étre vraie, un domaine ou personne d’autre ne
regarde ?

Est-ce que toutes les hypothéses et affirmations essentielles a la réussite du projet sont vérifiables, testables et répétables ?

Notre entreprise crée-t-elle une percée technologique ou des améliorations graduelles ?

Notre technologie exclusive est-elle au moins dix fois meilleure que son plus proche substitut dans certains aspects importants pour
amener un réel avantage concurrentiel ou monopolistique ?

Démarrons-nous avec une grosse part d'un petit marché mais qui peut se développer, ou dans un marché concurrentiel avec le risque de
sacrifier les profits avec le temps ?

Notre position sur le marché sera-t-elle défendable dans les 10 et 20 prochaines années ?

Est-ce le bon moment pour démarrer cette entreprise-la ?

Avons-nous la bonne équipe ?

Avons-nous un moyen de non seulement créer mais aussi de livrer notre produit ?

0. Pour réduire les risques, l'idée peut-elle étre développée avec un premier client ?

e Trouver un client pionnier prét a payer pour cette nouvelle idée ;

e Mettre au point avec lui un premier produit / service viable avec les fonctions essentielles ;
e Tester et mesurer sa satisfaction, adapter son offre en conséquence;

e Puis apres validation, passer du prototype a la phase commerciale.



Canevas de modele économique

L'activité existe et se développe. Explication de I'identité de |'entreprise.

Partenariats clés Activités clés Propositions de valeur Relations avec le client Segments clients

Ressources clés Canaux

Structure de coiits Sources de revenus




Questions complémentaires
apprécier la qualité du modéle économique

Combien de gens ou d’entreprises offrent un résultat voulu similaire (taille du marché) ?

Avec quelle performance (délai, colt, qualité...) notre Proposition de Valeur permet a nos clients ciblés d’obtenir le résultat voulu ?
Quelle est vraiment lI'importance de ce résultat pour le client et a-t-il effectivement un budget a dépenser pour lui ?

Quel est le colt de passage a la concurrence empéchant le client de changer ?

De quelle facon notre modeéle d’entreprise est évolutif et peut croitre ?

Est-ce que notre modéle économique produit des revenus récurrents?

Est-ce que nous encaissons (par fonds propres ou par les clients) avant de dépenser ?

Dans quelle mesure implique-t-on les tiers (client ou autres) a faire une partie du travail ?

Notre modéle économique integre-t-il une protection contre la concurrence ?

O Notre modéle économique change-t-il radicalement la structure des colts ?
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Business idea canevas

Challenging a new business idea with the requirements of a business model

Problem

Solution

Key performance metrics

Cost structure

Unique value proposition

Unfair advantage

Channels

Revenue streams

Customer segments
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Additional questions
perceiving the quality of the idea

Have we identified a unique opportunity that is true, that few or none believe to be true, an area where nobody else is looking?

Are all the assumptions and assertions critical to the success of the project verifiable, testable and repeatable?

Does our business create a breakthrough technology or incremental improvements?

Is our proprietary technology at least ten times better than its closest substitute in some important dimension to lead to a real competitive
or monopolistic advantage?

Are we starting with a big share of a small market but that can grow, or are you starting in a competitive market with high risk to give up
profits with time?

Will our market position be defensible 10 and 20 years into the future?

Is now the right time to start our particular business?

Do we have the right team?

Do we have a way to not just create but deliver our product?

0 To reduce the risk, can the idea be developed with a first customer?

e Find a pioneer customer willing to pay for this new idea;

e Develop with early adopters a minimum viable product / service with essential features;

e Test and measure satisfaction, adapting our offer accordingly;

e Then, after validation, getting from prototype to market.



Business model canevas

The business exists and grows. Description of the company identity.

Key partners

Key activities

Key resources

Cost structure

Value propositions

Customer relationships

Channels

Revenue streams

Customer segments
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Additional questions
perceiving the quality of the business model

How many people or companies there are with a similar job-to-be-done (market size)?

How well (delivery, cost, quality...) our Value Proposition is getting our target customer’s job done?
How important this job really is for the customer and if he actually has a budget to spend on it?
How much do switching costs prevent our customers from switching?

How scalable is our business model, and can it grow?

Does our business model produce recurring revenues?

Do we earn (against equity capital or through customers) before we spend?

How much do we get outsiders (customer or others) to do part of the work?

Does our business model provide built-in protection from competition?

0 Is our business model based on a game-changing cost structure?



