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Comment repenser, 
redéfinir et renouveler votre 

modèle d’affaires
Estelle Métayer



Comment réinventer sa propre industrie
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https://www.youtube.com/watch?v=k0NON8mOs_w&feature=player_detailpage

https://www.youtube.com/watch?v=k0NON8mOs_w&feature=player_detailpage


Cirque du Soleil
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Le modèle d’affaires traditionnel du cirque
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Modèle du Cirque du Soleil
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Cirque régional plus petit

Bouglione

La toile de stratégie
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Plaisir et humour Site uniqueVente dans les allées

Plusieurs arénas de spectacle
Frissons et dangerSpectacles d’animaux

Vedettes

Thème

Environnement d’auditoire 
raffiné

Plusieurs productions

Spectacle artistique,
musical et de danse

Cirque du Soleil

© Kim & Mauborgne 2006
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Activité de mise en 

train : revoir le 

concept de club de 

sports
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Le cadre à quatre actions

Une nouvelle
courbe de valeur

Réduire
Quels facteurs devraient être réduits sous la norme de 
l’industrie?

Créer
Quels facteurs devraient être créés que 
l’industrie n’a jamais offerts?

Éliminer
Parmi les facteurs que l’industrie tient pour 
acquis, lesquels devraient être éliminés?
= pour découvrir et éliminer les compromis

Élever
Quels facteurs devraient être élevés au-dessus de la norme 
de l’industrie?
= pour aider à découvrir de toutes nouvelles sources de 
valeur et à créer une nouvelle demande

Vous donne un aperçu à savoir comment
élever la valeur de l’acheteur et créer une
nouvelle demande.
Nouvelle expérience tout en conservant
une faible structure des coûts.

Pousser les entreprises à
procéder à plus que des
exercices de maximisation de
la valeur avec les facteurs
existants de la concurrence. 
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Illustration : Quel est 

le modèle d’affaires 

dans les sports ?
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D’autres modèles 

d’affaires 

novateurs dans 

les sports
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Tough Mudder
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One-World Play Project
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World Bicycle Relief
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LoveFutbol :
Construire un stade à la fois
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3rd Half : tourisme sportif
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Encourager les sportifs



Libre de jouer



Atelier : Réinventer le 

modèle des 

fédérations de sport
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<< insérez ici votre 
proposition de valeur >>

<< décrivez ici votre structure de coûts >>

<< énumérez ici vos 
partenaires >>

<< décrivez ici vos flux de revenus >>

<< énumérez ici vos ressources 
principales accessibles >>

<< décrivez ici vos activités 
principales >>

<< décrivez ici comment vous 
planifiez de tisser et gérer la 
relation entre le client et votre 
marque >>

<< décrivez ici 1) comment vous 
planifiez de trouver de nouveaux 
clients, 2) comment vous 
planifiez de leur livrer votre 
proposition de valeur et 3) 
comment vous planifiez de 
communiquer avec vos clients >>

<< décrivez ici votre 
segment de clients 
cibles >>
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Réinventer votre modèle d’affaires

À vos tables, choisissez une des fédérations de sports.

Servez-vous de la toile du modèle d’affaires pour esquisser le
modèle d’affaires actuel.

Transformez la courbe en éliminant, réduisant et créant de
nouvelles sources de valeur.
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En conclusion...



3 caractéristiques d’une bonne stratégie

• Elle est concentrée; elle n’est pas diffusée 
parmi tous les aspects potentiels du marché

• La forme de la courbe de valeur diverge de 
celle des concurrents potentiels

• Elle est accompagnée d’un slogan accrocheur
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Ceux qui remettent en question les suppositions de leur propre industrie

Ceux qui vont chercher des « voix externes »

Ceux qui ont le courage de faire des choix difficiles

Qui seront les prochains champions?
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Source : Alex Osterwalder

Prochaines
étapes
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