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REMPLIR UN BMC - PLAN DE SESSION
	Titre du module
	Module de conception

	Titre de la séance
	Remplir un BMC

	Durée de la session
	Un jour

	Objectif de la séance
	Le but de cette phase est de  encourager les étudiants à créer un modèle d'entreprise pour leur propre idée d'entreprise. Ce faisant, l'objectif est également d'apprendre à identifier les forces et les faiblesses du modèle d'entreprise et d'explorer des alternatives pour surmonter ces dernières.


	Résultats d'apprentissage
	jeunes sont capables de rédiger un modèle d'entreprise. Les jeunes sont capables d'identifier les forces et les faiblesses de leur modèle d'entreprise.

	EntreComp Compétences acquises
	Opportunités de repérage. Valoriser les idées. Vision. Littératie financière et économique. Travailler ensemble. Planification et gestion.

	Compétences relatives à l'employabilité acquises
	La conscience commerciale. Communication. Travail en équipe

	Livraison : En ligne ; Hors ligne
	Hors ligne; en ligne

	Nombre d'activités (durée)
	Activités
Activité 1 – Remplir un BMC pour une entreprise existante.
Activité 2 – Remplir un BMC pour la fenêtre contextuelle.


	Activités d'évaluation
	A la fin de la session, demandez aux apprenants si, et si oui pourquoi, ils ont rendu leurs idées plus explicites en remplissant un BMC.



	Activité 1 : Remplir un BMC pour une entreprise (locale) existante

	Durée : 6 heures

	Ressources : voir description ci-dessous

	Orientation de l'animateur/de l'apprenant : assurez-vous que les apprenants comprennent tous les éléments constitutifs du BMC.

	Détails de l'activité :
guise d'introduction, quelques exemples de canevas remplis de modèles commerciaux d'entreprises célèbres pourraient être présentés. Quelques exemples peuvent être trouvés ici:
· BMC de Nespresso : https://www.youtube.com/watch?v=C1rSrHTz-Tk (anglais)
· BMC d'Airbnb : https://www.youtube.com/watch?v=WzGhFmiB9G0 (anglais)

Ensuite , les étudiants pourraient être encouragés à remplir un BMC d'une entreprise célèbre préférée avec l'aide du coach. Le coach peut également encourager les étudiants à identifier les forces et les faiblesses du modèle d'entreprise et à explorer des alternatives.

Dans ce processus, le coach peut poser aux étudiants quelques questions :
· Et si vous choisissiez une stratégie différente ?
· Et si le client le plus important disparaissait ?
· Pourriez-vous améliorer le ( i ) segment de clientèle existant, (ii) la proposition de valeur, (iii) les canaux, (iv) les relations clients, (v) les flux de revenus, (vi) les ressources clés, (vii) les activités clés, (viii) les partenariats, (ix) structure des coûts ?
· Quel serait l'effet de ces améliorations sur les autres blocs de construction ?
· …
Remplir un BMC pour une entreprise locale existante :
Le coach peut faciliter le placement des apprenants auprès des entrepreneurs locaux. Les PME (Petites et Moyennes Entreprises) n'ont pas toujours le temps de lancer effectivement une enquête sous la forme d'un BMC. Un apprenant pourrait les y aider, et ce serait un bel exercice pour les deux parties ; l'entrepreneur vérifie si ce qu'il fait a encore de la valeur sur le marché actuel, s'il existe de nouvelles opportunités ou s'il y a des choses qui peuvent être mieux arrêtées. Dans ce cas, l'étudiant travaille avec un entrepreneur, dont il peut beaucoup apprendre, ce qui lui donne également la possibilité de s'entraîner à élaborer un BMC concernant un cas commercial réel et ainsi d'acquérir de l'expérience dans la vie professionnelle réelle.

Encore une fois, le coach pourrait encourager les étudiants à identifier les forces et les faiblesses du modèle commercial de l'entreprise locale et à explorer des alternatives.

Dans ce processus, il/elle peut poser aux étudiants quelques questions :
· Et si vous choisissiez une stratégie différente ?
· Et si le client le plus important disparaissait ?
· Pourriez-vous améliorer le ( i ) segment de clientèle existant, (ii) la proposition de valeur, (iii) les canaux, (iv) les relations clients, (v) les flux de revenus, (vi) les ressources clés, (vii) les activités clés, (viii) les partenariats, (ix) structure des coûts ?
· Quel serait l'effet de ces améliorations sur les autres blocs de construction ?
· …



	Activité 2 : Remplir un BMC pour la fenêtre contextuelle

	Durée : 6 heures

	Ressources : voir description ci-dessous ; voir aussi « réflexion sur un modèle d'entreprise » dans la boîte à outils.

	Orientation de l'animateur/de l'apprenant : assurez-vous que les apprenants comprennent tous les éléments constitutifs du BMC et sont capables de remplir un BMC. En plus de cela, mettez les élèves au défi de penser de manière critique et créative afin d'améliorer et d'innover leur idée.

	Détails de l'activité :
Dans cette activité, les étudiants sont encouragés à remplir un BMC pour leur propre pop-up. Cela pourrait se faire via une approche en trois étapes (voir ci-dessous). Ce guide peut être fourni aux étudiants :
ÉTAPE 1 | Approche en trois étapes du Business Model Canvas
1. Remplissez les 9 cases sur papier. Cela peut être fait avec l'idée originale de l'entrepreneur.
2. Cherchez la connexion entre les 9 cases. Est-ce que tout est correct ? Exemple : Je veux une sandwicherie avec du pain de qualité et demande en moyenne 8€/pièce. Mon groupe cible est principalement composé d'étudiants. Ce n'est pas correct : les étudiants n'achètent pas de sandwichs à ce prix.
3. Apporter de l'innovation dans la toile.
Cela peut être fait via la question "et si ...". Par exemple:
· Et si Richard Branson investissait dans votre entreprise demain, que feriez-vous ?
· Et si vous changiez l'emballage ?
· Et si nous vendions via une boutique en ligne au lieu d'un magasin physique ?
· Et si nous achetions des choses au lieu de les fabriquer nous-mêmes ?
Encore une fois, le coach pourrait encourager les étudiants à identifier les forces et les faiblesses du modèle commercial de l'entreprise locale et à explorer des alternatives.

Dans ce processus, il/elle peut poser aux étudiants quelques questions :
· Et si vous choisissiez une stratégie différente ?
· Et si le client le plus important disparaissait ?
· Pourriez-vous améliorer le ( i ) segment de clientèle existant, (ii) la proposition de valeur, (iii) les canaux, (iv) les relations clients, (v) les flux de revenus, (vi) les ressources clés, (vii) les activités clés, (viii) les partenariats, (ix) structure des coûts ?
· Quel serait l'effet de ces améliorations sur les autres blocs de construction ?
…
ÉTAPE 2 | Remplir le canevas EN LIGNE (utilisez ce lien ) .
1. valeur : que faites-vous et quelle valeur ajoutée cela apporte-t-il à votre client ? Énumérer ce que vous voulez faire / offrir, par exemple. sandwicherie avec des sandwichs et des collations chaudes, permettant au client de gagner du temps le matin et d'arriver au travail plus détendu 
(il n'a pas à faire ses propres sandwichs). Cette partie concerne davantage le «cadeau» que vous offrez au client, ce n'est pas un résumé de l'offre - le BMC diffère d'un plan d'affaires.
2. Segments de clientèle : qui sera là ? Qui visitera la sandwicherie? Étudiants, hommes d'affaires, etc.?
3. Chaînes : où, comment vas-tu faire ça ? Via une sandwicherie physique ? Emplacement? Aussi, via un site Web?
4. Relation client : pourquoi le client achète-t-il chez vous ? Ex. on propose des petits pains de qualité, on connaît bien le client, 10+1 gratuit, on propose des sandwichs spéciaux qu'ils n'ont pas ailleurs, l'après-midi il y a 4 personnes derrière le bar, donc ça va vite (immatériels).
5. revenus : que rapporte-t-il ? Combien demandez-vous un sandwich ? Soyez concret !
= C'est la base, maintenant 4 autres éléments peuvent être remplis
6. Partenaires clés : que fait quelqu'un d'autre pour moi / avec qui est-ce que je travaille et que fait-il pour moi ? Énumérez les noms et écrivez ce qu'ils font pour vous.
7. Activités principales : qu'est-ce que je fais moi-même ? Énumérez ce que vous ferez, par ex. faire les courses, faire des sandwichs, faire des sandwichs, faire la caisse enregistreuse, faire le ménage le soir, la comptabilité, le marketing etc.
8. Ressources clés : de quoi ai-je moi-même ? Faites la liste de ce que vous avez. Ex. un frigo, une propriété que vous pouvez louer à un oncle, une camionnette, une caisse enregistreuse, etc.
9. Structure des coûts : combien cela coûte-t-il ? Essayez de faire une estimation de tous les coûts dont vous avez besoin pour réaliser vos plans pour l'entreprise. Bien sûr, cela peut être aussi complet ou incomplet que vous le souhaitez.
ÉTAPE 3 | Finalisez votre BMC dans une présentation Pecha Kucha
L'idée est de présenter enfin votre BMC à vos camarades apprenants, enseignant et/ou également à l'entrepreneur avec qui vous avez travaillé. De cette façon, vous recevez des commentaires sur vos idées et votre canevas et cela rendra votre BMC plus fort ! Lors d'une présentation Pecha Kucha, les participants présentent 20 images en un temps total de 6 minutes et 40 secondes au moyen d'un diaporama (PowerPoint / Prezi ou quelque chose de similaire). Chaque image est affichée pendant exactement 20 secondes. Cela demande de la créativité et d'aller à l'essentiel. Il n'y a pas de restrictions substantielles, il s'agit généralement d'un produit ou d'une idée, dans ce cas le BMC.
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