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Avant-propos

TPE est I'acronyme de « tres petites entreprises ». Il fait référence a une structure dotée
d'une personnalité morale qui emploie moins de 10 salariés, n'appartient pas a un groupe
et a un chiffre d'affaires ou un total de bilan inférieur a 2 millions d'euros. Depuis 2008, on
appelle officiellement ces structures micro-entreprises, mais le terme de TPE reste large-
ment utilisé dans le langage courant.

Nous sommes bien loin de la caricature du patron et des caractéristiques de la grande
entreprise. Dans la TPE, le « patron » est souvent seul et il doit tout gérer. Son quotidien
est margué par un manque de temps qui le freine dans le développement de son activité
et qui expligue notamment ses attentes en termes d'accompagnement sur la gestion de son
entreprise mais également sur la communication et la prospection commerciale. Ce manque
de temps ajouté a un manque de moyens financiers sont autant de freins a la croissance
de la TPE.

Délaissée par les pouvoirs publics, menacée par les actions lobbyistes des grandes entre-
prises, peu représentée par les organisations professionnelles, proie facile pour les orga-
nismes sociaux et I'administration fiscale, la TPE semble souffrir de tous les maux de la
trop petite structure.

Et pourtant, sur les 3 millions d'entreprises francaises, plus de 2 millions de TPE emploient
prés d'un salarié sur dix et sont a l'origine de 9 % du PIB francais'... Employeurs importants,
créateurs de richesses, les TPE sont des acteurs essentiels de I'économie francaise. Elles
pourraient méme ['étre encore plus si le vivier que représentent les tres petits entrepre-
neurs était plus encouragé a transformer ces TPE en PME.

Dans cet ouvrage, il est avant tout question de faire prendre conscience aux dirigeants de
TPE du potentiel de leur entreprise et de leur fournir des outils d'analyse ou des pistes de
perfectionnement afin de leur permettre de mieux s'organiser et de gagner du temps pour
se consacrer au développement de leur activité.

Pour étre plus performants et améliorer leurs conditions de travail, les dirigeants de TPE
doivent se structurer, mais également saisir les opportunités qu'offrent la transformation
digitale et la déréglementation de I'économie.

lIs doivent aussi s'impliquer plus afin d'étre mieux représentés aupres des institutions et
des organismes pour que leurs intéréts - bien différents de ceux des PME, ETI et grandes
entreprises - soient mieux pris en compte et défendus. Les TPE sont aujourd'hui cham-
pionnes de France des pénalités et majorations. Pourquoi ? Parce qu'une TPE est souvent
trop petite pour se défendre.

C'est pourquoi il est utile de partager ce livre, afin que tous prennent conscience de toutes
les taches auxquelles les « patrons » de TPE doivent faire face et de tous les défis qu'ils
doivent relever quotidiennement avec courage et ténacité.

Je dédie cette « boite a outils » a tous les dirigeants de TPE.

1. Etude INSEE, 2012.
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La Boite a outils,
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Comment utiliser
les QR codes de ce livre?

Téléchargez un lecteur de QR code gratuit et
ouvrez l'application de votre smartphone.

’ Photographiez le QR code avec votre mobile.

(3 Découvrez les contenus interactifs sur votre

smartphone.

Si vous n'avez pas de smartphone, saisissez I'URL
indiquée sous le QR code dans la barre d'adresse
. de votre navigateur Internet
Les OUtIIS Sont g—

classés par dossier
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«Connais-toi toi-méme, connais ton ennemi, ta victoire ne sera jamais mise en danger.
Connais le terrain, connais ton temps, ta victoire sera alors totale.»
Sun Tzu
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LA BOITE A OUTILS DE LA TPE

Comprendre son activité :
le Business Model

LE MECANISME DE CREATION DE VALEUR PAR L'ENTREPRISE

La représentation
visuelle de l'outil

—

Résumé

Un Business Model décrih maniére sing
et cohérente avec

de la valeur.

Va répondre et tous les élé-
ments (communication distribution, fidélisation,
organisation) qui vont permettre de satisfaire
ce besoin. Le 3usiness Model aide  cerner les
forces de lentraprise, 3 optimiser son organisa-
tion et a sécuri<r son fonctionnement.

Utiisé pour amlorer 1a rentabilité de Fen-
treprise, il est ég Jlement un outil de réflexion
stratégique.

InSIqht

ent way your enterprsg
.t provides you il

®  Abusiness model desf s the unique, coher-

sab0ing to create value.

Sur strategy, 2 e
1ulfl, G165 elements (communication, dis-
tribution, customer loyalty, logistics) that will
help you satisfy them. It highlights your com-
pany’s strengths, cotimizes its organization and
ensures that it functions well.

Often used to mak> companies more profit-
able, business mode  are also useful strategic
reflection tools.
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DOSSIER 1

Pourquoi I'utiliser ?

Objectif

Bien définir son Business Model permet d'abord
d'optimiser la rentabilité de Ientreprise en se
concentrant sur les facteurs clés qui justifient
Vattractivité de son offre.

ORGANISER

+Quelle est la traduction financiere \

on
activité : mes principales recettes (1a
tion de mon chiffre d'affaires) et mes pi
pales charges afin de définir la rentabilité
mon entreprise.

~

model reflects
Pour réaliser cette analyse vous devez Vous st customers
interroger sur votre entreprise, 577477

a bonne du
modele économique de son entreprise permet
d'étre innovant en changeant les régles du jeu.
Ceest le cas de sociétés telles que lkea, eBay
ou encore Airbnb dont le succés repose sur la
remise en cause des habitudes d'un secteur.

Contexte

Aujourd'hui on ne va pas innover uniquement en
créant des nouveaux produits ou en cherchant
de nouveaux débouchés. On va innover dans la
maniére de concevoir son entreprise c'est-a-dire
en travaillant sur les éléments qui composent
son Business Model et en les réinventant.

Comment ['utiliser ?

Etapes

Pour définir votre modéle économique et en
imaginer les évolutions, vous devez vous poser
les questions suivantes :

Quest-ce que je vends, 3 qui mon offre est
elle utile et quel est mon avantage concurrer
tiel : pourquoi mes clients vont choisir mol
produit plutdt que celui proposé par un concur-
rent ?

“+Qui sont mes principaux clients et com-
ment je les atteins, que ce soit au niveau de
la communication ou de la distribution de mon
offre 2 Il convient également de s'interroger sur
la relation que j'entretiens avec mes clients, la
maniére dont je les fidélise et dont je prospecte.
“De quelles ressources ai-je besoin et quels
processus faut-il mettre en place pour four-
nir la proposition de valeur envisagée : savoir-
faire, fonctions essentielles, fournisseurs et
partenaires.

son mais également. H 2L
oot el gnalétique
Méthodologie et conseils | H

Lintérét du Business Model est de C a I re

progresser, innover, réinventer son modele comme réellement
économique : essentiel. »)
Evaluez la solidité de votre Business Model : Michael Dell
sera-til capable de résister au temps,  la
concurrence ou a I'apparition de biens de subs-
titution ?
+ Remettez en question toutes les hypotheses
que vous considérez comme acquises.
Regardez ce qui se passe ailleurs, méme
dans des secteurs trés différents du vatea il

::\;eaoé:i(;rr:tt‘:fcurs des sources de Les a pports
de I'outil
et ses limites

—

°
8
=
3
2
o
o
o
8
E
3
le Businl

= Un Business Model nest pas un outil statique.
Source d'innovation et de stimulation, il doit sans
cesse étre revu, corrigé, réinventé afin de s'adap-
ter aumarché, aux évolutions des comportements
de consommation et aux attentes des clients.

Comprendre son activité :

Un approfondissenfent
pour étre plus
opérationnel

L'outil L'essentiel e
en synthéese en anglais F
Comprendre son activité DOSSIER 1 ORGANISER

Comment &treyius efficace ?

ouvelle
:Z Business /’f/"” sterwalder
nération = AR gusiness Model Nou-
avers 1a majlex Osterwalder propose
une présentation schématique du modéle éco-
nomique de lent eprise.
La matrice est | ivisée en 9 blocs qui couvrent
les domaines | rincipaux de Factivité de Ien-
treprise. Dan:_a partie droite de la matrice, on
trouve ce qu_ fe lentreprise a ses clients. Dans
Ia partie g2 e, ce qui permet Ia faisabilité de
Toffre. Au’ ntre, I'ofire de 'entreprise, cest-3-
dire sap sosition de valeur.

le Business Model

le design, la marque, fa commodité, e prix, la
personnalisation...

“Bloc n° 3 - Les canaux : les moyens de com-
munication et de distribution que vous met-
tez en place pour communiquer et entrer en
contact avec vos clients. Magasin propre, site
internet, place de marché, distributeur..
+Bloc n° 4 - La relation client : les moyens que
vous déployez pour fidéliser vos clients, en acqué-
ir de nouveaux, facilter I'acte dachat. Assis-
tance personnelle, communautés, co-création.
#Bloc n° 5 - Les revenus : les recettes gén
rées par votre activité. Elles peuvent étre
ponctuelles ou récurrentes, fixes ou variables...
Vente de biens, abonnement, location, licen-
sing, frais de courtage, publicité

“#Bloc n° 6 - Les ressources clés : les actifs
les plus importants requis pour faire fonction-
ner le modéle économique de I'entreprise. Bre-
vet, savoir-faire, machine, emplacement, site
de fabrication, site internet...

“Bloc n° 7 - Les activités clés : les fonctions
ou activités les plus importantes pour que le
modele économique fonctionne. Logistique,
marketing, , production, créati-

Source : Business Mode! You, Tim Clark, Alexander
Osterwalder, Yves Pigneur

#Bloc n° 1- Les segments de clientéle : pour
qui Tentreprise crée-t-elle de la valeur ? Qui
sont les clients les plus importants ? Mar-
ché de masse, de niche, segmenté ou encore
marchés multilatéraux (cas d'un marché ol la
satisfaction d'un type de clients va vous per-
mettre de faire payer les autres: la presse gra-
tuite avec d'un coté les lecteurs et de fautre
les annonceurs).

+Bloc n° 2 - La proposition de valeur : a quel
besoin notre offre répond-elle ? Quest-ce ai
va inciter le client & choisir votre entrep'ise
PRRIOTTICTITSTR A

L'indispensable

»

vité, formation...

“Bloc n® 8 - Les partenaires clés : partenaires

ou fournisseurs qui sont essentiels pour confor-

ter I'avantage concurrentiel de I'entreprise. Rela-

tion acheteur fournisseur joint-venture, aliance...
9- atsindis-

ts variables (qui vont varier
CA) ou de colts fixes
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CAS BM : quie est ma proposition de valeur ?

The Value Proj

Gain Creators
o

Products
& Services

Pain Relievers,

Quel est votre Business Model ?
Avant de vous poser cette question, analysez
les besoins et les attentes des clients et
demandez-vous :
Enquoi votre activité est-elle utle avos clients ?
Quel est le besoin de la société auquel vous
répondez ?

Quel est le probleme auquel vous apportez
une solution effective et singuliére ?
La réponse & ces interrogations aboutit a une
promesse, un engagement : la_ proposition
de valeur. Véritable colonne vertébrale du
Business Model, c'est autour de cette proposi-
tion de valeur que toutes les forces et les éner-
gies de I'entreprise seront mobilisées et que
toutes les actions seront mendes.

7

Un cas pratique
commenté

Customer Segment

Customer
Job(s)

Source : Strateqyzercom.

IKEA : I'aménagement fonctionnel,
accessible et sans sacrifier le design

Loccasion dune sortie en famille dans un
lieu unique pour trouver tous les meubles de
la maison, une présentation en kit pour étre
transporté et monté par le client, une collabo-
ration avec des designers.

: le Business Model

Airbnb : la chambre d'hGte Web 2.0

Lentreprise sadresse a des touristes qui
veulent se sentir chez eux en voyage. Accueil
personnalisé, tarifs de deux a quatre fois moins.
élevés que ceux d'un hatel, revenu additionnel
pour les propriétaires, le tout géré par une
plateforme de mise en relation. w

Comprendre son activité
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Les qualités d'un bon dirigeant \

ique
gtre praqmat\qu :\j

Etr

Les dirigeants de TPE sont heureux ! C'est ce qui ressort d'une étude d’American Express-
Opinion Way.

1. 80 % des patrons de TPE francaises se déclarent « heureux et épanouis » dans leur activité professionnelle,
selon une étude American Express réalisée par Opinion Way fin février 2016 auprés de 506 patrons de TPE
représentatifs des TPE francaises.
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