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FICHE PRATIQUE
Etude économique

OBJET DE L’ETUDE ECONOMIQUE

Concernant le volet financier (Description économique de votre projet.) que vous devez
traiter dans la premiere phase du projet Pl (cahier OSEO), vous vous limiterez a définir le
modele économique de déploiement ou de commercialisation du produit ou service
correspondant a votre "idée" de départ :

- Chiffre d'affaires escompté, comment il est constitué, quelles sont les sources de
revenus liées soit directement a la vente du produit ou du service (vente,
abonnement, mix des deux) ou soit indirectement (ventes de licences, autres

sources de revenus : publicité par ex),

- prix de vente du produit ou du service (vente, location, mode de tarification (a
l'usage, au volume, a l'acte, ...),

- volumétrie et montée en charge.

Ceci dans le cadre de votre étude de marché et en positionnement par rapport a la
concurrence si elle existe ou par rapport a des produits existants auxquels votre produit se
substituerait en totalité ou en partie.

Vous n'avez donc pas a réaliser (méme si ce serait le cas dans la réalité) une étude
financiere compléte intégrant les couts d'investissement, les prix de revient pour produire
le service ou fabriquer le produit, les couts de commercialisation, le niveau de marge
pratiqué, etc...

SUPPORTS DE COURS UTILES

Les cours TC sur lesquels vous pouvez vous appuyer pour cette partie de I'étude sont les
suivants :

- le cours FIN en 4TC : quelques éléments pourront vous étre utiles dans le 3eme et
dernier chapitre. Ce cours, méme si il est trées important dans le cadre de votre
cursus global, n'est donc pas en lien direct avec le travail a réaliser dans cette
étude économique.

- le cours COM en 4TC : totalement utile pour la partie étude de marché! (pour
mémoire, support de cours en lige sur Moodle).

- quelques éléments sont fournis dans le cours CTC, partie Olivier Brette, en 3TC
(idem).
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AUTRES REFERENCES UTILES

L’approche « Customer Value Proposition » est intéressante. Elle s’intéresse a I'utilisateur
visé par le nouveau produit, & son besoin satisfait dans un contexte d’utilisation précis du
produit, & I'offre correspondante et la fagon dont elle est vendue.

Les ressources sur lesquelles il est possible de s’appuyer comprennent :

e LesRH

e Latechnologie

e Les briques matérielles, composants divers,
e L’information

e Les canaux de distribution

e Les partenaires et les alliances
e La marque.

Liens utiles (niveau plutét vulgarisation, pour ceux que cela intéresse une littérature
abondante existe sur le sujet) :
http://en.wikipedia.org/wiki/Customer_value proposition
http://www.1000ventures.com/business guide/crosscuttings/customer_vp.html
http://davidelmollc.com/help.aspx

Un document papier est également disponible auprés de Claude GUEDAT — g8me
étage bat Claude CHAPPE.

Selon ce schéma tiré de Harvard Business Review — dec 2008, on voit que I'étude a
réaliser porterait sur la partie Revenue Model, aprés analyse des Key ressources.

(" Customer Value Proposition (CVP)

% Target customer # Offering, which satisfies the
problem or fulfills the need.

This is defined not only by what
is sold but also by how it's sold. |

il

|

E % Job to be done to solve an

i important problem or fulfill an
l important need for the target
| customer §
b 5 /

\\ \\ PROFIT FORMULA
X \ # Revenue model How much
I money can be made: price x
\!' volume. Volume can be thought of
in terms of market size, purchase
frequency, ancillary sales, etc.
@ Cost structure How costs are
allocated: includes cost of key
i assets, direct costs, indirect costs,
» economies of scale
y = Margin model How much each
e transaction should net to achieve
SRR S cubeli desired profit levels
KEY RESOURCES = Resource velocity How quickly
needed to deliver the resources need to be used to sup-
customer value proposition port target volume. Includes lead
profitably. Might include: times, throughput, inventory turns,
% People asset utilization, and so on.
# Technology, products — D — .
w Equipment // ‘\
# Information
“ Channels
# Partnerships, - 7
» Brand ( \
KEY PROCESSES, as wellas

TS rules, metrics, and norms, that
make the profitable delivery of the

\ p customer value proposition repeat-
p able and scalable. Might include:
V\ = Processes: design, product

) \ development, sourcing, manu-
_— facturing, marketing, hiring and
training, IT

* Rules and metrics: margin re-
quirements for investment, credit
terms, lead times, supplier terms

» Norms: opportunity size needed
for investment, approach to
customers and channels
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