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Étude de Cas : École de Langues "Polyglotte-Pro" 

Le Contexte Initial (Le Business Model de départ) : 
Une jeune diplômée en français ouvre une école de langues dans un quartier résidentiel. 

 Proposition de valeur : Cours de français et d'anglais pour enfants (soutien scolaire). 

 Segments Clients : Parents d'élèves du quartier. 

 Sources de Revenus : Frais d'inscription mensuels (bas prix pour attirer la masse). 

Le Problème (Manque de Viabilité) : 
Après 6 mois, l'école est en difficulté : 

1. Saisonnalité : L'école est vide pendant les vacances scolaires (Pas de revenus pendant 4 mois). 

2. Concurrence : Trop de petites écoles de quartier proposent la même chose à des prix encore plus 

bas. 
Coûts : Le loyer et les salaires des profs sont fixes, mais le nombre d'élèves diminue 

1. Analyse de la situation actuelle (Le Diagnostic) 

 "En vous référant au concept de viabilité, identifiez les trois points faibles du business 

model actuel de l'école. Pourquoi les revenus ne couvrent-ils pas les coûts ?" 

Le modèle initial n'est pas viable car: 

  La Proposition de Valeur est trop commune (Soutien scolaire) و "ne contient pas 

d'éléments différenciants". 

  Les Revenus sont saisonniers (arrêt pendant l'été), alors que Les Coûts (loyer, salaires) 

restent fixes. 

  Le Segment Client (parents du quartier) est trop restreint et sensible aux prix de la 

concurrence 

 "Analysez la proposition de valeur initiale: est-elle suffisamment différenciée par rapport à 

la concurrence locale ? Justifiez votre réponse." 

Non, la proposition de valeur initiale n'est pas suffisamment différenciée. 

Justification : 

 1. Absence d'avantage concurrentiel (Manque d'unicité) : L'école propose du "soutien 

scolaire" et du "français général". Ce sont des services classiques que l'on retrouve dans 

presque toutes les écoles privées du quartier. Cette offre est considérée comme une 

"Commodité" (un service standard) sans valeur ajoutée spécifique. 

 2. Guerre des prix : Puisque le service est le même que celui des concurrents, le seul moyen 

de gagner des clients est de baisser les prix. Cela réduit la marge bénéficiaire et met en péril 

la viabilité à long terme de l'école. 

 3. Inadéquation avec les besoins spécifiques : La proposition initiale ignore les segments de 

marché à forte valeur (comme les professionnels ou les médecins) qui recherchent du FOS 

(Français sur Objectifs Spécifiques). En restant sur le français général, l'école s'enferme 

dans un marché saturé (trop de concurrence) au lieu de créer son propre "Océan Bleu" 

(marché sans concurrence grâce à la spécialisation). 



2. Stratégie de Pivot (La Solution) 

 "Proposez un pivot de segment: au lieu de cibler les enfants (soutien scolaire), quel 

nouveau segment de clientèle (ex: hôtellerie, commerce) pourrait assurer une activité stable 

toute l'année ?" 

Nouveau Segment de Clientèle (Case 1) : 

  Pivot : Passer du grand public (B2C) vers les professionnels et entreprises (B2B). 

  Cible : Personnel des agences de voyage, réceptionnistes d'hôtels, ou étudiants préparant 

une immigration (TCF/DELF). 

 "Comment pouvez-vous adapter la proposition de valeur pour ce nouveau segment en 

utilisant le Français sur Objectifs Spécifiques (FOS) ?"  

Nouvelle Proposition de Valeur (Case 2) : 

  Solution : Proposer une solution pour "résoudre un problème" spécifique. 

  Offre : "Le Français sur Objectifs Spécifiques (FOS) pour le Tourisme" ou "Coaching 

intensif pour tests de langue". Cela devient un élément différenciant fort. 

Nouveaux Canaux (Case 3) : 

  Pivot : Utiliser des Canaux de communication numériques (LinkedIn) pour toucher les 

entreprises. 

  Distribution : Proposer des cours hybrides (en ligne et en présentiel) pour réduire les 

besoins en salles physiques. 

Nouvelles Sources de Revenus (Case 5) : 

 Pivot : Remplacer les petites mensualités par des "Packs de Formation Professionnelle" ou 

. des contrats annuels avec des entreprises

3. Optimisation des Ressources et Partenariats 

 "Quelles ressources clés (immatérielles ou humaines) l'école doit-elle acquérir pour réussir 

ce nouveau projet ?" 

  Ressources Clés : Recruter des formateurs experts en FOS (Ressources humaines) et utiliser 

une plateforme e-learning (Ressources matérielles/immatérielles). 

  Activités Clés : Conception de programmes pédagogiques spécialisés et prospection 

commerciale B2B. 

 

 "Identifiez un partenaire clé (ex: une agence de voyage ou une entreprise) qui pourrait 

aider l'école à réduire ses coûts ou à augmenter sa visibilité."  

Partenaires Clés : Collaborer avec des chambres de commerce ou des agences de tourisme 

pour "capturer de nouveaux clients". 

4. Évaluation de la Rentabilité (La Viabilité) 

 "Décrivez les nouvelles sources de revenus: allez-vous maintenir les mensualités ou 

proposer des 'packs de formation' intensifs ?" 



Pour garantir la viabilité du projet, il est préférable de passer d'un modèle de mensualités simples à 

un modèle de "Packs de formation intensifs" et de "Contrats de formation continue". 

  Justification : Les mensualités classiques (souvent liées au soutien scolaire) sont instables 

et soumises aux vacances ou à l'abandon des élèves. En proposant des Packs (ex: Pack 
Français Médical 40h), l'école encaisse le paiement global à l'avance, ce qui assure une 

meilleure trésorerie. 

  Diversification : On peut également ajouter des revenus issus de frais de certification ou 

de services de traduction, créant ainsi des sources de revenus complémentaires et moins 

dépendantes du calendrier scolaire. 

 "Expliquez comment ce changement structurel va transformer certains coûts variables en 

revenus stables."  

Le passage vers un public professionnel (B2B) et la spécialisation (FOS) permettent d'optimiser la 

structure financière du projet de la manière suivante : 

 1. Optimisation des coûts fixes (Le Loyer) : Le loyer est un coût fixe qui court toute l'année. 

En occupant les salles pendant les périodes "creuses" (matinées ou été) avec des 

professionnels, l'école transforme l'espace inutilisé (qui est une perte) en une source de 

revenus stables. 

 2. Rentabilité du corps enseignant : Au lieu de payer des professeurs à l'heure de façon 

irrégulière (coûts variables et incertains), les contrats de formation à long terme avec des 

entreprises permettent de planifier les interventions. Cela stabilise les coûts liés aux salaires 

tout en garantissant un flux de revenus prévisible. 

 3. Réduction des coûts d'acquisition : Cibler une seule entreprise pour former 20 employés 

coûte moins cher en publicité (Marketing) que de chercher 20 clients individuels. Cela 

augmente la marge bénéficiaire et renforce la viabilité économique globale. 

 


