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Self Data 
Qu’est ce que c’est ?

QU’EST-CE QUE LE 

SELF DATA ?

À QUOI ÇA SERT ? COMMENT EN EN 

SAVOIR PLUS ?

Le Self Data, c’est 

devenir l’acteur de ses 

données personnelles. 

Ne plus se contenter de 

les produire pour que 

d’autres les exploitent, 

mais bien récupérer le 

contrôle de celles-ci 

pour les utiliser à ses 

propres fins.

À mieux gérer sa vie, ses 

activités, son quotidien 

grâce à ses données 

personnelles : faire ses 

courses, ses budgets, 

choisir un contrat, protéger 

sa vie privée, …, les 

possibilités sont multiples 

et créent de la valeur pour 

les individus comme pour 

les organisations !

Le Self Data est un 

domaine encore jeune, 

qui soulève des 

questions variées et de 

multiples défis. Depuis 

2012, le projet MesInfos

de la Fing vise à explorer 

le potentiel des Self Data 

pour élaborer des pistes 

de réponses.



Self Data 
Le cahier d’exploration 

publié en mai 2015

Que faire avec ses données ? 5 défis du Self Data



2 pré-requis pour réaliser la restitution des données personnelles 

• les organisations détentrices doivent y voir un intérêt économique

• un écosystème de service doit être en place.

Quelle valeur peut créer la restitution des 

données personnelles pour les détenteurs 

de données ? 

Comment cette restitution nourrit-elle les 

business models actuels ou à venir des 

détenteurs de données ?

A quelles conditions ?

Quels sont les business models de 

l’écosystème de services et de plateformes 

tierces s’appuyant sur des données 

personnelles ?

Le Business Models comme levier de 

réalisation du Self Data

Favorise-t-elle une réduction des coûts ?

Fait-elle émerger de nouvelles possibilités de 

développement des ventes sur les produits / 

services existants ou nouveaux ?

Peut-elle constituer un avantage concurrentiel ?

Dans quelle mesure les business models des 

fournisseurs de service sont compatibles avec ceux 

des détenteurs de données ?

Quelles alliances peuvent être réalisées ?

Quelles sont les ressources / compétences / 

partenariats à réaliser ?



Les Business Models du Self Data

Démarche

Atelier du 1 juillet

Quels impacts ?

Atelier du 30 
septembre

Quelles modalités ?

Atelier du 8 
décembre

Quelles 
expérimentations ?

Revue d’impacts sur 
les BM des 

détenteurs de 
données et 

questions associées

Ressources / 
compétences  / 
partenariats à 

développer pour 
réaliser les impacts

Boîte à outils 
d’expérimentation 

du Self Data en 
2016



Self Data 
Synthèse de l’atelier du 1er juillet

3 types d’impacts 
sur les BM des 
détenteurs de 

données

Exemples de 
questions en 

suspends

Est-ce que je mets à disposition 
un accèspermanent à mes 
données? Ou un accès1 fois, 

que je pourrai réitérer quand je 
le souhaiterai ? 

Quelles conditions d’accèsaux 
donnéesdes utilisateurs ? 

Revenus Coûts Actif

Diminution des 
coûts de production 
des données

Transfert de tâches aux 
utilisateurs

Communautés de 
marque

Vendre plus cher

Point de passage

Pénétrer 
d’autres secteurs

Conditionner l’accès aux 
données

Vendre plus 
efficacement

Renforcer sa 
position



Self Data 
Atelier du 30 septembre

Cartographie des BM de 
l’écosystème de service du 
Self Data

Dans quelle mesure les business models des fournisseurs de 

service sont compatibles avec ceux des détenteurs de 

données ?

Quelles alliances peuvent être réalisées ?

Revue des impacts sur le 
BM des détenteurs de 
données

La restitution des données favorise-t-elle une réduction des 

coûts ?

Fait-elle émerger de nouvelles possibilités de développement 

des ventes sur les produits / services existants ou nouveaux ?

Peut-elle constituer un avantage concurrentiel ?

Atelier
Quelles sont les ressources / compétences / partenariats à 

réaliser ?



Self Data 
Atelier du 30 septembre

Cartographie des BM de 
l’écosystème de service du 
Self Data

Dans quelle mesure les business models des fournisseurs de 

service sont compatibles avec ceux des détenteurs de 

données ?

Quelles alliances peuvent être réalisées ?

Proposition de valeur Modèle de revenu

41 services analysés

Domaines d’usage

Mode de restitution 

des données

Activités

Chaîne de valeur

Mode d’acquisition 

des données

Echantillon partiel : cartographies à enrichir



Proposition de valeur
Domaine d’usage 

Gestion

Contrôle

Connaissance de soi

Conscience

Contribution

Décision et Action

Autono.me Cozy Cloud Owncloud GreenBureau Sanoia Bankin’ Fuse MoneyDoc Mint

MoneyDashBoard Mydex CareSync Goria Personal Xee Quicken ClaimMyRefund Drust…

Mypermissions Disconnect.me Ghostery…

Aviitam Betterise UmanLife Rove Chronos RescueTime Ginger.io Exist

TicTrac Miinome Pryv…

Opower…

PatientsLikeMe…

OneCub CheapEnergyClub BoughtByMany Billmonitors Prizzm CTRLio…

Vivre une expérience
DigiMe SaveUp…



Proposition de valeur
Mode de restitution 

Brutes Visualisées Calculées

Aviitam

Cozy Cloud

OwnCloud

Green Bureau

Sanoia

MyDex

CareSync

PatientsLikeMe

Personal

… 

OneCub

Digi.me

Rove

Chronos

Goria

TicTrac

…

Autono.me

MyPermissions

Cheap Energy Club

Bought By Many

Disconnect.me

CTRLio

Ginger.io

Prizzm

Claim My Refund

…

Betterise

Drust

UmanLife

Bankin’

MoneyDoc

Mint

BillMonitors

Rescue Time

Pryv

Opower

SaveUp

Exist

Quicken

Xee

Fuse

Miinome

Money DashBoard

…



Modèle de revenu

Payant Commission Partenariat Freemium

DigiMe

Bankin’

MoneyDoc

Mypermissions

CareSync

Disconnect.me

RescueTime

…

Aviitam

Autono.me

ClozyCloud

Sanoia

Pryv

Ginger.io

PatientsLikeMe

Opower

SaveUp

Prizzm

TicTrac

Miinome

…

Green Bureau

Cheap Energy Club

Mint

Rove

Bought By Many

Billmonitors

Chronos

CTRLio

… 

Quicken

Exist

Personal

Owncloud

Xee

Open Bank Project

Fuse 

ClaimMyRefund

…

Moneydashboard

Mydex

…

OneCub

Betterise

UmanLife

…

Goria

…

Plateforme

Cozy Cloud

Mydex

…



Activités
Chaîne de valeur 

Acquisition Stockage Traitement Restitution

Green Bureau

UmanLife

Cheap Energy Club



Activités
Mode d’acquisition des données

Captées Scrapées Renseignées API

Xee

Fuse

Drust

…

Autono.me

Green Bureau

Bankin’

MoneyDoc

Cheap Energy Club

Mint

BillMonitors

MoneyDashBoard

CTRLio

SaveUp

Quicken

ClaimMyRefund

…

Aviitam

Sanoia

Bought By Many

Patients Like Me

Prizzm

Miinome

…

OneCub

Mypermissions

Rove

CareSync

Chronos

Disconnect.me

RescueTime

Pryv

Opower

Exist

TicTrac

Digi.me

…

Betterise

UmanLife

Cozy Cloud

OwnCloud

Mydex

Goria

Ginger.io

Personal

… 



Self Data 
Atelier du 30 septembre

Revue des impacts sur le 
BM des détenteurs de 
données

La restitution des données favorise-t-elle une réduction des 

coûts ?

Fait-elle émerger de nouvelles possibilités de développement 

des ventes sur les produits / services existants ou nouveaux ?

Peut-elle constituer un avantage concurrentiel ?

Revenus Coûts Actif

Diminution des 
coûts de production 
des données

Transfert de tâches aux 
utilisateurs

Communautés de 
marque

Vendre plus cher

Point de passage

Pénétrer 
d’autres secteurs

Conditionner l’accès aux 
données

Vendre plus 
efficacement

Renforcer sa 
position



Un constat

Peu (pas ?) de cas disponibles

?
Des analogies BtoB

Des restitutions de données personnelles à d’autres 
organisations



En termes de génération de revenus

Revue d’impact sur 

les BM des détenteurs de données ?

Vendre plus cher

Point de 

passage

Vendre plus 

efficacement, 

améliorer le bilan 

coût/bénéfices du 

marketing

Ex : Intentcasting pour 

entendre directement la 

demande

Ex (par analogie) : dans le 

domaine du jeu vidéo, les 

données d’usage du jeu 

sont utilisées pour rectifier 

les bugs, distribuer des 

bonus si c’est trop difficile, 

etc. 

Ex : "Appstore" 

personnelle

Le CA Store est-il 

allé au-delà du 

domaine 

bancaire ?

Revenus

Si je connaîs le prix/ le coût

renouvellement d’un équipement, je suis 

prêt à payer plus cher s’il dure plus 

longtemps

Pouvoir bénéficier de recommandations 

personnalisées en fonction des 

événements de vie, de l’usage des 

équipements. 



En termes de réduction des coûts

Diminution des 

coûts de production 

des données

Transfert de 

tâches aux 

utilisateurs

Communautés 

de marque

Coûts de production 

mise à jour, utilisation 

des données elles-

mêmes

Ex. S'abonner aux mises à jour 

des données client

Un ambassadeur de marque

peut partager ses données

d’usage = réduction des 

coûts d’étude ;

Il peut aussi partager ses 

données d’équipements (par 

ex. équipement sportif)

Ex : Plutôt que de 

dupliquer ces 

informations 

(contacts, situation 

etc), le coût de 

maintenance est 

transféré sur les 

individus

Une occasion de 

mettre fin à des 

campagnes marketing 

coûteuses pour mettre 

à jour les données. 

Conception/co-

conception de produits ou 

de services personnalisés

Ex: assurance P2P/pool 

d’assurés avec profils 

similaires en GB 

(achat groupé?) 

Coût

Revue d’impact sur 

les BM des détenteurs de données ?



En termes de position stratégique

Pénétrer 

d’autres 

secteurs

Conditionner 

l’accès aux 

données

Renforcer sa 

relation, se prémunir 

contre l’Uberisation"

Ex : La Poste devient 

"Coffre-fort électronique"

Ex. Le Grand Lyon 

conditionne l'utilisation de 

ses Open Data de 

mobilité et dissuade leur 

captation massive

Est-ce qu’il y a des 

licences, des conditions 

d’accès et d’usage des

données que je restitue ? 

Actif

Fidélisation : La transparence 

d’une entreprise qui me rendrait 

mes données me donne envie 

de rester chez elle et fait venir 

d’autres personnes. 

Revue d’impact sur 

les BM des détenteurs de données ?



Self Data 
Atelier du 30 septembre

Atelier
Quelles sont les ressources / compétences / partenariats à 

réaliser ?

Un détenteur de données qui lance un ou plusieurs services (ex : CAStore, ...) 

Un détenteur qui réalise un partenariat proactif avec une plateforme de 

restitution multi acteurs (Cozy Cloud + partenaire)

Un détenteur qui réagit à l'émergence d'un intermédiaire de restitution (ex : 

Bankin’)

Trois groupes sur 3 cas différents



Présentation du cas et des participants (5')

Réflexion individuelle + partage : qu'est-ce que ça change au BM du détenteur 

(on classe les idées selon la grille coût / revenu / position stratégique) 30’

Choix d'un premier impact à qualifier avec trois blocs de description (types de 

données, valeur créée, exemple d'application) 5’

Approfondissement de l'impact en s'interrogeant sur les ressources / 

compétences et alliances (réflexion individuelle puis partage) 30'

Déroulement de l’atelier 



Lerand Lyon Le crédit agricole met à disposition de 

ses clients leurs données personnelles
Quelle création de 
valeur ?

Revenus Coûts Actif

Diminution des coûts de 
production des données

Transfert de tâches aux 
utilisateurs

Communautés de marque

Vendre plus cher

Point de passage

Pénétrer d’autres secteurs

Conditionner l’accès aux 
données

Impact à creuser

Impacts sur le BM

Type de données Ca crée de la valeur en … Ca s’incarne concrètement par …

CA Store



Impact

Type de données Ca crée de la valeur en … Ca s’incarne concrètement par …

Pour y arriver

Des ressources nécessaires
(liste type)

Des compétences
(liste type)

Des alliances
(liste type)

Lerand Lyon Le crédit agricole met à disposition de 

ses clients leurs données personnelles
Quelle création de 
valeur ?

CA Store



Lerand Lyon Partenariat EDF Quelle création de 
valeur ?

Revenus Coûts Actif

Diminution des coûts de 
production des données

Transfert de tâches aux 
utilisateurs

Communautés de marque

Vendre plus cher

Point de passage

Pénétrer d’autres secteurs

Conditionner l’accès aux 
données

Impact à creuser

Impacts sur le BM du 
détenteur

Type de données Ca crée de la valeur en … Ca s’incarne concrètement par …

CozyCloud

Impacts sur CozyCloud



Impact

Type de données Ca crée de la valeur en … Ca s’incarne concrètement par …

Lerand Lyon Partenariat EDF Quelle création de 
valeur ?

CozyCloud

Le contenu de lΩalliance

Apports réciproques Modes opératoires Les outils de l’alliance



Lerand Lyon Un détenteur réagit à un scraper
Quelle stratégie de 
réaction pour détenir 
une source de valeur 
?

Revenus Coûts Actif

Diminution des coûts de 
production des données

Transfert de tâches aux 
utilisateurs

Communautés de marque

Vendre plus cher

Point de passage

Pénétrer d’autres secteurs

Conditionner l’accès aux 
données

Quelles réactions / stratégies ?

Impacts sur le BM

Bankin

Stratégie à creuser



Lerand Lyon Un détenteur réagit à un scraper
Quelle stratégie de 
réaction pour détenir 
une source de valeur 
?

Stratégie à creuser

Bankin

Pour y arriver

Des ressources nécessaires
(liste type)

Des compétences
(liste type)

Des alliances
(liste type)


