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Retour sur la deuxième séance 

● Ce qui a été vu
– L’organisation concrète 

d’une séance de 
créativité

– La proposition de valeur
– Le value proposition 

canvas
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Programme de la séance

● Le dossier startup
– Finalisation du dossier des séances 1 et 2
– Retour sur la caractérisation de l’innovation
– Amélioration de l’architecture de valeur
– Amélioration de la proposition de valeur
– l’équation de profit

● L’étude de cas 



  
62

Le dossier startup

● A finaliser ...
– Élaboration de la séance de créativité
– Les cibles clients
– Les résultats de la séance de créativité
– Le Value Proposition Canvas

– À m’envoyer d’ici 30 min au plus tard
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Programme de la séance

● Le dossier startup
– Finalisation du dossier des séances 1 et 2
– Retour sur la caractérisation de l’innovation
– Amélioration de l’architecture de valeur
– Amélioration de la proposition de valeur
– l’équation de profit

● L’étude de cas 
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La caractérisation de l’innovation

● Maintenant que vous 
avez identifié votre 
proposition de valeur 
et votre cible, vous 
êtes en mesure de 
« qualifier l’innovation 
de votre projet »

Produit, service

Innovation sociale

Technologie

Modèle d'affaire

Marketing, commece

Procédé, organisation

0

5

10
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La caractérisation de l’innovation

● Intensité de l'innovation
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La caractérisation de l’innovation

● L'innovation permet de 
– Réduire les coûts : innovation de 

process
– Augmenter le CA : innovation de 

produit
● L'innovation peut être

– Incrémentale : changement limité par 
rapport à l'existant, pas de savoir-
faire nouveau

– De rupture (ou radicale) : modifie les 
références habituelles sur la valeur 
perçue d'une offre et de son coût et 
s'accompagne souvent de savoir-faire 
nouveaux

Nombre de lancements
Part dans le CA

Part dans les profits

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

14%

36%

61%

86%

64%

39%

Innovation radicale Innovation incrémentale
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La caractérisation de 
l’innovation



  
68

La caractérisation de l’innovation

● Exemple
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La caractérisation de l’innovation

● Exemple 
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La caractérisation de l’innovation

● Les 6 typologies 
d'innovation 
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La caractérisation de l’innovation
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La caractérisation de 
l’innovation
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La caractérisation de l’innovation
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La caractérisation de l’innovation
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La caractérisation de l’innovation
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La caractérisation de l’innovation
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La caractérisation de l’innovation
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La caractérisation de l’innovation
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La caractérisation de l’innovation
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La caractérisation de 
l’innovation
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La caractérisation de l’innovation
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Travail sur le « dossier startup »

● Compléter le document « cours 3 – le dossier 
startup » (III.1)
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Business model et innovation

● Le business model est la description des 
mécanismes permettant à une entreprise de 
générer des profits. Il s'articule autour de 3 
piliers :
– Proposition de valeur
– Architecture de valeur
– Équation de profit
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Améliorer la proposition de valeur

1 - réduire les prix pour le client

7 - modifier les sources de revenus

6 - anticiper les tendances

5 - explorer d'autres segments ou secteurs 4 - développer la fonctionnalité ou l'émotion

3 - lutter contre le refus d'achat

2 - simplifier la vie du client

0

5

10

les 7 pistes pour améliorer la proposition de valeur
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Piste 1 – réduire les prix

● Réduire le coût, en faisant varier ou non la valeur perçue
– Pouvez-vous dégrader votre offre pour baisser vos coûts et donc 

vos prix pour le client ?
● ex : compagnies aériennes low-cost

– Pouvez-vous offrir une partie de votre produit / service 
gratuitement, pour attirer le client ?

● Ex : leboncoin.fr
– Qui serait intéressé par la diffusion d'une publicité auprès de 

vos clients ?
● Ex : télévisions privées, Google, ...
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Piste 2 – simplifier la vie du client

● Il faut simplifier l'utilisation du produit dans son 
ensemble, en proposant une solution plus 
complète (pièces de rechange, maintenance, 
financement, assurance, ...)
– Quels sont les produits / services que votre client utilise 

en complément des vôtres ?
– Quelles sont les difficultés rencontrées par vos clients 

dans l'utilisation de vos produits ?
– Comment pouvez-vous limiter ces difficultés ?
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Piste 3 – lutter contre le refus d'achat

● Des clients potentiel connaissent un produit donné et 
ses principales caractéristiques mais ne l'achètent 
pas. Un certain nombre d'obstacles ou de frustrations 
rendent l'expérience client insatisfaisante et difficile
– Qu'est-ce qui pousse des clients potentiels à ignorer votre 

offre ?
– Dans ce cas, que font ces “non-clients”, vers quoi 

s'orientent-ils ?
– Quelles sont les caractéristiques de l'offre qui mécontentent 

toujours vos clients ?
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Piste 4 – développer la fonctionnalité ou 
l'émotion

● Certains produits sont surtout fonctionnels (détergents, stations 
service, distributeurs de boissons, …), d'autres sont beaucoup plus 
émotionnels (cosmétiques, automobiles, vêtements, …). Ces 
derniers sont liés à l'identité, la quête de sens, la sécurité, ils 
procurent souvent de la joie ou du plaisir. 

● Il s'agit d'aller à contre-courant de ce qui se fait habituellement sur 
votre secteur : plus d'émotionnel sur votre produit est fonctionnel, 
et vice-versa. 
– Votre produit est-il surtout émotionnel ou fonctionnel ?
– Comment lui ajouter une composante d'émotion positive ?
– Ou bien, comment revenir à ses fonctions de base, en lui retirant sa charge 

émotionnelle ?
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Piste 5 – explorer d'autres segments ou 
secteurs

● Il s'agit de chercher des idées dans son propre secteur 
d'activité mais dans d'autres segments de marché (ex : 
MamaShelter combine des attributs d'hôtels low-cost 
et de luxe) ou même en dehors de son propre secteur 
d'activité. 
– Quels sont les différents segments de votre secteur d'activité ?
– Quels sont les codes, règles, propositions des autres segments 

que vous pouvez intégrer à votre proposition de valeur ?
– De quel autre secteur d'activité pouvez-vous vous inspirer ?
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Piste 6 – anticiper les tendances

● Il s'agit d'intégrer très tôt les tendances sociétales afin de créer des 
avantages concurrentiels 

● Quelles sont les tendances sociétales qui vont affecter vos clients / non-
clients ?

● Quelles propositions de valeur pouvez-vous créer en anticipant ces 
tendances ?
– Ex : Bring.BUDDY, livraison de colis crowdsourcé. Plusieurs tendances prises en 

compte : l'équipement en smartphones, la recherche de la réduction de l'impact 
environnemental, l'engorgement des centres-villes, les communautés sur internet, …

● Voir diapo suivante pour un exemple de réflexion prospective sur les 
tendances (Kjaer Global Trends 2020)
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Piste 6 – anticiper les tendances
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Piste 7 – modifier les sources de revenus

● Il s'agit de faire payer autrement 
– L'utilisateur : à l'usage, au forfait, via un package, en freemium
– Un tiers : modèle publicitaire ou participation 
– Sur les économies que fait le client en achetant le produit (% de 

gains)
– … 

● Pouvez-vous facturer différemment vos clients ?
● Quel tiers a intérêt à financer tout ou partie de votre offre en échange de 

contreparties ?
● Votre offre permet-elle à votre client de faire des économies ou de 

générer des revenus ?
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Business model et innovation

● Le business model est la description des 
mécanismes permettant à une entreprise de 
générer des profits. Il s'articule autour de 3 
piliers :
– Proposition de valeur
– Architecture de valeur
– Équation de profit
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L’architecture de valeur

● Par exemple :

GESTION

PROMOTION

COMMUNICATION, SYSTÈMES D'INFORMATION

ÉTUDES

R&D
BE

NOUVELLES OFFRES
PRODUCTION SAV

ADMINISTRATION, RH

       V.A. ?
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Améliorer l’architecture de valeur

8 - introduire une technologie

14 - trouver de nouvelles ressources

13 - identifier des supplémenteurs

12 - s'associer à des concurrents ou partenaires 11 - exploiter ses ressources stratégiques

10 - ajouter ou éliminer une étape 

9 - remanier la chaine de valeur

0

5

10

les 7 pistes pour améliorer l'architecture de valeur
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Piste 8 – introduire une technologie

● Identifier ou développer des technologies qui 
permettent de modifier radicalement 
l'architecture de valeur
– Vos clients utilisent-ils une ou plusieurs autres 

technologies que la vôtre ?
– Quelles sont les technologies existant dans d'autres 

secteurs que le vôtre, que vous pourriez utiliser ? 
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Piste 9 – remanier une ou plusieurs étapes de 
la chaîne de valeur

● L'innovation peut passer par le remaniement de 
certaines étapes de la chaîne de valeur
– Ex : pour être sur de proposer des pulls avec la couleur à la 

mode, Benetton teint les pulls tricotés en écru plutôt que les fils

– Quelles sont les différents étapes / maillons de votre chaîne de 
valeur ?

– Pouvez-vous changer ou remanier la façon de mettre en œuvre 
chaque étape ? (contrats, relations clients / fournisseurs, 
approvisionnements, …)



  
98

Piste 10 – éliminer ou ajouter une ou 
plusieurs étapes à la chaîne

● Supprimer ou ajouter une étape à la chaîne de 
valeur (ex : les repas dans les avions) peut impacter 
la proposition de valeur

– En quoi chaque étape de la chaîne de valeur est-elle utile ? 
Pouvez-vous la supprimer ? Quel sera l'impact en termes 
de coût et donc de prix ?

– Pouvez-vous ajouter une étape à la chaîne de valeur ? Quel 
en sera la résultat ? Apportera-t-elle de la valeur au client ?
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Piste 11 – exploiter ses ressources 
stratégiques

● Les entreprises développent souvent au fil du temps des 
compétences, des ressources ou des savoir-faire qu'elles ne 
pensent pas toujours à valoriser (ex : Rungis a une compétence 
d'organisation de marché de gros et vend cette expertise partout 
dans le monde)

– Quelles sont les ressources et compétences stratégiques de votre 
entreprise ?

– Quelles sont les ressources sous-exploitées ? Comment les valoriser d'une 
autre manière ?

– Avez-vous des savoir-faire qui pourraient intéresser d'autres entreprises ?
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Piste 12 – s'associer à des concurrents ou 
partenaires

● L'innovation peut passer par des associations inédites 
avec des concurrents ou partenaires qui possèdent des 
ponts forts complémentaires (sur l'offre, géographique, 
l'accès aux ressources, ...).

– Qui sont vos concurrents ? Quels sont leurs points forts ? Leurs 
ressources stratégiques ? 

– En quoi ces avantages ou ressources sont-elles 
complémentaires des vôtres ?

– Comment associer vos forces et neutraliser vos points faibles ?
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Piste 13 – identifier des supplémenteurs 

● L'offre d'un supplémenteur (ou complémenteur) vient en 
complément de celle d'une autre entreprise. Il est souvent 
identifié parmi les offres utilisées par le client en même 
temps que celle de l'entreprise.

– Quelles offres sont utilisées par vos clients avant, pendant, après 
votre offre ?

– Pouvez-vous intégrer ces offres dans votre proposition de valeur ? 
Quel serait l'intérêt pour le client ?

– Quel serait l'intérêt pour l'entreprise fournissant ces offres 
complémentaires ?
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Piste 14 – trouver de nouvelles ressources

● L'idée est ici d'avoir accès à de nouvelles 
ressources via le crowdsourcing 
– Financement : kickstarter, kisskissbankbank, indigogo, ...
– Idées : innocentives, studika, eYaka, TopCoder, ...

– Comment élargir la base de vos ressources (financières, 
humaines, matérielles, immatérielles, …)

– Que pouvez-vous allez chercher à l'extérieur ?
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Travail sur le « dossier startup »

● Compléter le document « cours 3 – le dossier 
startup » (III.2 et III.3)
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Business model et innovation

● Le business model est la description des 
mécanismes permettant à une entreprise de 
générer des profits. Il s'articule autour de 3 
piliers :
– Proposition de valeur
– Architecture de valeur
– Équation de profit
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L’équation de profit
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L'équation de profit

● ROCE  = [RO/CA] x [CA/CE]

              = [CA – Coûts ] / [Immo + BFR]
● Exemple blablacar
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Travail sur le « dossier startup »

● Compléter le document « cours 3 – le dossier 
startup » (III.4)
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Rappel sur l’étude de cas

● À m’envoyer avant le 31/12/2019 (s’inspirer par 
exemple de l’article ici en faisant encore mieux)

● Le support à utiliser est téléchargeable ici
● Les meilleurs « études de cas » seront publiées sur 

« les Cahiers de l’Innovation »

https://www.lescahiersdelinnovation.com/riot-games-des-jeux-faits-par-des-joueurs-pour-des-joueurs/
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