Séance n°2




Retour sur la premiere séance

* Ce quiaétévu
— Management de l'innovation (introduction)

— Créativité

— Personas (lecture)

— Définition de l'innovation (lecture)
— Innovation de rupture (lecture)
- Innovation et progres (lecture)

— Grille d’analyse de BpiFrance (lecture)
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Evaluation des acquis - Kahoot

Ready to join?

Join at kahoot.it and enter the game PIN .
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La séance de créativite

* Le groupe dispose de
1h15 pour dérouler sa
séance de créativité.
Certaines phases peuvent
étre passées au besoin.

* 15 minutes sont
réservees au debriefing, a
’explication du choix des
méthodes retenues, ...

ﬂ




La séance de

Il. Séance N°2

créativite - debriefing

.1 Les résultats de la séance de créativité (organisateurs ou participants)

Quels sont les résultats obtenus ?

e Compléter le « dossier
startup » a Uissue de
la séance de créativité

Etes-vous satisfaits ? Pourquoi ?
Qu'auriez-vous pu ameliorer ?

ﬁ



Evolution des equipes

* animateur de chaque
équipe présente sa
startup en une minute

* |l est possible a ce
stade de changer
d’équipe si ’équilibre
entre les équipes reste
globalement respecté

ﬂ




Construire une proposition de valeur

Comment associer
les utilisateurs a Uinnovation ?

VALERIE CHANAL,

Professeur de Management a
I'Universite Pierre-Mendes-France de Grenoble

1.5 Comment associer les utilisateurs a 'innovati




Construire une proposition de valeur

* Lavaleur, c’est quoi ?

Comment anticiper
la valeur des innovations ?

VALERIE CHANAL,

Professeur de Management a
l'Universite Pierre-Mendes-France de Grenoble

1.2 Comment anticiper la valeur des innovations _

ﬂ



Construire une proposition de valeur

* Lavaleur, c’est quoi ?

— Valeur : désir (probleme), intérét
(curiosité, enthousiasme, nouveauté)

- Rapport fonctionnalités / valeur
* La proposition de valeur

- Valeur d'usage : utilité

— Confiance, réputation

— Relation avec le client

- Prix

* Valeur économique

- Valeur percue (efforts vs bénéfices,
éthique)

- Valeur d'échange
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Construire une proposition de valeur

* Définition possible:

— Votre proposition de valeur est la raison d’étre de votre entreprise. Plus qu’un
simple slogan marketing, elle doit mettre en avant ce pour quoi votre entreprise
existe et ce qui fait d’elle une pépite aux yeux de votre clientele.

— Définition : La proposition de valeur est la description des produits/services
que vous offrez qui met en exergue en quoi ils ont de la valeur pour vos
clients.

— Exemple de proposition de valeur :

* Airbnb est une plateforme digitale de mise en relation entre voyageurs et loueurs
particuliers, de type communautaire. Les membres ont acces a une grande variété de
logements et peuvent eux-mémes arrondir leurs fins de mois en proposant leur logement.
Un systeme d’avis croisés permet de responsabiliser tous les participants.

— Ainsi, pour avoir de la valeur votre offre doit répondre aux attentes de vos
clients et leur faciliter la vie.

ﬂ



Les « clients clé », la segmentation

* Se concentrer sur un type de clients auquel la
proposition s’adresse

Mes clients sont ...

* Questions:

— Connaissez-vous vraiment vos clients ?

— Quels sont leurs besoins ?

— Pour quel type de problemes ont-ils besoin de solutions ?
— Quels bénéfices attendent-ils de la solution ?

- Lister les besoins identifiés (un par ligne)

ﬂ



Les « clients cle », utiliser Poutil « persona »

e Voir larticle:

https://www.lescahiersdelinnovation.com/les-personas-un-
outil-pour-mieux-comprendre-utilisateurs/

 Créer un persona, prendre une photo du résultat, ’envoyer a
jpleac@lescahiersdelinnovation.com



https://www.lescahiersdelinnovation.com/les-personas-un-outil-pour-mieux-comprendre-utilisateurs/
https://www.lescahiersdelinnovation.com/les-personas-un-outil-pour-mieux-comprendre-utilisateurs/
mailto:jpleac@lescahiersdelinnovation.com

Adequation entre Uoffre et les clients

Créez de la valeur Observez les clients

Lensemble des avantages de la proposition de valeur que Lensemble des caractéristiques du client gue vous supposez.
vous designez pour attirer les clients. observer et vérifiez sur l2 marcheé.
DE FLNILTION
PROPOSITION DE VALEUR

Décrit les avantages que les clients peuvent
attendre de vos produits et services.

(®Strategyzer




Le « value proposition canvas »

* Le canevas de proposition
de valeur (Value Proposition

environnement, ses

Canvas) permet de: i
-—‘ﬁ-*-@ e,usnufss
— i i ' i MODT
Comprendre le profil du client ol B Canvas
sur la base de son :

préoccupations, ses

[
]
i
|
o ; VALUE
aspirations |% y PROPOSITION

, . . DESIGNER
— Creer / affiner une proposition kesrosmon SEThawE

de valeur sur la base des
attentes du client.
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Adequation entre Uoffre et les clients

Carte o Profil
de valeur L client

Le profi {segrment ) clent décrit un
segment de chontéle spécificuin dans
'-. wotre bysiness model de raniérs plas
Y ~> L stracTunde et céraliive. Il divise o cliont
o A ed, ouleurs &4 gaind

®

@ Strategyzer

* Vous atteignez I’ajustement (fit) lorsque votre carte de
valeur correspond au profil de votre client, cad lorsque
vos produits et services produisent des antidouleurs et
des créateurs de gains correspondant a un ou plusieurs
emplois, douleurs et gains importants pour votre client.




Gains a |'utilisation
[

Produits

Le canevas de proposition de valeur

Attentes du client

Role du

et services

s

Résolution des
problemes

®

Value Proposition

Gain creators

o

client

o
Problémes
rencontrés

par le client

NI

Pain relievers

S8

Products Customer
& services o s jobs
\\ 7 N\




Profil client

Customer
Job(s)

Les gains décrivent les Les douleurs décrivent les Les taches clients décrivent
résultats que les clients mauvais résultats, les risques ce que les clients essaient de
souhaitent obtenir ou les et les obstacles liés auxtaches  faire dans leur travail et dans
avantages concrets qu'ils des clients. leur vie, tels qu'exprimés dans

recherchent. leurs propres mots.




Products
& Services

Gain Creators

[
B

Pain Relievers

®

s |~

Voici une liste de tous les Les créateurs de gains
produits et services autour décrivent comment vos
desquels une proposition de produits et services générent

valeur est construite. des gains pour les clients.

Carte de valeur

®

Les antidouleurs décrivent
comment vos produits et
services atténuent les

douleurs des clients.




Exemple de « Value Proposition Canvas »

* Exemple simplifié de VPC pour AirBnB

Mise en ligne

Plateforme annonces
AirBnb I
Gestion des
s Avis croisés demandes
Garantie Airbnb

Profil détaillé et coordonnées




Travail en groupes

* Compléter un VPC sur la base du persona




Fin de la séance n°2

* Avant le 06/12, fournir les éléments suivants :

— Le persona finalisé

— Le VPC complété

* Prendre connaissance des vidéos suivantes :

* https://www.youtube.com/wat
ch?v=BFK_WMkshLS8

* https://www.youtube.com/wat
ch?v=gB-YwIBrVVs



https://www.youtube.com/watch?v=BFK_WMkshL8
https://www.youtube.com/watch?v=BFK_WMkshL8
https://www.youtube.com/watch?v=gB-YwlBrVVs
https://www.youtube.com/watch?v=gB-YwlBrVVs

Fin de la séance n°2 - Etude de cas

» Compléter I’étude de cas individuelle (cf. autres exemples ici)

— Description de entreprise, contexte

— qu’est-ce que le projet apporte de nouveau ...

« Asesclients?

* Entermes d’avantages concurrentiels ?
— Le potentiel économique

* Marché

* Concurrence
— En quoi le projet innove-t-il ?

— Le canevas stratégique, 3 envoyer 3
jeanpierreleac@lescahiersdelinnovation.com
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https://www.lescahiersdelinnovation.com/category/ressources-pedagogiques/ressources-les-etudes-de-cas/
mailto:jeanpierreleac@lescahiersdelinnovation.com
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