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Objectifs

Mieux connaitre I'univers startup — univers différent

Progresser dans ses pratiques professionnelles — posture

l > Favoriser le New Management




Responsabilité sociétale

Engagement — Responsabilité — Partage

T o . B




Agenda

® Delphi M ' "Travaillez avec une culture différente de la nbtre,
€iphine Viacgue une richesse mais aussi un challenge ! »

@ Collaboration Talent / Startup

@ Référentiel de compétences intrapreneuriales

@ Startup - Marche
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"Travaillez avec une culture différente de la
nbtre, une richesse mais aussi un challenge ! »
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La collaboration Talent / Startup



Comment va votre collaboration startup @






Continuez sa progression étape par étape

Découverte
Inclusion

B

Approfondissement
Force de propositions | satisfaction

Proactivité

Actions - Livrables

Exemple e




Livrables en rv tripartite.
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Transposition et progression
Référentiel
de compétences intfrapreneuriales




Référentiel de Compétences intrapreneuriales

Compétences conceptuelles
Compréhension de la complexité

5 Compétences relationnelles )
competences Interactions interpersonnelles ou individu-groupe Competences
d’organisation
Organisation des
Orientation vers ressources internes et
externes

d’engagement
Engagement -
dynamique positive

les opportunités
Identification d’opportunités marché

Compétences stratégiques
Compréhension des enjeux stratégiques



Vos référentiels

Devoirs : traiter en bindbme (1 trinbme) vos référentiels
Pour chaque compeétence
Exemple vécu avec votre start-up (synthétique)
Transposition a votre contexte professionnel

Document envoyé a l'issue du Workshop Evenementiel.
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Les binOmes
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Accompagnhement généraliste
versus accompagnhement spécialiste

Expert Juridique + Expert
Financier + Expert RH.....

# Technologique

Expert généraliste

Valorisation Financier

Humain Juridique

COHERENCE GLOBALE



Cercle de 'accompagnhement

Besoin du

Rble de 'accompagnant : :
Pag porteur de projet

Ecouter
Soutenir
(Ré)Assurer

Sponsoriser
Positionner
Quvrir

Besoins par rapport
a 'environnement

Structurer
Identifier
Mobiliser

Besoins du
projet innovant







Workshop 1 — startup, notions de base
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La startup

“A startup is an organization formed to search for a repeatable and scalable business model”
Steve Blank




Business Model

Un modele d’affaire décrit comment vous allez gagner de "argent.

S. Blank,
serial entrepreneur et
leader d’opinion dans la Silicon Valley
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Composantes startup

Vision / stratégie de

Hommes ,
développement

Technique / produit Marketing / commercial

Financier



Workshop 2 — postures et reperes

Et startup I'équipe .




Posture et reperes de I'accompagnant

global, dynamique, mode projet, apporteur de solution, systematique, itératif,
accompagnement du pilote et état d’avancement.

Plan actions:

Proposer des solutions et non la solution méme sur les demandes du dirigeant,
|dentifier les facteurs de stress du dirigeant,

Travailler en mode projet sur les points forts dans le faire avec,

Progresser en processus itératif avec le dirigeant,

|dentifier le degré d'avancement du projet et le moral du dirigeant,

|dentifier les points forts de la dirigeante et de |'entreprise et proposer des solutions
sur I'amélioration des points forts



Points clés de I'équipe startup

Tolérance

3 caracteristiques

Volonté de Affinité par rapport Envie de travailler
devenir créateur au secteur d’activité avec le dirigeant






La startup et son environnement

! ENTREPRISE !

Clients

Concurrents




Le marché de la startup (agenda)

Stratégie de déeveloppement et approche marché

|dentifier ses clients

Valider son concept
Définir une proposition de valeur

|

|

() Prioriser son marché
|

|

@ OutilBMC
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Stratégie de développement
et approche marché



Eléments clés

Stratégie de développement

Succes de la startup

Evolution de 'offre et time to market

Marketing de I'innovation
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Objectif : succes !

Vision —O OBJECTIF

Stratégie de développement

Stratégie opérationnelle




Succes de la startup

|nvention — |nn0vati0n

Acceptation par le marché

Enjeu de la création de startups : vendre ses produits et services |
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Evolution de l'offre

N

Chiffre d’affaires

Activité
Ou produit
Oou services

1




Marketing de I'innovation

Est-ce que le besoin
est

Criticité du besoin
Force de I'acte d’achat

Est-ce que le besoin
est partagé ?

Présence d’'un marché
Commercialisation
sur une base large

Rentabilité




ldentifier ses clients
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= =R




Premiers clients




Marché

Mon marché :
tous les gens qui
peuvent
éventuellement
acheter mon produit.
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Segmenter son marché

Segmenter un marché signifie le decouper en groupes de consommateurs distincts en
fonction de criteres :

- Age
- Situation géographique
- Catégorie Socio-Professionnelle (CSP)

... tous criteres pertinents au regard du produit.
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Exemple

Je segmente en
fonction de la CSP et
du genre.

Je segmente en
fonction de 'age.

Je segmente en
fonction du secteur
d’activité.
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Segmentation

Segmenter pour définir sa cible, ou la valider.

focalisation focalisation focalisation focalisation focalisation focalisation
Segment 1 Segment 4 Segment 7 Segment 10 Segment 13 Segment 16
Segment 2 Segment 5 Segment 8 Segment 11 Segment 14 Segment 17
Segment 3 Segment 6 Segment 9 Segment 12 Segment 15 Segment 18
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Types de marchés — positionnement dans la chaine de valeur

: Business to Business.
Commercialisation d’une entreprise a une autre entreprise.

: Business to Consumer.
by — =

r Commercialisation d’une entreprise a un particulier.

: Business to Business to Consumer.
h — lil . E Commercialisation d’'une entreprise a une entreprise, qui elle-méme

LA commercialise a un particulier.



Différencier clients et utilisateurs

Produit
> (o]V]
service
Client Utilisateur
Paie pour le produit/service Utilise le produit/service

'utilisateur et le client peuvent :

- Etrela méme personne : un couple achéte un meuble pour son logement. Le couple
paie et utilise le meuble.

- Etre deux personnes différentes : un couple achéte un jouet pour leur enfant. Le
couple paie, mais c’est I'enfant qui utilise le jouet.




Quels sont
les segments de marché principaux
de vos startups ?
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Prioriser son marché
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Ciblage

Priorisation : en fonction du Time to market, des early adopters

BtoB, BtoC, BtoBtoC

Elements complémentaires :

*  Positionnement dans la chaine de valeur
e Circuit de distribution

* Modele d’affaire




Pourquoi cibler ?

Sélectionner un ou plusieurs segments de marché pour se focaliser dessus.

Concentrer ses efforts marketing sur une partie du marché.

Priorisation de son marché.
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Exemple de
ciblage

« Jecible le
segment des
entreprises
industrielles de
plus de (0
salariés »



Du ciblage au marketing opérationnel

-

\_

PRODUIT PRIX
Marketing
Mix
PLACE PROMOTION

/

'innovation peut également induire de nouvelles dimensions |




Valider son concept
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Outils

Test de concept
ToC

Preuve de concept
POC




Test de Concept

Un questionnaire « Test de concept » permet de :

Trouver des pistes et idées Valider son concept aupres de
pour augmenter son concept. la population ciblée.

Un questionnaire de test de concept a pour objectif de
pas d’essayer de vendre le concept a un client potentiel.
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Principes du ToC

Les Tests de Concepts (ToC) s’organisent sous la forme d’

Pour étre pertinent, le Test de Concept doit rassembler

Création d’un ToC a remplir : I'objectif est de pouvoir comparer I'information.
des questionnaires.

. points de convergence, points de divergence et idées nouvelles.

53



Preuve de Concept

Preuve de Concept (Proof of Concept, POC) : démontrer que le produit/service
répond a un besoin reel du marché.

- Valider I'intérét du marché.
- Prouver le fonctionnement technique.
- Rassembler des premiers utilisateurs.
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Comprendre, sceo

Z . . o000
experimenter et dupliquer aaas
/ o000
A
o000
2222 e ssee
o000
I _ B
P99
o000
/ R, Etc. XXX,
e Puis dupliquer ?m / m. P
222 222 - " 2222
asaa o000
o000 Anada
Réaliser Réaliser son POC
son TOC sur un écosysteme
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Définir une proposition de valeur

Promesse de la valeur que vous allez délivrer a vos utilisateurs/clients.
Elle est la raison principale pour laquelle vos clients achetent vos
produits.



Proposition de valeur

Ce que le
client achete

Ce que les
entreprises vendent

Source : Blue Biz United, Emmanuel Gonon
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Proposition de valeur

Ce quele
client achete

Ce que les
entreprises vendent

Source : Blue Biz United, Emmanuel Gonon




Attentes du client

Bénéfices client

Fonctionnalités du
produit / service
innovant

Valeur percue

Image renvoyée par le
produit / service




Valeur percue




Valeur percue

QUICKSILV=R"

Proposition de valeur

C’est du REVE .....

39 euros

9,9 euros




Quels sont les bénéfices clients
et les valeurs percues
de vos startups ?
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Business Model Canvas
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Key Value Customer
Activities Proposition Relationships

N

Key

Partners Customers

t Le Business Model Canvas, développé par

A Yves Pigneur et Alexander Osterwalder
@
/
>
\

Costs / Key \.Revenue
Channels

Resources
drawings by JAM
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Value

Key ‘\' ; Key X! L. s Customer Vo) Customer A
Partners <t | Activities 43 Proposttion " iF Relationships / Segments i i
Key (S Channels )
Resources (2] R\
Cost e~ Revenue o\
Structure S ! Streams
\ y




Réalisé pour : Réalisé par :
Le:

The Business Model Canvas

Version :

Rela. an Client Q Segments Clients

? és 1 nt art N f i t EXEMPLES

|
Partenaires Clés ET\%E Activités Clés S{( Proposition de Valeu

OBJECTIFS DU PARTENARIAT CARACTERISTIQUES
Optimisat Economie CATEGORIES Nouvea

EXEM

Ressources Clés

Canaux de distribution@

TYPES DE RESSOURCES PHASES

Structure de Coiits Sources de Revenus

VOTRE MODELE ECONOMIQUE EST-IL PLUTOT

; TYPES PRIX FIXES PRIX VARIABLES

EXEMPLE DE CARACTERISTIQUES

st del % Traduction francaise proposée par This work is licensed under the Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Unported License.
,1"1 y”y = To view a copy of this license, visit http://creativecommons.org/licences/by-sa/3.0/ @ @
.businessmode genera’m"-com http://www.elton-pickford.com, or send a letter to Creative Commons, 171 Second Street, Suite 300, San Francisco, California, 94105, USA.




Gains : résultats que les clients veulent atteindre.
Bénéfices concrets qu'ils recherchent.

Customer jobs : ce que les clients
essayent de réaliser, selon leurs

Pains : les mauvais résultats et
obstacles issus de Customer jobs



Products & services :
liste des produits /
services sur lesquels se
fondent la proposition de
valeur

Gain creators: comment les produits et
services créent des bénéfices pour les clients.

GAIN CREATORS

PRODUCTS
g SERVICES

el &

Pain relievers : comment les
PA\N RELI EVERS produits et services soulagent

0 les clients



GAIN CREATORS

PRODUCTS
2 SERVICES







Votre posture

REACTIVITE et INDULGENCE — BIENVEILLANCE (pitch SU)
ECOUTE et QUESTIONNEMENT - FORCE DE PROPOSITION (Wkp 1)
COHERENT — VISION GLOBALE - JUSTE (équipe) - (Wkp 2)

IMPLICATION, PROACTIVITE et CONSTRUCTION



24 octobre 2017
Workshop évenementiel 4 .... Avec une grande théorie ...







