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Equipe d’intervention Miss Mandarine

Postures et capacitésPosture et esprit startup

Outils et méthodologies 

Postures et repères  
Organisation et RH - Progression 
des pratiques professionnelles 

Coordinateur
Expert startup   

Penser et agir différemment 
Agilité – Ouverture  

Transposition esprit startup 

Innovation - Entrepreneuriat
Intrapreneuriat



Processus d’innovation Posture et esprit startup

Outils 
d’innovation

Créativité - Idéation
Management d’innovation

Construction / conduite de projet innovant
Design thinking – Lean startup

Innovation - Entrepreneuriat
Intrapreneuriat

Agilité - Ouverture

Diagnostic innovation
Business Model / Proposition de valeur

Business plan / Pitch
Innovation par les usages



La proposition de valeur

Le modèle économique

Le mode de pensée des entrepreneurs

Mon intervention



Votre collaboration



A ce stade…

Que retenez vous de Miss Mandarine ?



Développer sa compréhension des clients avec les « Personae »

Construire une proposition de valeur – Proposition Value Design

Agenda de la matinée
La proposition de valeur



Fonctionnalité 
technologique

Proposition 
de valeur

Valeur perçue Besoin client

La startup Les cibles

Fonction vs besoin



Persona(e)



Un Persona (Personae au pluriel) est une personne fictive qui représente un groupe de cibles. Cette personne 
fictive se voit assignée une série d’attributs qui expriment les caractéristiques de la population cible.

L’approche des Personae est issue :

- Du marketing : création de scénarios d’utilisation d’un produit/service.

- De l’ergonomie : utilisée par les développeurs logiciels pour concevoir l’interface. 

Objectif : se mettre à la place d’un utilisateur pour comprendre ses comportements.

Source image : deux.io

Persona



Qui ? Carte d’identité du Persona
Le persona est-il un homme/une femme ? Profession ? CSP ? Ou habite-t-il ? Situation 
maritale ? Centres d’intérêts ? Journée type ? Relation à la technologie ? 

Quoi ? Motivations du Persona
Quels sont ses besoins ? Ses objectifs exprimés ? Ses envies ?

Pourquoi ? Faire parler le Persona
Que penserait le Persona de notre produit/service (écrire des Verbatim) ? Quelles seraient 
ses objections, qu’est ce qui l’empêcherait d’utiliser le produit ?

Pour garantir une démarche efficiente, se limiter aux 2-3 personae les plus importants.

Construction d’un persona



Nom, Prénom :
Age :
Genre : 
Situation familiale :
Profession / CSP :
Centres d’intérêt : 
Moteurs de motivation : 
Relation à la technologie :
Journée type : 

Photo

Verbatim : 

Besoins et problèmes :
1.
2.
3.

Découverte du produit : 

Relation avec le produit / utilisation : 

Objections d’utilisation : 

La fiche Persona est adapté pour chaque cas d’utilisationFiche persona



Exemple de persona







Utiliser un persona

Personnifier le client/ utilisateur pour rendre concrète la réflexion. 
Le persona permet de comprendre la relation entre la cible et le produit/service.

- Découverte du produit : quel est son quotidien ? Quelles sont ses problématiques ? Quels sont 
ses besoins ? Qu’est ce qui l’amène à utiliser le produit ? Comment ?

- Usage du produit. Quelle est la fréquence d’utilisation ? L’objectif ? La durée ? …? 
- Transformations d’usage du produit. Comment est ce que le persona pourrait utiliser le produit 

d’une façon que nous n’avons pas prévue ?

- Compréhension des clients : qu’est ce qui motive l’achat ? Comment le client se procure le 
produit ? 



Quels seraient les Personae de votre startup ?



Proposition de valeur



Définition

« Combinaison de produits et de services qui créent de la valeur pour un segment de clientèle 
donné. »
A. Osterwalder

« La proposition de valeur c’est une promesse. La promesse qui convainc votre client de sauter le 
pas de l’achat. »
1001startups



Un outil :
Value Proposition Design

© Value Proposition Design – Alexander Osterwalder et Yves Pigneur



Principes



Gains : résultats que les clients 
veulent atteindre. Bénéfices concrets 
qu’ils recherchent.
Bénéfices requis, attendus, désirés, 
inattendus

Customer jobs : ce que les clients 
essayent de réaliser, selon leurs 
propres mots.
Aspirations fonctionnelles, sociales, 
émotionnelles, professionnelles

Pains : les mauvais résultats et 
obstacles issus de Customer jobs
Résultats non-souhaités, risques, 
obstacles

Profil du client



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.

Pain relievers : comment les produits et 
services soulagent les clients

Carte de la valeur



Value proposition design

© Value Proposition Design – Alexander Osterwalder et Yves Pigneur



Nos ____________ aident ____________ qui veulent

____________ en ____________ et ____________.

(Contrairement à ____________)

Un petit air de Pitch…



Travaillons sur votre startup



Conclusion



Compréhension et 
empathie profonde 

des clients 
(Personae)

Cohérence et 
adéquation

entre besoins / 
attentes / 

proposition de 
valeur



Prochaine étape…
Comme construire un modèle économique cohérent

autour de la proposition de valeur ?



Business Model Canvas



32

Carte 
de la valeur

Profil 
du client

Une première étape



Merci de les aider !


