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Pour que la journée se déroule bien...

Faire en sorte que chacun s’exprime

Esprit positif only Ecoute active
® @
Bienvelllance
Flexibilité S
Creativite
e
Patience Lacher prise



Journée d'intelligence collective

Une équipe, un theme, plusieurs solutions

10h00 : Ice Breaker (20 min) 14h00 : Proposition de valeur (30min)

Moi, mon équipe, nos valeurs, nos critéres Définition de la proposition de valeur

10h20 : Le projet (20 min) 14h30 : Business Model (1h)

Discussion autour du pitch initial et définition notre
problématique

Travail sur le Business Model Canvas

10h40 : Canvas (1h20 min) 15h30 : Prototype (30min)

Pour qui ? Travail la cible - interview llustration visuelle de la solution

12h00: Cibles (30min) 16h00 : Pitch (1h)

Travail sur la carte d'empathie Préparation du pitch

12h30 : Définition du projet (30 mn) 13h00 - 14h00 17h00 : Présentation finale (1h)

Définition du projet Pause déjeuner Présentation des pitchs finaux face au jury




Je pitch mon idée...méme si c’est une mini-bribe d’idée

« »je suis ?

« » MON SUjet ?
« » le réaliser ?
« De qui, de de » Ai-je besoin pour

transformer mon réve en réaqlité ?

Chaque porteur d’idée pitche devant les participants. Les équipes

sont constitués sur la base d’'un nb minimal de 5 participants par




/4 ® °
Dans mon cquipec, il y d... Clic petite photo et chacun dessine son portrait robot - voir page suivante

4 )




VVos croyances Vos moteurs

(le pourquoi, les réves, les ambitions, s (ce qui vous pousse a votre lever le matin,
! .’ .’ . n n " W W
les valeurs qui vous motivent) > a participer a ce projet, ce qui vous donne
g . B , .
7~ \ Wy de l'energie, ce qui cous provoque de
/ | la satisfaction, ce qui vous fait plaisir)

Vos talons d’Achille
(pieges, écueils a éviter,
faiblesses, fragilités)

VVos super pouvoirs

(expériences, ressources et outils,
connaissances ou compeétences-clés,
gestes gagnants, forces, ...)

5 min: perso
15 min: échanges

20 min: Consolidation sur slide précédent c



J’écris ma problématique comme évoqué dans le pitch

« » MNON SUjet ?




5 min: chacun se pose 1 pourquoi individuel
sauf le porteur de projet

10 min: chacun exprime son pourquoi au s
groupe sans réponse du porteur de projet

5 min: de deuxieme pourquoi si temps p—
supplémentaire 3 eme tour

CATE 2AL LN
B PRARLEME

SOLVTTANT




Qui est le client idéal ?
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Je liste tous ceux qui pourraient étre intéresseés si je trouve une solutionace
probléeme

imaginons notre ‘client/ utilisateur [ intéressé principal’

5 min:Perso +10 mn en groupe




Théorie du Donuts

Qu'est-ce que la Théorie du Donut de
|économiste Kate Raworth ? - Oxfam France

Petite cible de sensibilisation.

Votre problématique a plein d'impacts.
Ou se situe -t - elle dans cedonut ?
(Tracez des points etreliezles)

changements
climatiques

etjuste po,,, /,

?Lp.HCHEE Sﬂclf‘q{

AL

education

des sexes résilience
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https://www.oxfamfrance.org/actualite/la-theorie-du-donut-une-nouvelle-economie-est-possible/
https://www.oxfamfrance.org/actualite/la-theorie-du-donut-une-nouvelle-economie-est-possible/

Interview

CUSTOMER JOURNEY CANVAS & o’

CUSTOMER NEEDS

Wihat are the customers basic
neads at this moment?

KEY MOMENT

What does the snapshot picture
of this moment lock
le?

CUSTOMER SATISFACTION

How satisfiad is the customer at
this moment?

SIGIOISIO)] 9/ DESIGNABETTERBUSINESS (0!

1h: Alarencontre de vos clients




Aller a la rencontre de votre utilisateur potentiel (au téléphone ou en physique)

Sortez et rencontrez des clients potentiels afin de challenger votre problématique et de mieux comprendre son quotidien. Pour vous aider
dans votre démarche d'interview

e Elaborez votre question d'ouverture e Suggestions éventuelles de

e Listez les thématiques a aborder et les points linterviewé
& infirmer/confirmer: sur les comportements, e Remerciements
les pratiques et les habitudes

e Cequilvoit; Ce quilentend; Ce quil pense;
Ce qu'il dit

e Ses besoins et problemes

e Pensez a une logique d'entonnoir : des
questions qui peuvent étre de plus en plus
précises

e Donner le timing proposé pour étre
suar que linterviewe ait le temps

e Demander d'étre le plus précis et ne
pas hésiter d donner des exemples

e Rapide présentation de l'interviewé

1h: Alarencontre de vos clients




NOTTE ClIENT O fICIONCOITO & e semsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssessesssssesesesssssse s eessase s e e ssese e 2 2 s 22 A28 AR 422200 422 M A4 220400 A 2200000000

- " ] - -1
La personne Objectif Ce qu'elle a besoin de faire
- gqui souhaitons-nous comprendre? - que doit-zlle faire de manigre differante?
- 5a situation - gquelles tiches souhaite-t-glla pouveir réaliser?
- son rile - comment saura-t-glle qu'elle a réussi?

Ce qu'elle pense et ressent

PROBLEMES ASPIRATIONS

- peurs - spuhaits [ g
- frustrations - réves C'E qu 'EI[E voit
-ohstacles

- marché [ offres

= amnvironnameant immedlat
- ¢& que font les autres

- lectures, films, vidaos

Ce qu'elle entend

ce que disent les autres

-ce que disent ses amis,
- ce que dizent ses collaguas

-les on-dit

' "
Ce qu'elle dit
- ¢a gue nous avons entendu dire par catte parsonne

. - i ce qu'elle pourrait dire
Quelles autres pensées pourraient influencer son comportement?

Ce qu'elle fait

- au quotidien

- comportement observe
- e gqu'elle pourrait faire

Source Dave Gray / «plane.com Traduction: Philippe Boukebza / heuristiquament. com

30 min: Post-it sur le mur équipe ou autant de A3 qu‘il faut




Notre problématique :

KW Pas de jugement, la quantité est plus importante que la qualité, toutes les idées sont bonnes, on essaie de co-construire
s4d  surlesidées des autres

30 min:Post-it surle mur




Notre problématique :

Notre idée de solution:

Ca peut sembler étre trés proche de l'ide de début mais ¢ca ne sera jaais tout a fait pareil.




Value Proposition Canvas

t iti I
Carte de proposition de valeur Profil du client

Créateurs de bénéfices Les bénéfices
Proposer des solutions permettant . Les espérances, les gains
de répondre aux espérances du potentiels du client.
client. Exemple: Sijavais.. je
Création de gain et des espoirs par pourrait faire.. :
Produits et services clients O R rT RN R ARRRTTRR N U
Caractéristiques des produits et =
services mis a disposition par le lt‘: Les aspirations
client | Ce que le client doit faire

lllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll

Solutions

: Les problémes
Les anti-souffrances

. Les souffrances et craintes
du client

30 min : Post-it surle mur équi




Présentation des liens entre I'offre de service, les clients les partenaires.
Couvre I'économie d'une entreprise et qui couvre les 4 grande dimension d'une entreprise les Clients,
I'offres, les infrastructures et la viabilité financiere.
ll est a faire tout au long de la vie de votre entreprise et garder les versions de vos Business Model
Canevas.




Le Business Model Canvas

Partenaires Clés é Activités Clés ﬂ Propositions de Valeur i‘i Relations avec les Elientsv Segments de Clientéle n

Décrire ce qu'on doit faire Quel type de relation
quand le projet soit souhaitez-vous établir avec

développé? Quels sont les vos clients : commmunautaire,
activités nécessaires pour co-création, assistance

faire gue mon idée ersonnalisée ou "sur e
9 P Définissez vos segments

. , , fonctionne correctement ? Définissez votre étageére" ? de clientale :
De qui jaurai besoin pour proposition de valeur : _ o
Qui seront les utilisateurs

développer mon projet ?
e . ] mon projet ?
EQueII?s personnes/ . Ressources Clés ii“ Nos...aident - qui Canaux de Distribution !.E de . onproe
établissements/ entreprises lent t Qui seront les
veulent...en...e bénéficiaires de mon

vont maider d mettre en . 4
ocuvre mon projet ? . contrairementa... projet 5
Comment mon

Intégration de I'innovation:

Comment vous différencier ?
C'est le levier pour vous
démarquer, accroitre vos
chances de succes et
pérenniser votre activité. »

e Exemples: évolution du
modéle de tarification ou
transformation de la
relation client.

. o e . . P ° 1e . .
De quels ressources mon projet serait-il distribué vers qucours d {nr\ovgtlon -une
idée aura besoin pour mon utilisateur ? Example : démarche iterative.

fonctionner correctement ? Application, joue, site web, ...

Structure des Colts Sources de Revenues

Quiest-ce qui va nous codter de fargent ? Comment je vais gagner de [argent ? Ex: Ventes, Abonnements,
q gent: donations, etc.




NOS (vos Produits et [ou services)

agidemt (vos Segments de clientéle )
quiveulent __ _ __ _ _ _ __ o _____ (jobs & faire de vos clients)
en__ (verbe par ex, augmenter, permettre)

et

Contrairement & (proposition de valeur

concurrente ou actuelle).



Construisez votre pitch final (3min)

Etape 1- Storytelling. Il s'agit de créer du lien, créer une base commune entre
votre public, vous et votre projet. Raconter une histoire qui permette
d'accrocher le jury et de positionner la problématique que I'équipe va adresser.
Exemple : « lorsque j'étais enceinte, jai été confrontée a ... »

Etape 2 - L'arrivée de la problématique doit se faire de maniere tres naturelle.
Présenter le produit [ service proposé sous forme de solution ¢ ce probléme

Etape 3 - Proposer un slogan (claim) simple, mémorisable, voire humoristique.
Exemple : «<Nespresso, what else ?»

Etape 4 - Présenter le business model du projet

Etape 5 - Jannonce les prochaines étapes pour la mise en ceuvre.
Jexpliqgue comment je vais mYy prendre et de quoi jai besoin, y compris de la
part du public auquel je suis en train de m'adresser

BON / PAS BON
PITCH

y <— > o

Rester humble et objectif

Valorise 1on propet, ton produrt mas réeste

Deébiter ton pitch a toute allure
Tu ne veux pas fatiguer ton auditoire, tu
veux retenir " attention af ENgager

Faction
Parler en "je - me -moi - notre produit”
V , Bien que le message nimporte pas autant que

abjpectit ¢t préends de la hauteur

le messager, c'est dans lantitude que cela doit

E“gagﬂ.r I'action & ressentir. Ton discours doit étre focalisé sur et
Tu pitches dans un but bien précis, pour ton auditoire.
tu as une demande a faire. Formule l '7
la clairement et adroitement pour L/\
engager laction. Rester factuel et étre précis
Uhilise des mots et tournures simples mais ‘
reste factuel ot précis {donne des chiffres,

des exemples, des anecdotes
V concretes. ).

&

Parler technique / étre trop cérébral

Rien n'est aussi bien compris par tout le monde
qu'un message simple, Ne fais pas dans la

technigque et nentre pas dans les détails. Un """
pitch est un premier contact. Utiliser une formule passe-partout
Si tu cherches & faire comme tout le
TI'IDJ'IdE, U ne Seras !EIIT'IEIE Personne.
{- \ Différencie toi, explore de nouveaux
Adapter et orienter son message sentiers, apporte de la valeur et reste toi
Ton pitch doit sadapter & ton auditoire. Il * e,

ast par conséquent chaque fois unique.
Ton message doit étre trés ciblé.
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Répétez votre pitch final (3min)

Emotion (touchant avec empathie ou humour)

Se placer au centre, sans micro, oblige a parler fort.

Avoir un ton assuré.
Ancrer ses pieds dans le sol.
Regard : voir les gens qui connectent
Faire des pauses, éviter le débit uniforme

A vous de jouer!

21



Quelques conseils pour
une journée réussie !

—




“Think out the box"”
Lister des themes qui vous viennent : chacun dit un mot : par exemple (bleu, trousse, vie, amour, chaud, ...) et essayez ensuite
d’en mixer le plus possible avec votre theme de départ : par ex: si le theme est ‘climat’..vous allez essayer de trouver une
solution pour avoir un climat bleu..comme l'océan, voir la vie en bleu, un amour de climat chaud...
Pour vous aider : prenez des themes « digitaux » : un objet connecté, un site web, une appli smartphone, un robot
Mettez tous les 5 sens : toucher, odorat, vue, gout, ouie
Mais aussi des themes sans rapport : méditation, musique, art floral, le corps humain, la vitesse.....
Essayez de construire votre idée : et si jamais... je réve de... ce serait trop cool si...
Mettez vous dans la téte de personnages célébres (si jétais ChatGPT, je dirais...)
Faites tourner les idées sur des post-its : complétez les idées des autres, ou apportez-en de nouvelles en lien avec ce que vous
avez |u

:jamais de critique sur les idées : que de la construction au-dessus [ on ne détruit jamais une idée [ pas méme
les siennes ! (pas d‘autocensure)
On oublie les “on ne peut pas faire, on a déja essayé, ils ne voudront pas”

Toutes les idées farfelues sont bonnes, méme si déja dites, méme si fétes d'orthographe

La quantité compte, pas la qualité!
Quand on a l'impression de tout avoir épuisé... on continue!



Pour étre srs de prendre une décision en tenant compte de tous les avis, nous vous proposons la méthode suivante
(issue de ‘reinventing organisations’ | Frédéric Laloux)

attention : le facilitateur n‘entre pas dans le ‘fond du sujet’, ne donne pas son
avis, ne suggere rien, ne décide rien : mais seulement ‘qu’est-ce que tu proposes?’ ‘pour quelle raison fais-tu cette
proposition?’

e lertour:é&crivez toutes les propositions sur un tableau

e 2nd tour: passez les en revue et améliorez-les

e 3éme tour: la décision est prise par décision du groupe : pour gu'une solution soit adoptée, il suffit que personne ne
formule d'objection de principe [ personne ne peut émettre un veto sous prétexte gu’une autre solution (la sienne p.
ex) aurait été préférable



Pour étre sdrs de ne pas perdre son temps, énergie et la face en conflits, nous vous proposons la méthode
« construction positive »:

En cas de désaccord profond, nous proposons la méthode suivante :

e dans un premier temps : asseyez-vous & la méme table & deux (& 'écart) et essayez de régler la
guestion. Celui qui est a l'nitiative de la rencontre doit formuler un requéte claire (ni jugement, ni
exigence). Celui qui y répond doit étre précis : oui, non ou contre-proposition.

e Sipas de solution trouvée : demander un médiateur pour accompagner dans la recherche d'une
solution (mais sans en imposer une)

e Sipas de solution trouvée : réunir un ‘jury’ de personnes avec ‘autorité morale’ (les organisateurs) :
normalement une issue est trouvée



Social Stakeholder Buiness model Canvas

(Governance Societal

Local i\ Social Culture

Communities Value m
NI\

‘/ﬁ\. Employees Scale of

® w Outreach

) s

Social Impacts o e Social Benefits

-




Business Model Environnement

Emvironmental Lile Cyéle Buinass model Canvas

Supplies s [Productioni [ Functional

and Value %.

Out-sourcing

Materials &7

3. By

End-of-Life B | Use Phase

Distribution s

Environmental Impacts Environmental Benetfits
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