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« Quelque chose de nouveau, d’inexistant, qui,

acceptée par un environnement, donne une
nouvelle dimension économique, sociale,
culturelle, ... a ce méme environnement »

« Processus de transformation d’une idée créative
en produit, service ou methode appliquée »
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Innovons dans les ...

Produits

Organisations

Services

Nouveaux
marchés
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TECHNOLOGIQUE Avec des degres divers ...

Forte

Ameélioration
50%

Innovation
incrémentale
| Amélioration
Faible incrémentale
$ MARCHES

Faible Forte
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Steve Jobs

Marketing ?

« L'ensemble des actions ayant
pour objectif de ou de
, et le cas echéant, de
, ou
les besoins du
consommateur, en telle
categorie de produits et de
services, et de réaliser
I'adaptation continue de |'appareil
productif et de I'appareil
commercial d'une entreprise aux
besoins ainsi determines. »
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Dans une logique bien établie .... ?
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Comprehension
Client
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Analyse de
marché
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10 réferences en 2003

-41,4% de chiffre d'affaires
en moins en deux ans

4 references en 2008 h e CS

phonie mq
tre ’Avant
Initel face

-41,5% de ventes
en volume en 2008
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Pourquol ?

30 % des innovations ne sont pas commercialisées (Booz & Co),

60 % des transformations des organisations ont des impacts faibles (McKinsey),
80 % des nouveaux produits ont des résultats décevants (Mercer)

90 % des start-up technologiques ne dépasseront pas les 1 M€ de chiffre d’affaires
annuel (IPSOS).

les causes de |'échec
sont multiples : stratégie de développement orientée exclusivement sur

'aspect technologique, manque de connaissance du marché,
caractérisation confuse, surdimensionnement de la technologie...
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Des succes

~ Rejoignez-novs \

sur facebook
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+50% de ventes
en volume en 2008

£y vone

191 Recipes

X . ®  Chefs
Cranberry Cranberry
& =,

(RR  The culinary guide

Classic & Myrtille

1B My schedute

W | My shopping list
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Pianocktail
Facon Pernod Ricard

L'abus d'alcool est dangereux pour la sante. A co

Nespression
Facon Heineken
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RESISTANCE

RISQUES :
e Quel type de Marketing ?
Forte
Prospectif »
norémentale
Faible

% MARCHES
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| ‘univers Client

« Sl jJavais demandé aux
gens ce qu'ils voulaient, ils
m’auraient repondu des
chevaux plus rapides »
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Non mangeurs

CLASEE 3

petitsenfant

migrnontanimet

peluche

calindessin

ate betefcuisine

s s CLASEE 2
repas naturesmanger
noureiture+|

domestigque+ |
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Le Lapin, c'est exquis.
PENSEZ«Y !

Enguétes Qualitatives
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. i Performance Nature du
Utilite probleme et de

la réponse

Valeur

Intrinse Valeur
- ~ntinseque Relative
Facilité
d’utilisation
Valeur Percue
oar le Client
Risques potentiel Différenciation
Avantage

Intégration
Degré de ( Faisabilité Relat Image
changement Valeur Economique

Durabilite Impact stratégique et bonus
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Le Concept

- A, u: | = ¢ Parqui?
. . d \ m
P w& v f‘f,_ Quand ?
(g T o
u‘(? Ly A ﬁ Comment ?
‘ o= B :
= | © Pourquoi le nouveau

. produit/service sera
utilise ?
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% ACRE

Exclure
Quels criteres acceptes
sans réflexion par les
acteurs du secteur doivent
étre exclus ?

6 février 2014

L a Difféerenciation

Atténuer

Quels criteres doivent étre
atténueés par rapport au
niveau jugé normal dans

le secteur ?

Une nouvelle
courbe de
VALEUR

Renforcer
Quels critéres doivent étre

renforcés bien au-dela du
niveau jugé normal dans
le secteur ?

Créer

Quels criteres jusque-la
négligés par le secteur

doivent étre créés »

w2



Un exemple

Elevé

Cirque du Soleil

CIRQUE DU SOLEIL,

Bas
Plusieurs
spectacles
e Musique
le et danse

Prix

Vede
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L Ecosysteme

 Concurrence directe et indirecte :

autre compagnles compagnles low costs,
train etc.

Constructeurs

Ex : Airbus de voyage

j

Compagnies =
aerlennes . Tour
opérateurs

i:__

Aéroports

Client'fih-a!
Ex:ADP -

Ex iAir France

I Voyagistes
__enligne

Autres
fournisseurs

>
|
1
I
I
I
1
1
I
I
I
I
i
I
I
1
I
I
1
|
1
I
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_ ~ Produits complémentaires :
hotels dtstractions location vonure etc.
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L 'Etat Transitoire

Etapes de
Génération Concept Test Lancement <_—_] développement
d’idées du produit/service
Développement

irer du marché pour avoir l'intuition
du probléme auquel on peubrépondre

FAIRE EMERGER UN APPRENDRE DU MARCHE = COMMERCIALISER
CONCEPT ORIGINAL  EDUQUER LE MARCHE

Background /\

Connaissances .
,W ldee - = o= om o=
préalables

Valider les clienis Créer les clients.
et leurs problemes Stimuler la développement
a résoudre demande du client

Etat transitoire

Découvrir qui
sont les clients

Construction de la valeur Livraison et Capture de la Valeur
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La Diffusion
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Adoption

Low

Marche du SaaS aux US

SaaS 1.0

Wave I: 2001-2006
Cost-effective

Software Delivery

Early Adoption

= Stand-alone Apps

* Muily-tenancy

* Limited Configurabiity

* Focus on TCO / rapx depiloy

2003 2004

SaaS 2.0
Wave II: 2005-2010 Wave lli: 2008-2014
Integrated Workfiow-enabled
Business Solutions Business Transformation

Saas

'

1  Tipping-
: Point
!

:

2008 2009 2010

Ubiquitous Adoption

* Oplenized Busness Ecosystems

« IT-targeted Ecosystoms

* Infer-enterprse Collaborabion

« IT Utiity / SaaS Infrastructure

* Customezod, Porsonaired Worklow
* Focuss on Business Transiormabon

2011

2013 2014

2012
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Constats ... en PME

Mauvaise image du marketing

Marketing = campagne de pub

Mariage difficile du Marketing et de la R&D
Confusion Vente — Marketing
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Avec une articulation entre ...

(Attentes Clients )
Perception

Position MKG
Attributs

\__Ergonomie /
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Du marketing a chagque phase
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En Phase « Créativité »
. Actions | | RéleduMarketing

Marches
Emergence des idees

Clients
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En Phase
« Construction de Marché »

Phase 1

|dentifier les potentiellement
sensibles a votre offre et les

Valeur : caractere novateur, étre le 1€
Créer un processus de « co-creation »

Les faire participer au déeveloppement
Produire rapidement un PMV

Apprehender au plus vite les (nouveaux) usages
Se préparer a un démarrage « lent »
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Phase 2

Créer un positionnement differenciateur
Utiliser I'outil ACRE

Convaincre les
Développer les références clients
Forger la « perception » client

Phase 3
Se préparer a la contre attaque
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CAPTURER

Le Business Model

CREER

VALEUR

DELIVRER
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Aspect

Cost Structure :
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Un exemple

Key i Value Y. Customer ™) Customer
Activities Proposttion A Relationships . Segments

;-
‘ Transport de

personnes Information aux
. usagers

ameéliore

Parisienne
L )

-
‘ Gestion du traffi
N

A

Se déplacer Grand public

Key = facilement en train Channels <

Resources 1| en IdF |fm\| ~y 7'

ps A

Grand public - m

Améliore

Cost Revenue
Structure = Streams

F

s ™y

| Matériel |
-~ -
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La Pelure d’'oignon

Qualite pergue moyenne Faible valeur ajoutée

Service pour les enfants
Location de camionnette
Service aprés-vente
Logiciel CAO
en ligne Emballage

Restaurant compact Livraison
Mise en situation Brecuite G ‘BO?rl? :
des produits réputatio

: . Montage
Prix Design
Large gamme

Partenariats
Emmais et ONG

Garantie Conseil
Formation Service financier

3 |y
Magasins
familiaux

Groupe suédois
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En résumeé

Pensez « Clients » et Créer de la «Valeur Clients »
Pensez « Usage » et aussi « Résultat »

Démarrez par les clients acquis
Cherchez le « non-client »

Sortez du schéma concurrentiel
Construisez des Business Model Innovants
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Devinnov

Changer | Créer | Innover

Merci pour votre attention

Régis GUILLET

site : www.devinnov.fr

Mail: rg@devinnov.fr
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http://www.devinnov.fr/

