15: JOURNEE
FRANCO-SUISSE

I,NTELLIEENEE—I_ VEILLE
ECONOMIOUE  L-STRATEGIQUE

Quelle vellle pour les start-up ?

Les besoins d’information associés au processus entrepreneurial

14 juin 2018 - pascale.brenet@ubfc.fr

PEPITE

4 A
’ o N5

Communauté du SaVOi_I BOURGOGNE FRANCHE-;:_C-)'MTE




Processus entrepreneurial
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Etudier
Décider
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Un processus bouclé
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Un processus effectual

Buts
que puis-je
faire

Nouveaux
moyens

Interactions Engagement
parties parties
prenantes prenantes

Nouveaux
buts

Nouveaux
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Nouveaux
marchés




Lean Start up

IDEE
fabriquer

et vendre

apprendre rapidement

rapidement

DATA
tester et

mesurer
rapidement




Technology readiness level

TRL® Systemn ready for full scale deployment
System incorporated in commercial design
TRL 7 Integrated pilot system demonstrated

TRL & Prototype system verified

TRLS Laboratory testing of integrated system

TRL 4 Laboratory testing of prototype component or process

m Critical function: proof of concept established

Technology concept and/or application formulated

W Basic principles observed and reported



Market readiness level

TRL 9 Développement du marché

TRL 8 Lancement commercial sur un segment de marché

TRL7 Lancement test / MVP

RL & Identification d’une liste de prospects

_l

TRLS Etude qualitative du marché (test hors marché)

ISR  Définition de la proposition de valeur orientée utilisateur

m Etalonnage concurrentiel

Identification de I'OE par données secondaires

w Définition du concept



Un chemin pour aller de I'idée au marché
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Quelles sont
les données

Que m’apprend Quelle est ma Quel test de
I'étalonnage connaissance marché puis-je
concurrentiel ? du marché ? réaliser ?

Quel est mon

stratégiques premier client ?

actionnables ?

Quelle est I'opportunité d’entreprendre ?

O

Quelle est mon offre ?

Quel est le
degré
d'innovation de

Quelle est ma Quel est le Comment

» o uel est le
positionnement monétiser mon Q

MVP possible?

proposition de

valeur ? mon offre 2 de mon offre ? offre ?

Comment
construire mon
marché ?

Comment
fabriqguer mon
offre ?



Quelle est I'opportunité d’entreprendre ?

Analyser
I’'environnement
stratégique

Définir le marché
potentiel et le CA
prévisionnel

Etalonner
les concurrents
directs et indirects

Identifier les
utilisateurs
et acteurs clés

Analyser le
positionnement des
offres concurrentes

Comprendre leur
comportement et leurs
attentes




Quelle est I'opportunité d’entreprendre ?

Etudier
Environnement Stratégique Dynamique de marché
Barrieres a l'entrée Tendances quantitative
Pressions concurrentielles Tendances qualitatives
Opportunités et menaces Principaux segments
Acteurs, FCS Cycle de vie données
secondaires
Concurrence Concurrence
Etalonnage des acteurs Etalonnage des offres
(identité, stratégie, (carte de positionnement,
performance) courbe de valeurs)
Etude de marché  ad hoc
: o données
Valider i Comprendre leur Définir les o primaires
la proposition Identifier comportements et conditions Définir le CA
de valeur les cibles leurs attentes d’entrée prévisionnel
Retour du test de marché / MVP
KPI
Retour du lancement et du développement

Agir



Les acteurs clés

Fournisseurs

Partenaires
Distributeurs

Leaders d’opinion

Groupes de pression _
Prescripteurs

Décideurs
Acheteurs

Utilisateurs



L’analyse de I’environnement stratégique

Contexte politique Contexte Contexte socio Contexte Contexte
et [égal économique démographique technologique environnemental

. R

Nouveaux Entreprise et Substituts et
entrants concurrents cqngurrents
indirects



Les données stratégiques actionnables

Opportunités

Barrieres a lI'entrée (codt, risque, délai) et conditions
de franchissement

Nature et degré des pressions concurrentielles
Contraintes et menaces a prendre en compte

FCS

Normes et réglementations

Facteurs d’influence et perspectives

Concurrents directs et indirects
Acteurs clés

Opportunités a saisir
Contraintes, regles du jeu

et menaces

Positionnement : suivre ou
disrupter

Parties prenantes et roles



Marché : exemple des informations a rechercher

Comprendre les tendances quantitatives et qualitatives du
marché

Définir les conditions de pénétration du ou des segments de
marché

Définir la pertinence du produit / besoins

Nature du produit & développer et prix

Concurrence et produits en compétition, positionnement
Identifier les segments de clientele adressables

Comprendre les attentes, criteres de décision et comportements
d’achat

Identifier le premier client possible, les segments cibles
prioritaires

Evaluer les moyens commerciaux adaptés
Définir la distribution adaptée
Evaluer les délais de réalisation (time to market)

Quantifier le marché

Apprécier la probabilité de réussite et le degré de risque
commercial

Dans des contextes différents :

—

—

|

|

BtoB ou BtoC

Marché large / marché de
niche

Marché local / national /
international

Marché global ou marché
dispersé

Marché qui n’existe pas



Comprendre les comportements et attentes

Méthodologie d’étude de marché
Données secondaires et primaires
Quantitative / Qualitative
Enquéte, entretien, observation, expérimentation
Focus group

Segments et persona

Parcours utilisateur

Test de marché BtoC et BtoB
MVP
Adopteur précoce / beta testeur
Client de référence




La recherche d’'information du startupper

e  Structuration de la recherche d’'informations sur 3 axes

« Theme des données : marché large ou étroit, concurrence,
environnement stratégique

 Temps : informations recherchées selon avancement du projet

 Nature des données : données secondaires et primaires, étude
et test

* Sources et fiabilité

 Faire ou faire faire

e Etudier ou agir

 Codt et validité temporelle de I'information
 Fréquence du recueil d'information

* Analyse et sélection des données actionnables
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