Innover plus rapidement
grace a vos clients et consommateurs
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Soyez aux petits soins avec vos clients pour définir I'idee qui sortira
du lot

Comment déceler I'idée qui vous amenera a votre prochain best-seller ?
Comment avancer au mieux dans votre projet d’'innovation ?
Découvrez dans cet e-book quelques outils qui vous aideront.

Ces techniques vous permettent de définir au mieux votre projet d’'innovation en étant attentif a vos clients et
consommateurs.
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Inspirez-vous des 10 types d’innovation

Connaitre les 10 types d'innovations vous
permet d'identifier de nouvelles opportunités
au-dela de la création d'un nouveau produit.

En combinant plusieurs types d'innovations,
vous batirez des concepts plus robustes.

Par exemple, les pros de l'innovation different
de l'innovateur moyen en allant au-dela de la
performance produit et en intégrant deux fois
plus d'innovations.

On peut regrouper ces 10 types d’'innovations en
3 grandes catégories, comme expliqué dans le
schéma :

e Configuration : regrouper les innovations sur le
fonctionnement interne de l'entreprise

e Offre : se focaliser sur les services/produits de
I'entreprise

e Expérience : s'axer sur le consommateur

Innovateur moyen

Profit Network Structure Process Product Product Brand Customer
Model Performance | System Engagement
1300

Nombre moyen de types
d'innovations "utilisées":

1.8

Pro de lI’'innovation

Profit Network Structure Process Product Product Brand Customer
Model Performance j§ System Engagement
1200

Nombre moyen de types
d'innovations "utilisees™:

3.6
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Différenciez-vous de la majorité des innovateurs

Les grands innovateurs se différencient des autres dans les
étapes de départ :

d Ils passent, par exemple, plus de temps en amont de leurs
projets d'innovation a filtrer et sélectionner les idées les
plus prometteuses.

1 IIs planifient leurs projets d'innovation et se questionnent
sur son avancement plusieurs fois pendant la durée du
projet.

 IIs se démarquent également quand ils réalisent leur étude
de marché : ils incluent la voix de leurs consommateurs et
adaptent leurs produits en fonction des feedbacks récoltés.

1 Dans les dernieres étapes, ils analysent leurs concurrents et
leurs performances. lls mesurent la rentabilité qu'ils peuvent
obtenir de la relation avec leurs clients.
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Découvrez les 3 pratiques des entreprises a croissance exponentielle

es entreprises a croissance exponentielle sont plus
oerformantes que les entreprises traditionnelles.

Comment font-elles ? Elles ont en commun la présence
d'un MTP (Massive Transformative Purpose), un objectif de
transformation massif. Il se base sur 3 principes
fondamentaux que vous pouvez adapter avec votre équipe
d'innovation :

" [nnovez par expérimentation : cycle construction -
mesure — apprentissage

" Favorisez l'autonomie accordée aux équipes par un
changement structurel

" Créez des communautés de clients et
consommateurs engagés afin de co-développer et
d’expérimenter plus rapidement
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Les grands principes du Lean start-up

Le Lean start-up est une méthode managériale qui favorise
l'innovation. Elle permet aux entreprises d'obtenir de
meilleures chances de réussir grace aux feedbacks des
clients récoltés tout au long du développement du produit.

C'est une méthode continue qui s'effectue en 3 grandes
étapes :

1. Construire : challengez vos hypotheses grace aux retours
concrets des clients et adaptez-vous aux marches.

2. Mesurer : faites tester votre produit aux clients, observez
leurs réactions et posez des questions.

3. Apprendre : utilisez les difféerents feedbacks des clients
afin d'adapter votre produit pour qu'il réponde au mieux

aux besoins du marche.

Learn Faster

Customer Infenidys
Wy oot Cause Analysis
Lross icthonal I8ams
ialrospectivas
FENIUAE FHIOMhSason

Lean Startup

Develop Faster

BUILD :
lest-Diinedn DaEvelopimanl

Continuous Integration

Faw-Frogramming
Shared Code Ownership
Code Standards / Meltrics
Evolutionary Architecture
Incrémental Deployment

Open Source Software

IDEAS

Measure Faster

No business plan survives customer experience ...

How can we ask a plan
for unknown & unpredictable environments ...

Steve Blank

wagralim

APPETITE FOR INNOVATION



Décelez les opportunités

Il est essentiel de déterminer les besoins de vos consommateurs ainsi que
les irritants de votre produit, c’est-a-dire les obstacles rencontrés par le
consommateur lors de |'utilisation du produit.

Les besoins se définissent grace au diagramme de Kano. Ce modele
permet d'évaluer des idées par rapport a I'état du marché mais aussi par
rapport aux attentes des clients. Il est représenté par quatre types de
caractéristiques d'un produit qui, selon qu'elles soient présentes ou
absentes, satisferont les clients.

Ensuite, réalisez un benchmarking de |la concurrence. Vous pourrez vy
déceler vos opportunités |

En effet, 'opportunité se trouve entre les irritants, les besoins et le
benchmarking de la concurrence.

Besoins (CTS) /Kano

Opportunités !

Irritants

Tensions

Benchmarking de la
compétition
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Testez votre produit minimum viable

Un produit minimum viable est un prototype ayant les composantes @
minimales nécessaires pour tester la validité de la proposition aupres du

marche. APRRENDRE CONSTRUIRE

Cela consiste en un développement itératif de nouveaux produits
menant a des cycles apprenants de divergence-convergence.

=
L'apprentissage doit étre de mise a chacune des étapes de validation. @

Les prototypes évolueront selon ces validations et devront donc sembler
réels.
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Développez de I'empathie face a vos clients

Se mettre a la place du consommateur est primordial : Doug Dietz, ingénieur
pour une société de scanners, en est I'exemple le plus parlant.

Lors d'une visite a I'hopital, il découvre avec effroi la sensation que peuvent
ressentir les enfants en rentrant dans un scanner. Il a des lors I'envie d'améliorer

ce produit.

Résultat : grace a |'aide du personnel médical qui connait les besoins des patients
mais aussi la mise en place de scénarios et déguisements de |'équipe, un nouveau
scanner voit le jour beaucoup plus adapté a leurs demandes. En images, voyez
comment il a adapté les scanners aux enfants.
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En conclusion : Soyez obsédé(e) par vos clients

1. Recherchez les irritants, c’est-a-dire les besoins non comblés.

2. Soyez prudent(e) avec la voix de vos clients : analysez leurs

WE WANT

YOUR

FEEDBACK

commentaires avec précision.

3. ldentifiez les éléments de différenciation : vous devez défier
la concurrence.

4. Gardez le cap : définissez les mesures du projet qui vous
permettront de livrer le produit escompté aux clients.

Sources
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Faites-vous aider

Toutes ces méthodes sont riches et permettent de mettre au point des innovations
qui correspondent aux besoins des clients. Néanmoins, elles sont complexes a
appréehender.

Si vous avez une idée a challenger, vous pouvez aussi contacter notre équipe. Vous
bénéficierez alors de l'accompagnement et des conseils d’experts en marketing
dans I'innovation agroalimentaire par I'intermédiaire du service Ffeedback.

Contactez johann.darchambeau@wagralim.be pour plus d’infos ou consultez le
site www.ffeedback.eu

wagralim

APPETITE FOR INNOVATION


mailto:johann.darchambeau@wagralim.be
http://www.ffeedback.eu/

llIs nous font confiance

Challenger rapidement son concept auprés d'un grand nombre de
consommateurs ciblés est crucial dans un marché plus volatil et
exigeant! Jai été agréablement surpris dobtenir une telle qualité

d’information et d'analyse pour un budget aussi compétitif .

Francis Bebronne
Responsable Marketing et R&D

rnegg&rgg P??Jﬂa Mamma @ WARNEZ @ @ Puratos (\'"' [OrﬁRtTI S
Partenaire pour Vinnovation aboralolres

Moulins—% PROE -
atte LIEES) (DVivalia

= Depuir 1857 =



	Diapositive numéro 1
	Diapositive numéro 2
	Diapositive numéro 3
	Diapositive numéro 4
	Diapositive numéro 5
	Diapositive numéro 6
	Diapositive numéro 7
	Diapositive numéro 8
	Diapositive numéro 9
	Diapositive numéro 10
	Diapositive numéro 11
	Diapositive numéro 12
	Diapositive numéro 13

