fur Internationale

and Development
Zusammenar beit (6/1Z) GmbH

lab Of tomorrow. % fFOerdE(I:'?)ln'\.!llrirl;]ii(?t(g)(,)0peration g i Z Deutsche Gesellschaft

NEW WAYS TO NEW BUSINESS

lab of tomorrow

pourlacoONB | 0 A2Y RQSYUNBLINAASA RdzNJ of Sa



< retour

t NBFlF OSY dzy y2dz0Sl dz Y2éSy STFAOIFIOS RQAYLI AljdzSNI £ S

Le programme lab of tomorrow (lot) est un nouveau moyen Le manuel est élaboré a l'intention des planificateurs et des
efficaced'impliquerle secteurprivé dansla fourniture de solutions responsablesie programme:

durables qui contribuent & latteinte des objectifs de  ASi vous ne connaissiezpas le programme lot et que vous
developpementdurable (ODD): Il offre aux organisationsde souhaitezsavoir si cela vous concerne,vous pouvez consulter
developpementun processuset desoutils prouvespour catalyser toutes les informations clés sur les éléments et avantagesy
des entreprisesinnovanteset adaptéesqui répondent aux défis afferentsdansle chapitrel ¢ Notionsde base

locauxrelatifs aux ODD Cemanuelconsolidef QS E LIZWRS y APBurobtenir un guide détaillé sur commentpréparerou mettre
acquiseparf QS ljdezdrdjdtdu lot de GlZdansla conduitede 19 en dzdz@ Nd@ire propre programme lot, veuillez aller au
programmes durables de développement des entreprises en Chapitre2 ¢ Programme

collaborationavec prés de 300 organisations(en février 2023. Il  APour avoir accésaux outils testés et prouvésqui vous aideront
fournit deslignesdirectricescompleteset desdocumentsd'appui pendantla mise en dzdz@ Nésiilezaller a I'index des outils du
qui permettent a d'autres organisations et projets de Chapitre3 ¢ boite a outils. Lesoutils adequatssont également

developpementintéressesde conduire des programmeslot de misen lien hypertextea chaqueactivité du chapitre 2.
maniereautonome

Tout le manuel est rempli de liens hypertexte. Vous pouvez
naviguerdansle manuelen cliquantsurle texte soulignéet
ASurchaqueélémentR Q A f f dzuprogFamme? v &
ASurretour dansle coinsupérieurgauche
ASur sitemap dans le coin supérieur droit pour aller a un
repertoire deétaillé, cliquablede toute la table des matieresdu
manuel

Site web dulab of tomorrow

Pour obtenir les dernieres informations sur
les programmes dot actuels, a venir et

passes, ainsi que sur les entreprises qui en
résultent, veuillez consulter notre site Web.

Le manuel est rédigé a l'intention des
planificateurs de programme et des
NBaLlRyalof Sa
programme. Recherchez les icones
suivantes:

E Planificateurs de programme

I‘ Responsables de programme

RS YAaS

a S

S


https://www.lab-of-tomorrow.com/
https://www.lab-of-tomorrow.com/
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Démarrage : approche modulaire

Il existede différentesfaconsde travailleravecsuccesa traversvotre propre
programmelab of tomorrow. Laprocéduredécrite dansce manuel suit un
flux idealisé visant a favoriser de nouvelles entreprises durables Le
programmelot comporte quatre phases: 0_Se préeparer ,
2 _genérerdesideeset r Dansle chapitre 2 de ce manuel, nous
decrivonsles résultats requis pour chaque phase du programme et les
étapespar defautpour lesatteindre.

Nousavonsbeaucouptravaillé pour rendre les descriptionsde ce manuel
aussi exhaustivesque possible Rappelez/ous que chaque programme
differe un peu selon vos ressourceset les résultats souhaités Par
consequent;l est crucialque vousne suivezpasaveuglémenta procédure
déecrite, mais de l'adapter si nécessairepour repondre a vos besoins
LaisseZ Q2 dzouhiiztia chaquephaseet flux de travail du programme
vousservirde guide Consultedes toujours pour décidersi vous souhaitez
utiliser un outil spécifique,ignorer une certaine activité ou ajouter des
étapes supplémentaires N'hésitez pas a diversifier les méthodes en
fonctionde vosobjectifset de votre stylede travail.

Ceciétant, le manuel devrait vous fournir tout ce dont vous avezbesoin
pour mettre en dzdz@ Nd&e propre programme lab of tomorrow avec
succes

Nousespéronggue le manuelinspireravotre travail autant que le notre.

¢ L'equipedulot
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Chapitre 1¢ Notions de base =

Cmnaitre leprogrammelab of tomorrow

Ce que vous apprendrez

Comprendre ce qu'est lerogrammelab of tomorrow et comment
ilcréedA Y LI OG0 & tzavarstdsriouvéllés ®ntreprises.
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NOTIONS DE BASE m Donner un élan aux affaires et au développement dans les marchés émergents

Lancer le developpement par les entreprises sur les marches émergents

Le lab of tomorrow est un programme de developpement des
entreprisesdestiné a relever des défis spécifiquesdansles paysen
déeveloppementet les économiesémergentes Le programmeincite
des entreprises locales et européennesa créer conjointement de
nouveauxproduits et servicesqui repondent aux besoinslocaux,a
I'aide des principes du Design Thinking et avec le soutien des
experts thématiques et le secteur public. Il en résulte des
entreprises viables détenues et dirigées par le secteur privé, qui
contribuent fortement et de maniere autonome a la realisation des
ODD.

Il existe de nombreuses possibilités de solutions commerciales
creatives qui répondent au double objectif d'un impact positif

durable sur les objectifs de développementdurable (ODD)et de la

genérationde bénéficespour les entreprises Parexemple,avezvous
entendu parler de systemesde refroidissementa énergiesolairequi

permettent aux producteurs de lait ougandaisd'acceder a des
marchésplus éloignés,en échanged'une part de leurs bénéfices
supplémentaires? 5 Q daytil numérique pour les fournisseursde

servicede santea petite échelleau Kenya,qui facilite la gestiondes
stocks et l'approvisionnementen temps réel de médicamentsde

qualité? Ou R Q dayhBé mobile commerciale de séchageet de

transformationdes fruits, qui permet aux agriculteursougandaisde

transformerenviron 25%de leurs surplusde fruits en cash? Tousces
exemplesont une choseen commun lls ont été developpésdansles

programmedab of tomorrow (lot).

LesBusinesanodelsdurablespermettent de relever les défis du

développementde maniere autonome, mais ils ne se réalisent
souventpastout seuls Bienque certainessourcesestiment que
les ODDreprésententun potentiel commercialde 12 billions de
dollars US les entreprisesignorent souventles besoinslocauxet

les opportunités commerciales Le programmelab of tomorrow
changecette situation en identifiant des businesscases(étude
R Q2 LJLJ? Niratd¢sktieppermettant aux acteursdu secteur
privé de saisira cespotentiels



http://businesscommission.org/news/release-sustainable-business-can-unlock-at-least-us-12-trillion-in-new-market-value-and-repair-economic-system
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Lelab of tomorrow -
lieux et themes Avril 2023

Zambid/ Accroissementlesrecettes Rwanda // Systemeslimentaires

fiscalesdes PME circulaires

Kenyal// prevenirle gaspillage Balkan // Confiance dans le commerce
alimentaire électroniqueregional
Accesauxmeédicaments Namibie// Renforcemende la

A ; : : biodiversite
Controleet préventiondesmaladies

non transmissibles

Préventiondespertesalimentaires EN COURS

dansle secteurhalieutique Tunisie// Techniquesle fabricationde

Cambodgé/ Production durable de pointe pour une productionpropre
vétements grace a des inspections
travail efficaces

Uganda//l OO&8& + f QS yﬁ%@ﬂéﬁg Afg'sﬁt'oé‘%e?\fﬁcﬁ‘eésf S
et fiable Nigeria // transport durable de biens
Egypte// meilleure qualification du et de personnes

personnel du secteur du tourisme Egypt // emballagedurable pour le
sectoragroalimentaire

ck?ieilleure efficacitéénergetique

Thailand // Réductiondesdéchets
plastiques

Mexique// Connectelesprojets 20

376 6,8 Mioe

solairesPVdistribués Equipesn :
Processusot Entreori ¢ .’ entreprises :
avecle marchédescertificats achevésu en f r:ft:fieg)n giﬁ)gr?/g?ﬁTN A activessurle Invgstlisement
RWS Y profEXCEC) cours particip - marché ESHELS
marché
avecle marchédescertificats
RWS Y Broji X\CEC)

Ghana // Contrbleet préventiondes
maladieshon transmissibles
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Créer une valeur partagée poles initiateurs de programme loet les entreprises participantes

Perspectivedesentreprisesqui rejoignentle programmelot

Perspective de ihitiateur du programme lo

LelaboftomorrowS & G @20 NB 2L NI dzy A0S RQIFOUAGSNI £ S &S AélddfNomosnmkegt SotréSafiangd dbbtenik i addds fadilité 2tSanG rikgyie uxynidichi@siémRrdeNs & dus & dzN.
les ODD. Il est le choix des bailleurs et des entreprises pour relever les défis de développement dans lenouvelles sources de revenus avec de nouveaux partenaires d'affaires programmes de développement

monde entier. RQSYUGNBLINAASE RUSYODANRY ¢ Y2Aa az2yid O2yoedza LJ32dzNJ £ Sa
Chaqueprogrammelab of tomorrow dure environ 9 mois au total et commence avec un défi de durable dans les économies émergentes. Les résultats sont des entreprises viables possédées et dirigées par vous.
développement. Les résultats sont des solutions basées sur le marché, développées et exploitées par d&saque programme aborde des business cases avec un accent sur une thématique et une réegion déterminée. |l vou
entreprises du secteur privéEn tant gu'initiateur, vous ne faites généralement pas partie des entreprises permet deco-créerun nouveau produit ou service en vous mettant en relation avec des partenaires d'affaires locaux
émergentes, mais vous bénéficiez de leur impact. et internationaux. Si votre équipe est engageée, vous bénéficiez d'un coaching en développement d'entreprise et d'un

soutien supplémentaire pour faire entrer votre nouvelle entreprise sur le marché local.

Quel est votre role en tant qu'initiateur ?

A Vous étes le premier catalyseur: En tant gu'initiateur, vous lancez podgramme loten choisissant le  Quel est votre réle en tant qu'entreprise ?
défi de développement et le pays cible. A Vous créez de nouveaux produits ou services qui répondent aux opportunités d'affaires durables dans des équipe

A +£2dza YSOGGST Sy dzzoNBE Si RANRIST €S LINPINI YYS Jnerdigclplingdiresj dzS OKI NHS RS LINR22Si o
A +2dza F2dzNYyAa&aST fSa NBaazda2NDSa FAYI yOAsSNBaA SA Veudzvelopper des PuSidrSodaisNBE WB KOt S& | SY A dzf KSIN2 Bzl B Y RYZA YIF 3 &4
A Vous étudiez les besoins locaux non satisfaits pour lesquels vos participants doivent trouver de cible.
solutions et le potentiel commercial en collaboration avec des experts thématiques. A +2dza LI2aaSRSI > YSGOGST Sy dzdzoNB SG FIFAGS&a S@2f dzSNJ f
A +£2dza F2dNyAaasSi RS&a aSNBWAOSaA RS RSOStf2LIISYSyid RQSYUNBLINRAaSasx GSta [[dzS t Q2NHIFIyAaldA2y RQFGSt ASNER
coaching, permettant aux participants au programme de créer de nouvelles entreprises. Voici les avantages que vous tirez du programtab of tomorrow en 6 mois :
Accédez facilement et sans risque a de nouveaux marchés et sources de revenus !
En tant qu'initiateur, quels sont vos avantages ? A 9ftlFo2NrGA2Y RSa& . dza Ay S ddrs dOla préparationidenRaEsue Rroganimie Nditiatsh G S
Impliquer le secteur privé pour trouver des solutions aux défis de développement! du programme identifie les besoins non satisfaits qui vous offrent des cas d'entreprises durables. Pour ce faire, il
A Exploiter les ressources du secteur prigé S& OF LI OAGSa RQAYY20F iA2y: B LRMBSYNE IS SNIYISWEFUSEUzNG § SUBAR LINPLINBEAE O2yyl Aada
compétences; pour atteindre les ODD A Recherche et mise en relation des participantsinitiateur vous met avec les entreprises locales et

internationales adéquates dans des équipes interdisciplinaires.

A 1 2FOKAy3 Sy RS@St 2 EILAGUNS, yaliso-BERAIY noIN&SauINdddit Buiiservice dans un
ALINAYUOG RUARSFGAZ2Y® 1LINFAa S LINPIN)IYYSS £Sa YSAtfSd
Si RQdzy O2F OKAYy3 | gFryO0OS RS RS@St2LIISYSyld RUSY (i NBLN

A Accés au réseau de partenaire&ccédez a d'autres partenaires d'affaires, investisseurs, mentors et partenaires

A Favoriser des solutionadaptéeset axées sur I'utilisateurui résolvent efficacement les défis du
developpement local, plutét que d'exporter des solutions prédéfinies

A Promouvoir d'impact a long terme sur les OQMar le biais de businessodelsdurables, plutdt que par
des approches a court terme basées sur des projets

A Développer votre réseaet contribuer a la construction d'uécosystéme d'innovation local
politiques du réseau mondide lot



< retour NOTIONS DE BASE ®

+dzS RQSyasSyYofS &adzNJ f Sa

groupes d'acteurs

Qu'estce qui rend le programme lot efficace? Il harmonise les
valeurs et les intéréts des entreprises, des partenaires de
déeveloppementgouvernementauxet non gouvernementaux ainsi
gue desclientset desbénéficiairesdessolutions,et produit doncdes
avantagespartagéspour tous ceux qui participent au programme
[ QA f d@sunielegiafadtgigespour les principauxgroupesde
partiesprenantes

Donner un élan aux affaires et au développement dans les marchés émergents

I DI

sources de revenus

CLIENTS ET
BENEFICIAIRES o o

Bénéficier de nouveaux .‘.

produits ou services, par
exemple grace des
améliorations
economigues, sociales ou
autres liees aux ODD

ENTREPRISES ET
ENTREPRENEURS

Acces facilité et sans risque
a de nouveaux marchés et

R 7]

I%‘\

GROUPES CIBLES
PROPOSITIONS DE
VALEUR

INVESTISSEURS

Investir dans des
projets rentables
ayant des impacts
sociaux et
environnementaux
positifs

INITIATEURS

Impliquer le secteur
privé pour relever les
deéfis du développement

FFSNDB

SECTEUR PUBLIC
LOCAL

Renforcer la
cooperation avec les
entreprises attirer les
iInvestissements
étrangers et stimuler
I'innovation dans leur

pays
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NOTIONS DE BASE m Donner un élan aux affaires et au développement dans les marchés emergents

Pal

OEA3ISYyO0Sa Yz2eSyySa LJ2 dzNJ

programme

A
A

A

Al sl ‘,@:. Activation de 30 entreprises pertinentegrovenant des
[~

. . > secteurs et des régions cibles
50 % du potentiel d'un expert responsable a temps plg@rant et

aQF LILINBLINAFYG £S LINPINFYYS (2dzd €S f2y3 R

100-200 jours d'appui d'experts a travers des facilitateurs du Design Génération de 6 nouvelles idées de produits ou de
Thinkinget du Business Desig.e nombre exact de jours servicesadaptées aux besoins non satisfaits du ou des
d'expertise requis dépend d'un certain nombre de variables, ‘ P

notamment :

groupes cibles
A Disponibilité internedesressources humainedans votre
LIN2 LINE LINR 2S{ LI dadgrdmmeladfa S Sy dzdzoNB Rdz

|13

E

1 a 2 nouvelles entreprises reussissent a entrer sur le

tomorrow f
A Force duéseau du secteur privé detre projet marche
A Besoin derecherches supplémentaires sur le défi du

developpement et votre ou vos groupes cibles @ Impactautonome a long terme sur les ODD grace aux
A Lenombre desolutions commerciales que vous souhaitez nouvelles entreprises. Les impacts sont

catalyser genéralement 2 a  Remarque : Bien qu'un R Création d Ioi .
nombre plus élevé de solutions augmente les chances gu'au reation de nouveaux empiois salaries
moins une solution soit présente sur le marché, ceci A Réduction du CO?2

augmente également les codts du programme. B Ao économique
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Apercu du programmeab of tomorrow

Le programme lot comporte quatre
phases: 0 Se préparer,

2 generer des idees et
Chaquephasecomprenddifferentsflux de
travalil et activités, qui sont expliguésen
detail au chapitre 2 ¢ Programme
L'objectifprincipaldes4 phasesestde:

O préparerle programmelot: définir un défi de développementgénéralauquelle programmedevratrouver

une solution Cecinécessiteraégalementde prendre desdécisiongde gestioncléssurle déroulementtechnique
et le financementdu programmelot, ainsique lesressourcesle soutieninterne nécessaires

> découvrir les besoins non satisfaits des personnes
touchéespar le défi et les clients potentiels des solutions Il est essentielpour celad'étudier lesintéeréts et les
besoinsde toutes les parties prenantesau defi du développementchoisi Cesinformations constituentla base
pour définir desopportunitéspour les entreprisesdurableset attirer desentreprisesayantles connaissancest
lescapacitégdealespour creerdessolutionsauxbesoinsnon satisfaitsidentifies

2 Génererdesidéesde nouveauxproduits ou servicesqui répondentauxbesoinsnon satisfaitsdesgroupes
cibles les entreprisesparticipantes¢ souventsoutenuespar des acteursdu secteurpublic local, de la société
civile et du monde académiquec génerent des solutions commercialesadaptéesdans de petits groupes
interdisciplinaires Celase fait généralementdansun 'SprintR Q L R S liniat&lidryhtensede 3-4 jours soutenu
par desfacilitateursprofessionnelsA la fin du sprint d'idéation, les participantsauront proposéun apercuinitial
deleur businessnodel

> Apres le sprint d'idéation, les équipes
peuventfaire une demandede soutien a l'incubation, c'esta-dire pour peaufiner,tester et finalement piloter
leur businesamodel sur le marchécible, afin de s'assurermu'ellesrépondentaux besoinsde leursclientscibles
de maniere pratique et viable En général, la phase d'incubation dure environ 3-4 mois et comprend un
encadrement pour les équipes par d'experts en BusinessDesign et peut égalementinclure un soutien
supplémentaireen nature. La phase d'incubation se termine par un pitch devant les investisseurset les
représentantsdu programmede suivi

1 Comprendr
afficher >

2_Génerer

des idées
afficher >

3 _Incuber

afficher >




Apercu du programme lab of tomorrow

COMPRENDRES BESOINS /N = GENERER DES SOLUTION ~ INCUBER LES ENTREPRISES
NONSATISFAITS @) ATELIERE 4 JOURS @ ~ COACHINGE 3 A 9 MOIS @
e |

3 MOIS D'ANALYSHEMATIQ

ACTEURS  ACTEURS  ACTEURS

GlZ, experts thematiques, Entreprises locales et européennes, Entreprises locales et européennes,
expertsen DesignThinking ~ experts thématiques, ~investisseurs, |
~ experts du Design Thinking ~ experts du Design Thinking
DEFI DE ; 5 ENTREPRISE
DEVELOPPEMENT ? DURABLE

"

o0, 0.0 ) :
0%20%0%0%a ')\ 1) )¢
a® ©g%a9, ),

e MK

ACTIVITES  ACTIVITES  ACTIVITES

’
¢

< IO
WIS

} %
630!

‘
0%s?

)

A Effectuer des recherches sur le A Former des équipesomposées A Développer des produits

terrain pour identifier les besoins de différentes entreprises et ou services préts a I'emploi |

locaux entrepreneurs - A58& 2L NIdzyAGSa RQFTFFFHANBA Syl
A Définir des opportunités A Esquisser des solutions entreprisestrouvées |

RQSY GNBLINK aSa RdzNI dentfedrise
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Introduction: Principes clés dprogrammelab of tomorrow

Le programmelot s'appuiesur la méthode du = 1. Focussur l'utilisateur : Comprendreles besoins non
DesignThinking et sur des methodesderivees ‘@\' satisfaitsdes personnesou desorganisationgouchéespar un
telles que le BusinessDesign Sur les pages certain défi de développement et ses opportunités
suivantes, nous décrirons plus en détail ces commercialesest la base du développementde solutions
méthodeset lesmindsetscorrespondants commercialesentables

Leprogrammelot tire parti de quatre principes
clésdu DesignThinking: Focussurf Qdzi A f A a ¥ S dNFCocréation La cocréation fait référence au

co-creation prototypage et itération. Ces Jé’v développement conjoint de nouvelles solutions et de
principes garantissentdes résultats innovants nouveauxbusinessmodels par les entreprisesparticipantes
gui sont avantageuxpour toutes les parties En apportant une grande variété d'expertise et de
prenantesconcernées perspectives,la co-création multipartite est un catalyseur

essentielde I'innovation

Prototypage Les solutions sont prototypées, testées et

évaluéesaveclesclientsciblesdesque possibledansle cadre
du programmed'innovationafin de vérifier leur désidérabilité
du point de vue de l'utilisateur, leur faisabilité technique et

leur viabilité économique Le prototypage reduit ainsi les
risquesde marchéet lescolitsde developpement

‘) 4. Itération: Lesidéesde solutionset les businessmodelssont
constammentaffinésafin de produire dessolutionsde plusen
plusmatures
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Methodes dulab of tomorrow : DesignThinking

Le DesignThinkingest un processugreéatif de résolutionde problemes. Lesacteursdu DesignThinkingregardentles problemessous
le prisme des personnesaffecteeset se mettent donc dansla peaude l'utilisateur lors de la résolutiondes problemes lls generent
diversessolutionset les valident gracea un cycle constantde prototypageet de test avecleurs utilisateurscibles Tout au long du
processusle developpementde nouvellessolutions,le DesignThinkingnousoffre une multitude d'outils et de mindset

LeDesignThinkingnousaidea

A Mieuxcomprendrelesbesoinsnon satisfaitsdespersonnesi qui nousaspironsproposerde nouvellessolutions
A Proposerde nouvellessolutionsrentablesauxclientscibles

A Réduirelesrisquesassociésiu lancementde nouvellesidées,de nouveauxproduitset de nouveauxservices

ClLw9 tw9! +9 + DEFINIF TESTER

. W
S

METTRE EN OEUVRE

e

Y

I v T
p ?,}S ~_—
el =

> M O M e M %

Source StudioFreshworks

\1s

Ressources supplémentaires (en
anglais):
DesignThinkingMindsetfor Innovation-

HPI

How An InnovativindsetCanTake

YouSomewherdJnexpected: Forbes

Dans le chapitre 2 de ce manuel, vous
trouverez une bréeve introduction sur le
mindsetau début de chaquphase du
programme lot lIs sont congus pour vous
aider a comprendre pourgquoi umindset
spécifique est utile pour cette phase et
comment l'appliquer.


https://hpi-academy.de/design-thinking/design-thinking-mindset-for-innovation.html
https://www.forbes.com/sites/janinemaclachlan/2021/07/21/how-an-innovative-mindset-can-take-you-somewhere-unexpected/?sh=2ffc74c437a0
https://freshworks.io/design-thinking-process/
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Méthodes dulab of tomorrow : Business Design

Le DesignThinkingest une méthode puissantepour générerde
nouvellessolutionsrentablespour leurs clients cibles Mais la
créationd'un produit ou servicerentable n'est que la premiere
étape Pourgu'unesolutionfonctionnede manieredurable,elle
doit eégalementétre techniguementfacile a produire et a fournir DESIRABILITE
et financierementviable pour les parties prenantes Pour ce
faire, nousutilisonsla méthode du BusinesdDesign.

Le BusinessDesignest I'application des principes du Design
Thinkingau developpementd'entreprise.

VIABILITE FAISABILITE

Lesacteursdu BusinesdPesignconcgoiventtous les composants
d'une nouvelle entreprise,depuislidentification des segments
declientele2 dza lpdmeationd'un produit minimumviableet a
la compréhensiondu prix que les genssont préts a payer, en
utilisantlesoutils du DesignThinkinget desmindsets

A Créerrapidementun produit minimumviable BUSINESS
A Réduirelesrisquesd'accési de nouveauxmarchés MODELS
A Réaliserapidementun businessnodelmature DURABLES
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Lemindsetdu lab of tomorrow : pensée divergente et convergente

Toutau longdu programmelot, vousappliguerezie modelede diamant,par lequelvous (2) GENERERESIDEES:. ouvrir I'espace d'identification de solutions Diverger en

passezentre deux modes Le mode divergent, qui vous permet simplementd'explorer générantdesideesde solutions(beaucoup!)et convergerpar le prototypage,le test
ouvertementles possibilitéssansjugement et le mode convergent ou vousévaluezles et I'itération desidéesde solutionslesplusrentables
iInformationsrecueillieset faitesdesseélectionset prenezdesdécisions (3) INCUBER concevezle businessmodel idéal autour de l'idée de solution choisie

Divergeren explorantdiversesoptions pour chaguecomposantdu businesanodel:
des segmentsde clientele, de l'offre et de la proposition de valeur au modele de
revenus,en passantpar les canauxde tarification et de distribution. Convergera
traversle prototypage le test et I'itération de chaguecomposant

Dansle programmelot, nousparcouronde modelede diamanttrois fois:
~ Explorer l'espace R QA R Sy (I deTpfokdmesh 2w en
déecouvrantles besoinsnon satisfaitset les perspectivesliées a votre probleme
en decomposantles informations que vous avez recueillies et en
définissantlesopportunitéspour une entreprisedurable

N

\ J )

RYBRSYGATAOIGAZ2Y RS a2t dzirazya
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Lemindsetdulab of tomorrowY S aLJl OS RQARSYUAFAOIFIGAZ2Y RS

Le programme lot peut étre subdivisé en deux espaces principaux : l'espace
R QA RSy (ide Prab@ings &t 2egpaceR QA R S vy (ide SaluthsiCha&yhd'eux
exigesonpropre mindset

LespaceR QA R S Yy ( deTpiolkddmésietng dans la phase et LespaceR QA R Sy ldesEdlutohsiomBeyanslesphases? ¢ GENEREBESDEE®t
identifier les besoins non satisfaits qui offrent des opportunités de solutions 3 ¢ INCUBERCe n'est que lorsque nous entrons dans I'espaceR QA RSy (ide ¥ A O
commercialegsentables Ici, nousnousefforconsde comprendrelescauseprofondesde  solutions que nous réfléchissonsa la facon de relever notre défi et de tirer parti des

notre défi. Nousparlonsauxpersonnegouchéespour faire preuved'empathie,recueillir  opportunités pour une entreprise durable Dans cet espace, les participants au
desdonnéeset analyserdesrésultats Nousévitonslesjugementsprématuréset restons programmelot génerentdesidéesde solutionset lesrendenttangiblesaussirapidement
curieux Cesinformationsnous permettent de définir les opportunitésd'une entreprise  que possiblegracea des prototypes afin de les tester sur les utilisateurset les parties
durable prenantescibles

CO,)
o %
6\%‘% %ﬁb@f

GENERER DES IDEE9

! !
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Les rOles dans Iprogrammelab of tomorrow : Introduction

Lelab of tomorrow est un programmemultipartite complexe Danscette section,vousdécouvrirezquelssont les @ Etudiez attentivement cette section
iffe Sy ilite . , . | | : v 1A A X3 afin d'éviter toute confusion au sein
differents roles et responsabilitésNousdistinguonsquatre grandescategories: responsablesie la miseen dzdzgd Nb de l'équipe du programme et avec les

parties prenantes tout au long du

de programme partenairesde soutien, participantset clientset benéficiaires
programme.

Soutiennent

wSall2yalof Sa < PARTENAIRES DE SOUTIEN

Soutiennent

Offrent des 1 T Creentdes /

it& solutions
opportunités et :
un proaramme commerciales et
P RS  OA YL O

Fournissent
des solutions

q
h

Paient pour
les solutions

CLIENTS ET BENEFICIAIRES

PARTICIPANTS
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Présentation des roles

(1) Equipe du programme

Dirigeret mettre en dzdzg I ogrammede
facon conjointe Ce manuel est destiné aux
responsables de mise en dzdz@ Nds
programme L'eéquipeprincipalede mise en
dzdz@ N@&@nprendun chef de programmeet
plusieursfacilitateurs

—— Chef du programme

Facilitateurs(experts en

— Design Thinking & Business
Design)

Experts thématiques
(facultatif)

Roéles

Aidenta faire du programmeun succes
durable Les partenaires de soutien
peuventassumerun ou plusieursroles
de partenaires certainesorganisations
peuventégalementagira la foiscomme
participantset partenaires

(3) Participants

Desrepresentantsd'entrepriseslocales
et europeenneset des entrepreneurs
travaillant dans des équipes
interdisciplinairesde 4 a 6 personnes
pour co-créer des business models
durablespendantles phasesde Sprint
d'ideationet d'incubation

__ Equipes des entreprises

(4) Clients et bénéficiaires

Lesclientspotentielssont prétsa payerpour
des solutions a ce défi. Les bénéficiaires
obtiennent des solutions au défi. Puisque
chaqueclient est égalementun bénéficiaire,
d'autres bénéficiairespeuvent recevoir des
effets positifs des solutions sans les avoir
achetéeuxmémes

L Clients

. Bénéficiaires
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EQUIPE DU PROGRAMME

Dirige et gere le programme :
Chargé du programme A Fournit ou signe des contrats avec les facilitateurs
OdSYSN)IEtSYSY (experts en Design Thinking & Business Design)

A gére les parties prenantes du programme
Gere 1 T Rapporte

A Identifie les entreprises et les entrepreneurs

aSUGNB Sy dzdzgNBE S LINPINI YYS LIRc
programme :
A effectuer des recherches pour identifier les
opportunités d'affaires rentables
A Faciliter le sprint d'idéation
A Coacher les équipes participantes pendant
I'incubation

Offre des Crelept des
opportunités et commerciales et
Hh programme RS f QA YL OO

Facilitateurs

Fournissent
PARTICIPANTS des solutions

Créent et possedent de nouvelles solutions commerciales —p
ADSYSNBYil RSa az2fdziaAzya € 2NAR Rdz aLINANGELSRIONRICCIEEANSIT
A Peaufinent les solutions pendant la phase d'incubation
A Proposent des solutions sur le marché et les font évoluer
de maniere indépendante

Entreprises et entrepreneurs
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Présentation des roles

EXEMPLE

lot 11 ¢ lutte contre les maladies non transmissibles au Ghana
Let N22S3G DLY¥% atl NOSYFNARFGO &GN GS
LINP2S3G DLY% aDKIFyYyl | SFENLG LYAGAF G

CATEGORIE ROLES DESCRIPTION
Chef du programme Le projet ou la personne portant et dirigeant le programme Ic

Des experts du Design Thinking and Business Design metta

Equipe du programme il - o . > .
quIpe du prog Facilitateurs Sy dxdzONB £ S LINPINF YYS f 2

Design Thinking Ghana Hub

Experts thématiques 5548 SELISNIA& ljdzA | ARSY G t 3 d Deux professionnels de la santé ayant une grande expérience dNB
(facultatif) grace a leur expertise en matiere de défis systeme de santé sur le terrain et des réseaux solides.

Des experts des institutions de santé publique, des professionnels
de la santé tels que les pharmaciens, les meédecins et les infirmieres,
les associations de patients, les ONG, etc

Des experts dans le domaine du défi identifié qui peuvent

Experts thematiques contribuer a comprendre le défi et ses potentiels commercial

. Les acteurs du secteur public qui apportent un soutien Ministére de laSantté dD K Iy £ t N2IANI YYS bl GA
Acteurs politiques L .
politique au programme Santé duGhana, etc.
Partenaires de soutien - |
Partenaires financiers Des acteurs qui peuvent soutenir le programme lot Desprojets de coopération au développement travaillant sur les
(facultatif) financierement et en nature. maladies non transmissibles, des fondatioets.

t I NI S VI A NI & Des acteurs qui peuvent soutenir les équipes des entreprise SeedstarsGreenTecCapitalPartners Impacg Bayer Grants 4 Apps,

Suivi financierement et en nature. BoehringenngelheimMakingMore Healthet bien d'autres encore.
. Membres de I'équipe des Les entreprises ou les entrepreneurs préts &e@er des NovEllEs Celelolee PharmAcce;s, CIBAUEL, SV Boe'hrlnger,
Participants : : e . : Emena Pharmacy Ghana, Triggerise, Lecturio et bien d'autres
entreprises solutions au deéfi dans les équipes des entreprises encore

L . . Les clients potentiels y compris les patients, les pharmacies, les
Les personnes ou les organisations touchées par le défi son

Clients R . : . . hopitaux, les compagnies pharmaceutiques et les institutions
prétes a payer pour des solutions a ce défi
: P gouvernementales
Clients et bénéficiaires
e Les personnes ou les organisations touchées par le défi qui Les personnes risquant de contracter les maladies non

pourraient bénéficier des solutions transmissibles, les patients, les professionnels de la santé, etc.
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Equipe de programme

Chargé de programme

[ I LISNEZ2YYS NBaLkRyalofs
lab of tomorrow.

Le responsabledu programme est généralementun membre du personneld'une organisationde développementqui
cherchedessolutionsinnovantesa un certain problemede déeveloppementiocal lls dirigent I'organisationdu programme
lgtay CPMPES )} 04 \FQ 6§ ¥ édlz\ S37 I@Lkﬁll@:@éﬁj%)_osgtigrgje facilitateurs et la communicationavec toutes les parties
prenantes Lechefdu programmeinvestit genéralementenviron 50 % de sontempsde travail sur une période d'environ 8-

10 moissurle programmelot. Un soutiensupplémentairepar d'autresmembresdu personnelpeut étre nécessairalansles
périodesde forte affluence,commel'accueildesparticipantset la préeparationau sprint d'idéation Lesfacteursqui influent

sur la chargede travail sont le nombre d'équipesd'entreprisesqui entrent en incubationet f QI Y ld#s Gadmdétonfiées
auxfacilitateurs

Facilitateurs

Lesfacilitateurssont une equipe de consultantsmise a dispositionou embauchéspar le chef du programme lIs sont des
experts en BusinessDesignet DesignThinkinget devraient égalementétre compétentsen gestion de projet. Dansla
pratique, le chefdu programmecontractualiseavecun seulorganismequi soustraite lesconsultantsassocies Idéalement,

Le groupe de personnes responsables de la gestion etune agencedevraitaider I'ensembledu processusot, et a partir du SprintR Q A R Sun ¢oasltgrifdevrait soutenirchaque

RS 1 YAAaS Sy dzdzoNB YSiK

eorigeR 2 9 ¥ ) N-BBCRedp8ritipak s esTadivatBuds sont la réalisationde recherchesgualitativessur le terrain, la
miseen dzdz@ 8iiSprintd'idéation et le coachingdeséquipesd'entreprisesdurant la phased'incubation Selonle budgetet
la capacitédu chef du programme,les facilitateurspeuventégalementa Q 2 O @alldg8sidnglobaledu projet et aider a
définir le défi du développement

Experts thématiguefacultatif)

Expert(s) engage(s) avec une expertise approfondie e
matiere de défis.

Le responsabledu processuspeut également embaucher des consultants qui sont des experts dans le défi de

developpemenigue le programmelot visea relever Lesdomainesd'expertisepeuventinclurela connaissancelesmarches
ILloc:aux,des possibilitéstechnologiquesde la législation,des circonstancesulturelleset deslangueslocales L'expertpeut

aider a définir le défi, a effectuer des recherchesou a conseillerles équipesR QS vy I Nighdhidkla hasedu Sprint

d'idéation et d'incubation La signaturede contrat avecun expert thématique est facultative et dépend des ressources
humainesdéja disponiblesdans I'équipe de mise en dzdz@.NBplupart des anciensresponsablesde programme ont

toutefois choiside solliciterdesconseild'experts
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Expert(s) engagé(s) avec une expertise approfondie en

matiere des défis.

Les experts thématiques sont des personnesqui ont des connaissancegxceptionnellesdans le domaine du défi. lls

proviennentgénéralemenidu mondeacadémiquedu secteurpublic,desONG desorganisationsle la sociétécivile ou des

associationsl'entreprises lispeuventintervenir a desétapesvarieestellesque:

AParticipera I'atelier de formulation des défis pour définir I'orientation du processusiu lab of tomorrow avecd'autres
expertsthematiques

AFournirune expertiseafinR Q| LILINIR cbapréRengditidu défiparf QS ljddzat LIS

AFournirdesfeedbacksour soutenirles équipesd'entreprisesavecune expertiseavérée par exemplesur lesquestions
juridigues,la connaissanceu marchéetc.

AEffectuerdesrecherchegour le processugot surun sujetspécifiépar I'équipedu lot.

Fournissent un soutien politique au programme.

Lespartenairespolitiquessontdesacteurslocauxet internationauxdu secteurpublicqui ont un intérét communareleverle
defi du développement lIs peuventfaciliter le processugar l'intermédiaire de leur réseauet fournir desrenseignements
importantssurle contextepolitique et reglementairedessolutionspotentielles
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NOTIONS DE BASE

Roéles

Expert(s) engageé(s) avec une expertise approfondie en matiere des défis.

o

Participer a
f QF St ASNJ
définition des défis

~

Participer a l'atelier
de formulation des
défis pour définir
I'orientation du
processus du lab of
tomorrow avec
d'autres experts
thématiques.

O,

2]

X<

I St ASNJ R

~

Donner un entretien
S

Fournir de

f QSE LIS NI A
RQI LILINE T 2
compréhension du
RSTA LI NJ
lot.

R (]

©

~

Donner de feedbacl

Fournir de
| Yy QS E LIS NI A
NJ f | aider les équipes

i dzA LJ8es svligions
efficaces.

[S@nyinutes par
séance de feedback

@

7 N\

d'entreprises a créef

¢

. /

(0p))

Effectuer des
recherches pour le
programme |ot

Etudier un sujet
L zNJindiqué par I'équipe
du lot.

Selon la portée de |3

[

. /
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Lespartenairesfinancierspartagentt Q A ydia €hdfHuprogrammea trouver des solutionsau défi de développementet
sont préts a fournir un appui financier ou en nature au programme Lesfacteurs de motivation pour les partenaires

Parties intéressées a-fimancer le programme soit financierscomprennent
avec des ressources financiéres, soit avec des AContribuera larésolutiondu défi de développementiimpactsurlesODD)
ressources en nature. Ainfluencerla formulation du défi

Apromouvoirleurspropresproduits ou servicegpar exemple s'ilssontfournis sousforme de ressourcesn nature)
APromouvoiresentreprisesdanslesquellesis/elles peuventinvestir

Lespartenairesfinanciersdesprogrammedot antérieurssontlesentreprisesjesorganisationgolitiqueset lesfondations

| espartenairesRQ | Lsbdtmidispensablepour faciliter la mise en dzdz@ MBlle des businessmodels durablescar le
programmelot normalsetermine & un stadeplutot précocedu développemendef QS y . NEeUTAR Ed&:A NJ
Les parties qui peuvent offrir un soutien technique ou  Alncubateur, accélérateuret programmessimilaires aidant les équipes R QS y (i N& ¢didiled I'8cart entre une
TAYIFYOASNI O2yGAYydz I dzE S dzA edfeprisRXUS ytadddsetabdetac8ld pleinement opérationnelle,par exemple par le biaisde R Q| tchdsedls,de
émergentes apres la fin du processus. reseauxet de capitauxde demarrage

ALesinvestisseurdournissantles moyensfinanciersdont les équipesR Q S y (I NaditLIddERidp&uéfaire évoluerleurs
activitescommerciales
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Roéle

S

Parties interessees a-fimancer le programme soit avec des ressources financieres, soit avec des ressources en nature.

~

Cofinancer le processus

Prendre en charge un certain

pourcentage des codts globaux du

programme ou couvrir certains
codts.

A contribuer a la résolution du défi de
développement (impact sur les ODD)

A influencer la définition du défi

A promouvoir les entreprises dans
lesquelles ils/elles peuvent investir

A Promouvoir les entreprises a qui
ils/elles pourraient vendre leurs
propres produits ou services

Par exemple, couvrir 20 ¢
des codts du programme
ou couvrir les codts liés

/0

aux lieux des SprintS/

~

Appuyer le programme avec
des services en nature

Fournir des ressources non
financieres qui facilitent la mise
Sy dzdz&NB Rdz LINE

v/

A contribuer a la résolution du défi de
développement (impact des ODD)

A influencer la définition du défi

A promouvoir leurs propres produits ou
services (par exemple, s'ils sont fourni
sous forme de ressources en nature)

A promouvoir les entreprises dans
lesquelles ils/elles peuvent investir

A Promouvoir les entreprises a qui ils
pourraient vendre leurs propres
produits ou services

&
Q\
o

Q) Par exemple, organiser le

[%2)

Sprint d'idéation dans ses
propres locaux /

.

3 NJ

Soutenir les équipes
RQSY (GNBLINRA &aSa

Fournir de l'argent a une ou

plusieurs entreprises individuelle
Y YSS®NS gagner des parts de ces

entreprises en contrepatrtie.

v/

A contribuer a la résolution du défi de
développement (impact des ODD)

A promouvoir les entreprises dans
lesquelles ils/elles peuvent investir

A Promouvoir les entreprises a qui
ils/elles pourraient vendre leurs
propres produits ou services

S

&) Par exemple, octroyer
\»“? manZnannn € LI
<

\ d'entreprises /

NJ S|

Soutenir les équipes \

5 OR RBKU NI LK a S &
services en nature

Fournir des ressources non
financieres a une ou plusieurs
entreprises individuelleg SANS
gagner des parts de ces
entreprises.

A contribuer a la résolution du défi de
développement (impact des ODD)
A promouvoir leurs propres produits ou
services (par exemple, s'ils sont fourn
sous forme de ressources en nature)
A promouvoir les entreprises dans
lesquelles ils/elles peuvent investir
A promouvoir les entreprises a qui ils
pourraient vendre leurs propres
produits ou services

N .
g Par exemple, fournir des
\> services de

[

\ developpement Web/
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Participants

Equipes des entreprises A Chague équipe d'entreprises doit étre composée de 4 a 6 participapiissengagent a créer de nouvelles solutions
commerciales rentablest a apporter I'expertise et les ressources pertinentes.

Des eéquipes interdisciplinaires et internationales d%\ Les membres de I'équipe des entreprises devraient étre composésrilange egal d'acteurs locaux et européens

participants au processus qeo-Créent un business & | nedevraie I Y+ A& & | @2 ANJ LI dzd RQdzy 6 midanN@haduezaube i yi RS €1 Y

model durable qui releve le defi du developpement{oW; moins les deux tiers des membres de I'équipe des entreprises devraient étre du secteur privé

I'un de ses soudefis) pendant la phase de sprint A | es milieux privilégiés du secteur privé sont le développement des affaires, les opérations, l'inntvaticnerche et le
d'idéation et d'incubation. développement.

A Idéalement, veuillez inclurau moins un entrepreneur et / ou un représentant de staup dans chaque équipe
d'entreprises Cela augmente la probabilité d'un engagement soutenu apres le sprint d'ideation.

A Les membres de I'équipe des entreprises issus du secteur non privé pourraient provenir du secteur public, des ONG, du
monde universitaire, etc.

Lesparticipantsdu secteurprivé sont indispensablegour faire du processuglu lot un succes lls devraientapporter
LA

A Desidéesou dessolutionsexistantesqui peuventétre adaptéeset faire partie de la solution a développer(p. ex 2
acteurspar équiped'entrepriseavecde tels caracteristiques)

A Ouverture a la co-création de nouvelles solutions (qui pourraient s'écarter de leurs approchesde solutions
existantes)

A Engagemend investirdu tempset desressourcepour créerun nouveaubusinessnodelet le mettre surle marché

A Capacitésressourceset réseauxpour donner vie aux solutions émergentes(le soutien fourni lors de la phase
d'incubationn'estgenéralemenpasfinancier)

A Espritd'entrepriseet attitude pratique

A Engagemenen faveurde la durabilité

A ldéalement,un pouvoirde décisionsuffisantau seinde leur propre organisation
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Clients et bénéficiaires

Clients

Parties intéressees a acheter des solutions
commerciales issues du processus de lot.

Lesclients entrent dans une transactioncommercialedirecte avec des entreprisesissuesdu processusde lot. Dansla
pratique,lesclientspeuventétre :

ADesconsommateursie solutions(marchéB2C)

ADesentreprises(marchéB2B)

ADes institutions politiques a la rechercheR Q dapl8tion qui contribue a f QI ( Wes YOI Par exemple, des
innovationsqui stimulentla croissanceeconomique yépondentauxbesoinsdesclientsmal desserviu fournissentun
bien publicpluslarge(parexemple,laréductiondesdéchetsplastiques)

[ QA Y L de dienish@eyitiels lors de la définition du défi et des sousdéfis permet de garantir que les solutions
commercialesontorientéesversla demandeet sontviables

Bénéficlaires

Les acteurs qui bénéficieront des solutions
commerciales issues du processus de lot.

Enfin de compte, les bénéficiairesbenéficientdes solutionscommercialesconformémentaux ciblesdes ODD Bien que
chaqueclient soit égalementbénéficiaire,les bénéficiairesne doivent pasétre les clientsdirectsdessolutions lls peuvent
égalementrecevoirindirectementles effets positifsdessolutions
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I LILINBY RNB L

Ce que vous decouvrirez

Ce chapitre est un manuel pourpeogrammelab of tomorrow. Il

Y Siogravdmelsd g tomibotrghiNIS
0_Se preparer,

vous parle des quatre phases du programme et explique tous les 1.1 Définir le déf

flux de travaux et activi

1.2 Effectuer des recherches

tés nécessaires. Sem@rs du manuel 1_Comprendrg
S Sy iddz@iNdslab@f2oindi®dw LINE LIN

1.3 Définir les opportunités d'affaires

LJ2 dzNJ Y S {0 {0 NJ
de maniere autonome!

2.1 Recruter des acteurs de soutie

2.2 Recruter des participants

2_générer H®o t NBLJI NBENJ f

des idées 2.4 Préparer et organiser la réunion d
afficher > constitution des groupes
HPp wSIfAASNI

3.1 Préparer l'incubation

3.2 Soutenir le business desig

3 _incuber

afficher > : . .
3.3 Soutenir le projet pilote sur le march



Leprogrammelab of tomorrow

Tutoriel
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Comment utiliser le manuel du programme: Structure

Le programme lot comporte quatre phase® Se préparerl comprendrg
2 _génerer des idéest 3 incubet

le programme lab of tomorrow
le programme lab of tomorrow

le programme lab of tomorrow R "
2.1 sélectionner les acteurs de soutien - P

#1 Impliquer les acteurs politiques
. = [ \ 0_Se préy
# 2 Impliquer les partenaires de suivi [ 0_se préparer | )_Se préparar

3.1 Préparer I'incubation

0_Se préparer £1Ewdier o défi \I/
Facul 3 organiser un stelier de formulation du défi —formuler et affiner le d£fi avec les principales parties #1Elsborer les materiels de coschine :
prenantes 2.2 Sélectionner les participants #2 Sélecrionner des Squipes pour soutenis Hincubstion
e S . - #3 Définir le mode de collahoration avee les &quip!

#1 Préparer le processus de sélection ey - - 3
Créer et planifier des coaching personnalisés pour chague Squine
# 2 Identifier les p: ipants
1_Comprendre 1.2 Effectuer des recherches #3 nviter les amfwang cibl . - 2.4 Préparer et organiser la réunion de 3.2 Soutenir le business design
L # 4 Sélectionner les participants et constituer des équipes constitution des groupes _ _
e S —— - = #1 Cartograhier les hypothises
#2 Effectyer erches centrées sur #1 Préparer la réunion de constitution des groupes e D AP U UMY
#3 Effectuer des recherches thématigues #2 Organiser |a réunion de constitution des greupes eformuler I3 proposition de valeur
#4 Recherche documentaire 2.3 Préparer le sprint d’idéation #4 Reformulation de Foffre et développement du PMY.
— - " = 5 Explorer Ia structurs da eolits
1.3 Définir les opportunités d'affaires # 1 Concevoir le sprint e e
#2 Organiser le sprint 2_Générer des idées P " P
" 2 . 2.5 Réaliser le sprint d’idéation 237 choisir les canau de vente.
& i - . # 3 Organiser une session_démo
#2 Deduire les opportunités d'afiaires
#3 Atelier sur ia sélection des opportunités d'atfaires — déride? des oppartunitds d'sfaires 5 saisic
#3 Elabarer un rapport

#3 Mise en ceuvre du projet pilote sur le marché
#4 Faire le pitch des business models pilotes

Chaque phase comprend un ou
plusieurs flux de travail. Chaque flux de
travall Comprend un Certaln nombre 1.1 Développer les hypothéses d'opportunités d'afiaires

d'activités. [ B

Facultat, 3 organiser un atelier de formulation du défi — formuler et affiner e défi avec les principales parties

prenantes Z

# 4 Définir les hypothéses d'opportunités d'affaires ACTIVI TES
P h ase 1_Comprendre 1.2 Effectuer des recherches

# 1 Planifier la recherche

# 2 Effectuer des recherches centrées sur I'humain

# 3 Effectuer des recherches thématigues

#4 Recherche documentaire

le programme lab of tomorrow

Flux de travall

# 1 Synthétiser les résultats
# 2 Déduire les opportunités d'affaires

# 4 Elaborer un rapport
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Comment utiliser le manuel du programme: Structure

< rztour

Nous avons inclus des graphigues pour
visualiser le programme au niveau de la = D
phase et du flux de travall.

FLLX DE TRAVAIL

Apercu du programme lot

3_incuber

1 mais 2 mais 10 mais

11 rarmuler des
. i hypothéses
Démarrer Jp- | Liste de ! .
control pompere
Défisde || oufinirle dén B
Développement

e T3 _Mener des
développement

cecherches
+ Définiries 1.3_Définir les apportunités
abjscifs ot laz d'affaires
:" Pj""“"“"“ 2.1 Préparer | Sprint d'idéation )
ich
« Plandier e — T REaleer
O 2.2 Recruter des participants Ie sprint

didéation /"

1% Option de
transfert

- smpliquer les

2#== Dption

de transfert
3.1_Préparer Fincubation

3.2_Sautenir le business

design ‘ (suita)

33 Sauteni e projet pilote sor e

rmarchi: P Objectit
Entreprise
durable

Les fleches colorées sous le tableau
llustrent les acteurs principaux des
différentes etapes du programme.

Entreq risas st antrepranaurs oz at suropéens — assistés por des formateurs en business design

Expens du Deskgn Thinking & Businass Design

A chaque phase, vous trouverez un
graphique plus détaillé qui vous permet
d'afficher les flux de travail et les activités
de la phase.

< retour 1 comprendre sitemap . ;
< retour 2 générer des idées { retour 2 incuber sitemap
1_Comprendre 2_Générer des idées 3 _incuber
PHASE
. = PHASE PHASE PHASE |
1_Comprendre . — . E
= o 1_comprendre 2_Générer des idées = 3_incuber
DUREE ) ) )
1 mois 1 mois 1 mois DUREE DUREE
FLUX DE TRAVAIL 1 mais 1 mois 1 mois 1,5 mois 1232 semaines 334 semaines 334 mais Option de 69 miois
transfert dans
11 les hypothéses d'opp d'affaires FLXDE TRAVAIL [Rauat o FLUX DE TRAVAIL s'fl
2.1 Sélectionner des acteurs de soutien | Partenaires de soutien
Explacer le défi ot déballer ; - - - N A T 3 - " - ’ 7 7 A
P Difinir des hypothises [Impliguer les acteurs politigues \ 3.1 Préparer l'incubation 3.2 Soutenir le business design (suite)_Soutenir le business design
“Out] danalyse sémantique d'oppartunités d'affaires [impliguer les partenaires de subi ,
- - - 7 Créer et Ml ds Iderttifier les
[ Impliques des experts thématiques / prograrmees s porintiahs | JPPOrslstncture Joetormuer et i duttinc pitch
prenantes et Mécosystéme - Outils de questions CPN N e N S Elaborner les P plans de coaching Carta- utilsateurs - clés Faire |& pitch des
watres Pragiiises 1.2_Effectuer des recherches [Imaiquer des lieats potentiel )/ e, supponsde ) | RpRRRT e Business meds
o parties 7 n s S ; by S
. d'affaires erching Elipes hype-| arnilionks S
Pécosystbme Effectuer de la I . . Débdinir thises Reformmuder ———
recherthe contrte 22 Select a — Résultat clé 2.5 Réaliser le sprint e mode de ER Reformler 1a Taffre et le Chaisir |5 canaun de Elaborer ne tratégie ™ © :::" "
4 ! H sur Putllisateur -2 Selectionner des participants Participants didéation collaboration proposition de vakeus ! développement du vente de finamcement
: Planifier la - = et e e e .
R herch Recherche 1.3_Définir les opportunités d'affaires Préparer Iz v Option de
Résultat clé recherche dacumentaire [——y dentifier les “ transfart dans
Hypothises d'opportunités d'affaires Eifectuer des crganizaran atalor da tlaction des particpants e e participants clbles les participants e constitues es quipes ) Ficompet
et lacunes de connalssances identifides recherches - Curll da documentation da Tester les hypothises P etunib: d afimire Elabarer un sdlection / vR— ““;‘“"‘“
thématiques rche i Evaluer et décider des opportunités rapport s R - -
= atfaies daffaires & prencre en campts percutant Input B " T 1 st € Résultat clé Résultst clé
i of Hypathises AR G \ Procédure dincubation Business madels améliorés 3.3 Soutenir le projet pilote sur le marché
H Matrice de séection des apportunitis d'affalres | hY e -
! Résultat clé " doporunitis datie: | Organer e sprint > Resaltat clé personnalisée
H Résultats de la " Concevairle Des équipes mativées avec
echerche 1) sprint / 5 "
e "y I [ EYRP—— | Qrganiser une sessicn démo > / :""fé“ dentrepeise prétes — Mice ars ceuure du projet pilcte sur ls marché
— . S s
Synthiiser bes Déduire des | Opportunités daffaires | R“‘:“M o E———— une beuille ] Créerun prodit
résultats cnportunités e 2.4_Organiser Ia réumion de dercute /) miimum visble: o
Prépacer les Miner des affaires e il . \ -
e entretiens . Entretiens Olutil de carte R im;__:::':‘ sk
d'empathis d'empathis atfinité -
Reésultat clé
Des Eguipes fortes
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Comment utiliser le manuel du programme : au niveau de
Chaque phase y Au niveau de chaque phase, nous

avons également inclus une

diapositive nindset> qui vous aide a
F02NRSNJ I LIKIFaS | gSO
faut.

Barre latérale avec
informations
supplémentaires

LES ELEMENTS DE LA BARRE LATERALE A CE
NIVEAU COMPRENNENT :

< ratour 1 comprendre sitemap
Délai
1 _Comprendre ‘@ O wores
Apercu du contenu de | 2 Sty Options

f I_ LJ K I )4 S LIJ / 2 Y' les mEmes attentes a I'égard du programme
a avant de passr 2 |a phase Comprendre.
Au cours de la phase COMPREMDRE, vous allez : (1) Formuler les hypothéses d'opportunités d'affaires, (2) effectuer des recherches et (3)

définir les opportunités d'affaires finales pour le sprint d'idéation.

? &N

Descrlpt|on de I'ObJeCUf Objectif : Ce dont vous aurez besoin : 5

., * Explorer votre défi, sélectionnez les domaines d'intérét et » Le défi de développement que vous voulez relever
et deS COﬂdIthﬂS e créer un alignement au sein de |"éguipe de mise en ceuvre

Facteurs de
réussite

® O &

\l,

Liens

* Une idée générale des opportunités d'affaires potentielles

pré alables de Ia p hase = |dentifier les besoins non satisfaits des clients potentiels et

les contraintes a |a création d'entreprise * IUne éguipe de projet avec des rdles clairement définis
» Definir des opportunités d'affaires gui peuvent étre abordées

par les équipes participant au sprint d'idéation * Plan du projet

* Faire participer des personnes fortes désireuses de saisir les
opportunités en créant des solutions commerciales

* Trouver des partenaires de soutien pertinents pour votre
programme
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Comment utiliser le manuel du programme : au niveau du
flux de travall

Barrelatéraleavec
informations
supplémentaires

LES ELEMENTS DE LA BARRE LATERALE A CE
NIVEAU SONT LES SUIVANTS :

¢ retour 1 comprendre F 11 Formuler les hypothéses d'opportunités d'affaires sitemap
kA
‘O , -
Délai

1-3 mois

1.1 Formuler des hypotheses d’opportunités d'affaires O

DeSCI‘IptIOI’l de |'Obj€CtIf Apercu : @ & ce stade, concentrez-vous sur 'exploration

Objectif : du défi et sur l'identification des besoins Op'[IOI’]S
d u ﬂ ux d e traval I Commencez par déballer tout ce que vous savez sur le défi dans nf:us‘:mmzs e personnes tou du"EEEdpE"E
= Explorer votre defi et créez un alignement au sein de I'équipe de r— . 2 e, ¥, s ez s eapoore fop €2
P I'equipe de projet. Parlez a des experts pour en apprendre davantage temps & réfléchir & des solutions
Mise en Ceuvre potentiellas |

sur le contexte, les causes profondes, les facteurs et es effets du déefi.
* DEfinir les hypothéses initiales d'opportunités d'affaires Décomposer le défi en ses différentes composantes et développer des

Facteurs de

hypothéses d'opportunités d'affaires. |dentifier les clients potentiels et

® O &

. * Identifier les lacunes de connaissances pour wotre recherche réussite
I I I ustra'“ on d U cCco nte Nnu et o _ ) les bénéficiaires des solutions, faire des hypothéses sur leurs besoins
~ W ~ A = Mesurer l'interct des parties prenantes pour votre defi non satisfaits et identifier les lacunes en matiére de connaissances
R dZ -'F t dZE R S Y 7\ pour votre recherche.
_ 1,
de Ia phase / du ﬂux de Activités de ce flux de travail v Liens

- Résultat ché
traval I Défi général 1.1_Elaborer des hypothéses d'opportunites d'affaires Hl\lpl:rt_h'uu d'opportunités
> d'affaires et lacunes de

Explorer le défif deballer les

CONnaiLsancas e
Deéfinir des hypothéaoes

I = Input I I = Output I Dutil 2*analkyse sémantigue dopportunités d"affaires

Cartographier les partiss
prenantes af |'doadysteme

connaissances identifidées

- Dutils de questions 0FM

. Outl de cartographie des parties Matrice o' hypothises
C I I q u ez S u r I‘pmr.mhﬁ_- de Pécasystéme ) d :p:cl1m1is d'alfaires R
i 3 : PSSO TE S TR NCES Mternes
L] derminer o
chaque -.. e
" & " I ETY oW
\'I = = /7 \ . =_:1 - '.___,.--" wer &
:& activité (fleches R s : Flimeerlresio
i _
o] h : Organiser (atalisr de
anches) pour [Sinput ] [=oupue Sune, |

afficher sa
description
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Comment utiliser le manuel du programme : niveau
d'activité

Les outils référencés dans la barre
'R latérale renvoient au fichier
telechargeable sur le site Web du lot.

LES ELEMENTS DE LA BARRE LATERALE A CE
NIVEAU SONT LES SUIVANTS :

< retour 1 comprendre F 1.1 Formuler les hypothéses d'opportunités d'affaires u #1 Explorer le défi et révéler les connaissances sitemap
by
Descriptions détaillées
de chaque activité du s g ;
g Explorer les défis et déballer les connaissances A8 responsabe de programme, Faciitatsurs
rogramme ; - I . S : Options
p g A ce stade, vous explorez principalement le défi au niveau systémique, en essayant d'obtenir une bonne vue d'ensemble
de son contexte, de ses causes profondes et des acteurs impliqués. @ L'évzluation et I'affinement du déf,
vl déis le défi d I'équine d ] sz I'ali . R conjoirtement avec les principales parties
Commencez par révéler ce que vous savez déja sur le défi dans I'équipe de projet et créez I'alignement. L T =, T e T 1 e
peut vous aider a le faire. Réfléchissez egalement aux questions suivantes : leur soutien pour une participation
. i ultérieurs au programme. Facteu IS de
* Quelles sont vos hypothéses concernant le défi ? @ . .
* Pourquoi y a-t-il une opportunité d'affaires durable dans le paysage actuel 7 Gl Pensez a recruter des E’EPEFB"“"!"”“"_EI“EE reussite
i . qui peuvent wous sider 3 explorer (gt a3 . ‘
* Qu'est-ce qui rend ce défi attrayant pour vous et gu'espérez-vous apprendre et explorer 7 réduire) e défi.
Mous vous recommandons de consulter quelgues parties prenantes ayant une bonne vue d'ensemble, telles que les Nﬁlvﬂﬂﬁﬂﬂﬂﬁqu_lf
institutions politigues, les associations du secteur privé et les institutions de recherche, dés que possible, afin de vous charmette (Faculttif) .
) - L - i . o Note diinformation OUtI|S
informer sur leurs points de vue concernant votre défi et de le situer dans son contexte économique, culturel, politigue —
et réglementaire.
Facultatif :
. . '
5l vous ne comprenez pas complétement les causes profondes du défi -: i’ LI ens
ET/OU 51 les potentiels consommateurs ne sont pas clairs &
ET/OU 5l vous n'ovez pas une compréhension compléte de leurs besoins spécifigues
Mous vous recommandons de diviser le défi en différents domaines. Cela peut vous aider a hiérarchiser les domaines du défi sur
lesguels vous souhaitez vous concentrer. Pour identifier les différents domaines gui composent le défi, vous pouvez organiser une
au sein de I'2guipe de projet afin didentifier les utilisateurs potentiels et les besoins non satisfaits gue vous
pouvez ensuite regrouper en domaines. RemarqueS

Plus tard, vous pourrez utiliser ces domaines (et les résultats de Charrette) a I'atelier facultatif de définition de défi (voir “Focultatif -
Organiser un atelier de définition des défis” dans cette section), évaluer et affiner les différents domaines avec les principales parties
prenantes du défi afin de prendre une décision éclairée sur les domaines & mettre en exergue dans le programme.

Wous pouvez galement exécuter I'exercice complet de Charrette lors de "atelier de définition des défis

Une fiois que vous avez aocquis une compréhension commune du défi, mettez a jour la qui vous aide & approcher les '
parties prenantes.

AN

- e B e . B . O e . . B e B e . e e e )



le programme lab of tomorrow

Apercu du programme



<= Apercgu duprogramme lot

PHASE o~ @
0_Se préparer | 1 _Comprendre @\ 2 _Générer des idée 3 _incuber
DUREE

1 mois 1 mois 1 mois 1 mois 2 Mois 10 mois

FLUX DE TRAVAIL 1.1_Formuler des

. Liste de hypothéses .
Démarrer B> A RO2 LILI2 NI dzy A § S &
i controle RO FFIANBA®
- Defisde | & pefinir le défi
Développement de 1.2_Mener des
développement recherches

A Définir les 1.3_Définir les opportunités
objectifs et les d'affaires
indicateurs clés
g%gﬁffmmame HOM t NBLI NBNJ £ S EALINAYG RQARSFGAZY >

A Planifier le
programme

2.2 Recruter des participants

2.5 Réalise
le sprint
ROARSIAIAZY

A Impliquer les ere Onti
partenaires 2.3 Recruter des acteurs de soutien > 1% Option de
transfert

politiques et

fmanc.|ers 2.4 Prépareret 2¢me Qption

A Constituer organiser RCG de transfert
I'équipe de
YA&S Sy| dzdzdNB

A Lancer le 3.2_Soutenir le business (suite)
programme s

odmMPt NBLI NBN ft QAy Odzo | G A 2

3.3_Soutenir le projet pilote sur le ) Objectif
merche Entreprise
durable

ACTEURS

Entreprises et entrepreneurs locaux et européerassistés par des formateurs en business design

Projet local de la GiZappuyé par I'équipdab of tomorrow

Programmes d'incubation, programmes d'accélération, investisseurs

Experts thématiques

Experts du Design Thinking & Business Design



le programme lab of tomorrow

0_Se préparer # 1 Définir le défi de développement
# 2 Fixer des objectifs et dadicateurs clés de performance

# 3 Planifier le programme

#4 Créer des notes idformation

# 5 Impliquer les partenaires politiques et financiers

| ¢ [/ 2YVA0GAGdzSNI £ QSIjdzA LIS RS YA AaS Sy dzdzoNB
# 7 Lancer le pgramme

1 Comprendre

2_Générer
des idées




< retour 0 Se préparer

0 Se préparer

Obijectif :

ADéfinissez le défi de développement avec un potentiel
commercial que vous souhaitez réesoudre.

ADéfinir et planifier votre programmiab of tomorrow.

AAllouer les ressources humaines et financiéres nécessaires et
lancer le programme.

Activités de ce flux de travalil

Défi général de développement |

Apercu :

Commencez avec votmrogramme loten définissant le sujet,
en constituant uneequipe de programme lpen développant
un plan de projet réaliste et en définissant des attentes, des
roles et des taches clairs qui guideront tout le monde tout au
long du programme.

Définir le défi de
développement

/

Définir les objectifs e
les indicateurs clés de
performance (KPI)

Planifier le
e

programm

Créer des note
d’information

)

:Jrgrptleizqn;?rref?)olitiques Constituer l'equipe Lancer le
et financiers RS YAAaS Sy programme

Résultat clé

=Input II:Output I

Plan de mise en
dzdzd NB

B

®

1 mois

Passez en revue les activités de la phase «
préparer» consciencieusement et prenez le
temps nécessaire pour que tout le monde
a2A0 adz2NJ tF YsYS f2y3dz
en place d'une structure de travail et

d'attentes claires vous sera bénéfique tout

au long du programme.



< retour 0 Se préparer

EXPLICATION : Qu'est qu'un defi de déeveloppement *

Undéfi de développemeniestun problemesocialou environnementalgui offre un potentiel de solutionscommerciales

Exemplesle défisde developpement
A« Comment pourrionsous prévenir et controler les maladies non transmissibles au Ghana afin de soulager le systéme de
sante ghaneen ? »

A« Comment pourriongous contribuer & un systéme alimentaire circulaire au Rwanda ? »

A« Comment pourrions 2 dz& LISNXYSGGNB €S (UNFYyaLR2NI NBFNAISNE RS LINPRdzAUAa |fAYSYyul ANBAa R
pertes alimentaires ? »

Undéfi ne doit étre ni trop large pour étre réalisable, ni trop limité pour des solutions créatives.
Il devrait offrir a la fois

Ades opportunités de solutions commerciales rentables (&adire qu'il faut que des acteurs soient préts a payer pour des
solutions a ce défi); et

AUn impact sur le développement durable (ct@stire que les solutions au défi doivent contribuer a la réalisation des objectifs
de développement durable des Nations unies).



< retour 0 Se preparer w4 1 Définir le défi de développement

Qﬁ, Responsable du programme
=30 Deéfinir le défi de développement

@ DEFIS GENERAUX ET SPECIFIQUES

Pour commencer, définissez le défi de développement que vous souhaitez relever avec de nouvelles solutions méetier.
vous n'avez pas encore d'idée concréete pour un défi de développement, vous pouvez affiner les défis sociaux et g Y RSTA 3SYSNIU
environnementaux pertinents dans le domaine de votre travail en demandant : + estt_sqscetptigledd'attirehr des
: : : : . _ participants de divers horizons
. ?
AQuels sont les besoins sociaux, économiques ou environnementaux non satisfaits de nos groupes cibles? + se préte a un plus large éventail
APourquoi n'existd-il actuellement aucune solution ? (Cela vous permet d'identifier les signaux d'alarme de solutions possibles
potentiels pour travailler sur un besoin spécifique, tel que les reglementations restrictives.) - lloegt ayg(rjnenter le colt et
. . . ; ; . , N . . - ' a auree du programme.
AExistet-il un potentiel de solution commerciale durable ? (Si la réponse & ces questiand estu'il n'y a pas

RS 3aIN}YYRa aA3yldze RUIFTFNYS |jdzA &Q2 LIJ2 a S yeiie trauvéfld LJN:’E £ dzii )
défi approprié pour votre programme.) + peut permettre de recruter des

Une fois que vous avez une idée générale de ce que pourrait étre le dgfizldu défivous aide a déterminer et évaluer participants plus cibles

rapidement votre défi. Le quiz vous invitera également a réfléchir sur les entreprises susceptibles de fournir des + facilite une recherche plus orientee et

i gérable
solutions. - est susceptible d'offrir une gamme
Nous vous recommandons de contacter certaines de ces entreprises des que possible afin de savoir si le défi leur est plus limitée de solutions possibles

pertinent et si elles voient un potentiel de solutions commerciales. Nous vous recommandons egalement de parler a
d'autres parties prenantes cles du domaine de votre défi pour connaitre leur point de vue.

Pour aller de I'avant, il est essentiel que les
entreprises consultées voient le potentiel des
solutions commerciales a ce défi.

1®

0«

[ S FIAG RQSQIf dzSNJ Sii
collaboration avec les principales parties
prenantes contribue également a obtenir
leur soutien pour une participation
ultérieure au programme.

]
3

= Quiz de défi



https://www.lab-of-tomorrow.com/challenge/proposal/new

< retour 0 Se préparer m # 2 fixer des objectifs et des indicateatés de performance

Définir des obijectifs etles indicateurs clés de performance A Responsable du programme
En fonction des object?fs de vqtre programme, d\éfinis§ezl<d?épour chagque phas«_e et chaqgue flux de tr_avail de votre @ e A R G0 S EiE
programme. lIs vous aideront a suivre vos progres et a fournir une base objective pour la collaboration avec les RA  avec plus de 6 équipes / plus de 36
facilitateurs. Exemplede KPI participants actifs est difficile a gérer.
Ale nombre de participants ciblé (16 a 36) @ I est normal que toutes les équipes o
Ala répartition des participants ciblé selon leur origine (secteur privé, secteur public ou autre) e Y QFENNAGSY U Lk a Fdz adl R

: . .. : Misez sur la qualité avant la quantité !
Ale nombre ciblad'équipesdans lesquelles vos participants travaillerons

Anombre cible de participants paquipe(4-6)

At S y2YONBE OA06fS RS 021 OK& RUSIdZA LIS RUSYINBLINAASaA

Al S Yy2YONB OAO0fS RUSIdzALISAE RQSYUOUNBLINA&ASE ljdzA RSONI A Sy
dans la phase d'incubation (p. ex., 5 sur 6).

~

ZM02I<
00NB dzy S

(=N

OARSIf SYSYy
2 dzY' S

Q)¢
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# 3

0 Se préparer m # 3 Planifier le programme

Planifier le programme

En planifiant votre programme a l'avance, sur la base des objectifs definis et de vos KPI, vous serez en position de
F2NDS LI2dzNJ dzyS YA aS Sy dzdzoNBE SFFAOFOSD® / 2YYSyOSI

ADe gquellesessources financiéres et humainesezvous besoin ? (Vous pouvez utilisecédcul des colts
pour évaluer ces informations.)

ADe quels typesde partenairesavezvous besoin pour orienter le programme et le faire réussir ?

AQuel délai (approximatif) avamus prévu ? (Durée de chaque phase et de chaque flux de travail, y compris la

date et le lieu du sprint d'idéation.) Commencez a ajouter ces points directement danphasirde projet.

Ensuite, réfléchissez aux dernieres étapes de votre programme en définissant :
ALISYRFY(d O2Y0ASY RS (SYLes@auess din@isatioaux énkreprisé&sy G A 2y RQ2 ¥
émergentes

Aquels types de services d'incubation vous fournirdes options courantesomprennent la fourniture de
services généraux de coaching, de facilitation et de conseil uniqguéfmert QF 8 aA a il yOS
supplémentaire et de conseils pour des businmassielsspécifiques ; et / ou un appui financier
supplémentaire. A ce stade, vous n'avez pas besoin de vous mettre d'accord sur tous les détails, mais vous
devriez avoir clairement défini votre offre de service avant de commencer par accepter les participants

Aquelle est votre strategle de sortl(a/ow I'option dans la barre Iaterale) c'edire quand prevoyexzous de
O2YyFASNI £t Sa& SYUNBLINA&ASa SYSNHEHSYyGSa t RSa Ay@SadAa
d'autres programmes d'incubation ou d'accélération?

Planifier de cette maniere vous permet de
Aassurer une gestion claire des attentes avec les partenaires et les participants
AContractualiser avec les facilitateurs sur la base de termes de référence clairs
Aadopter une approche cohérente de gestion de projet.

Q.g Responsable du programme

@ STRATEGIE DE SORTIE

Il existe deux options de sortie pour vos services
d'incubation :

LI NJ R S )ﬂg}ey e%ulélh]ess Design l\l ‘?1}2 r)(ms agres

le sprint d'idéation)
Vous aidez les équipes participantes a créer le
business model idéal pour leur solution, par
ailleurs, vous laissez le soutiata phase pilote
adzNJ £ S YI NOKS t RQI dzi NJ
Remarque : Tout au début, les équipes peuvent
trouver difficile de convaincre les investisseurs ou
f Sa LINPIAINFYYSa RQI LILJdzA
Il est essentiel que vous aidiez les équipes

g erB‘ LINAaSa t GNRdzoS|
(?é SI}TF\:% par exemple en organisant une séance
de présentation a la fin de I'étape du Business
Design.

lj S é K )/ A |j bﬂlg\rés Ie@iﬁ\sir@sg D@s@n et la phase pilote de

marché (~ 9 mois apres le sprint d'idéation)
Vous continuez a soutenir les équipes
RQSY GNBLINKaSa 2 dz
leurs entreprises sur le marché cible. Cela
nécessite des ressources supplémentaires pour le
coach Vous pouvez également fournir des . _
englnan% i€l outen naBr&s&prrNiEsf
aux équipes pour les aider a créer et a déployer
leur produit minimum viable. Votre soutien
s'arréte des qu'il existe une preuve claire du
potentiel commercial des entreprises. Cette
option de sortie augmente les chances d'un
GNJ yAaFSNIL alya KSdzNI |
de suivi ou aux investisseurs.

I dz f

Calcul des codt
Modele de plan de projet



< retour 0 Se préparer ® # 3 Planifier le programme

92 Responsable du programme

Créer des notes thformation

Créez une note d'informatiogui vous aidera a contacter les partenaires potentiédt les participants) pour votre
programmelab of tomorrow. Des informations a inclure dans votre note d'information :

Alntroduction au programméab of tomorrow (objectifs, méthodes, calendrier) A

AThéme et contexte du défi

AAvantages a participer ou a soutenir le programme
AComment s'impliquer

AContact

En plus de la note d'information, créez udeS NR A 2 YV LI dza QuPpezidirs pafagédzgvec dédk 3 S
partenaires potentiels (et des participants) comme une breve introduction a votre progrdatrétomorrow.

Mettez a jour vos notes d'information tout au
long du programme au fur et a mesure que vous
en apprenez davantage sur le défi et ses
opportunités commerciales potentielles.

Modele de note d'information pour les
participants

Modele de note d'information pour les
partenaires de soutien

Modele de page unique



< retour 0 Se preparer w # 4 |mpliquer les partenaires politiques et financiers

Impliquer les partenaires politiques et financiers e

Utilisez la noteal'information sur les partenaires de soutiepour impliquer lepartenaires de soutierpertinents des le
début :
: .. : . . (A
A Les partenaires politiquedont vous avez besoin du soutien (tels que le BMZ et les acteurs du secteur public du pays
cible).
A Les partenaires financiers'esta-dire les organisations qui pourraient étre intéressées par le cofinancement de votre
programme ou des entreprises qui en résulteront (comme les fondations concernées, d'autres projets de coopérati

au développement, des investisseurs d'impact, etc.)

A Des experts en la matiéréssus par exemple du monde universitaire, du secteur privé, de la société civile, etc.) qui
peuvent vous aider a mieux comprendre le marcheé cible et les possibilités d'activité durable pendant la phase de
comprehension ou soutenir les equipes d'entreprises pendant les phases d'idéation et d'incubation grace a leur

expertise.

Obtenir le soutien d'organisations partenaires facilite grandement le recrutement de participants en donnant a votre
programme une traction supplémentaire et des réseaux sur lesquels s‘appuyer.

REMARQUE : une fois que vous connaissez le theme général de votre programme de lot, vous devez commencer a
engager des partenaires de soutieNeuillezvous reférer a la section 2.1 du manuel pour obtenir des informations sur
I'acquisition de partenaires de soutien.

Responsable du programme

Continuez a mettre a jour votre note
d'information tout au long du programme
au fur et a mesure que vous en apprenez
davantage sur le défi et ses potentielles
opportunités d'affaires

Modele de note d'information
a2zR8ftS RQdzyS tlI 38§



< retour

0 Se préparer = |

p [/ 2yaidAiddz8SNI £ QSIljdzA LIS RS YA &S Sy dzdzoNB
# 6 Lancer le programme

Qg Responsable du programme

Gestion de projet interne ou externalisée

/ 2 y. v U 7\ U dZS NJ f q S IJ dZ}\ LJS R S Y)\ S S y d dz@ N@ Si la capacité et les ressources du personnel

interne sont suffisantes, le responsable du

YS SldALS O2YLXsGES RS YAasS Sy dumNB O2YLINBYyR fSa Nbt Sa B i ae P fege Rz

] h ] i ] ans
éventuellement inclure des «experts thématigues» supplémentaires. moins aux facilitateurs.

Si le responsable du programme et son équipe ne peuvent assumer le role des facilitatenn@nees, ils doivent
ARSYUGAFTASNI SG O2yUNY OGSNI £Sa FFHOAfAGIGSdZNBE SEGSNYSa |zARédigg,%eg'ftmes);,es.égrgcg(préds ot
APosséder une solide expertise en gestion de projet, en D&simgkinget en Business Design o) RIS G 66 BlENEr fos responzslolliies €
L R R ; R R R - o les livrables basés slas indicateurs clés de
AYSUGUONB Sy dzdzoNB €S LINPINF YYS | dz O2dzNBE RS& RATTSNBY (i riarmalcdkbobmandsraux fadilitdidnry& S |

Veuill ltele déle d d £ | : d d désignerun chef de projet pour assurer une
eulllez consulitele moaele de termes de reterengeour la signature de contrats avec des experts approprles. communication efficace avec le responsable

Des experts supplémentaires peuvent étre recrutés a ce stade ou tout au long du programme au cas ou le responsablu de programme.
(A

programme et les facilitateurs manquent d'expertise sur le theme (par exemple, pour définir le défi ou prendre des Sener fes cariais e (s faaTinies o

decisions efficaces sur les opportunités d'affaires a saisir pour le sprint). plus t6t possible pour garantir une vision

Si I'équipe ne dispose pas de bons participants poterﬁd’ls RS LJ NI S y I NB& RS azdzZiASyZz A P2YLOS RE &KW aysﬁ"] L

LISNB2YYS Feélyid dzy NBaSlkdz a2t ARS | dz AY RS f USldzh LIS S YAA&S Sy dzdzONB 0 LJ
, = Exemple de termes’de référence

concerne). |

Lan cer Ie programme Qg Responsable de programme, Facilitateurs

5SYl NNBEIT @20GNB LINPAINFYYS SO dzy O2dzld RQSYy@2A Rl ya G@u@plaﬁdap&mmmﬁunms YA
coniointement: répartition claire des roles et des taches
J ' sont indispensables au succes du

AlLes objectifs et le format du programme programme.
, " ~ ez : . . ~ - @ Vous pouvez utiliser un outil de gestion de
ALa répartition des roles et des responsabilités (pour cela, veuillez utiliserdele roles et responsabilités projet en ligne non statique (tel que Asana
ALes moyens et la structure de communication et de collaboration. g;’flg;ii‘:%g&“r gerer les taches plus
Remplissez Iplan de projetLJ2 dzNJ f I YA &S Sy dzdzgNBE O2y22AYyi0So Exemple de plan de projet

Modele de Réles et responsabilités
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1.2 Effectuer des recherche

1 Comprendre

1.3 Définirles opportunités d'affaires

2_Générer
des idées




< retour 1 comprendre

1_Comprendre @ & samos

* Assurezvous que toute I'équipe de projet

A Sad adz2NJ £+ YsYS f2y3dzS
les mémes attentes a I'égard du programme
avant de passr a la phase Comprendre.

Au cours de la phase COMPRENDRE, vous allez : (1) Formuler les hypotheses d'opportunites d'affaires, (2) effectuehdesré8her
RSTAYANI £ Sa 2LILR2NIdzyAdSa RUIFFFFANBAE FAYIFESa LIRdzNI €S aLINAY(I RQARSIGAZY ®

? R

o
Obijectif : Ce dont vous aurez besoin :
AExplorer votre défi, sélectionnez les domaines d'intérét et ALe défi de développement gue vous voulez relever

ONBSNJ dzy |t A3IYySYSY(d | dz aSAY RS fUSI|jdzA LIS RS YA&aS Sy dzdzoNB

Aldentifier les besoins non satisfaits des clients potentiels et AUne idée générale des opportunités d'affaires potentielles

les contraintes a la creation d'entreprise AUne équipe de projet avec des roles clairement définis

ADéfinir des opportunités d'affaires qui peuvent étre abordées

par les équipes participant au sprint d'idéation APlan du projet

AFaireparticiper des personnes fortes désireuses de saisir les
opportunités en créant des solutions commerciales

ATrouver des partenaires de soutien pertinents pour votre
programme
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1 Comprendre &

COMPRENDRE

EXPLORHRspaceR QA RSy (de@dblémes A 2 y
Au coursde laphaseCOMPRENDREoncentrezvoussur l'identification desbesoinset desperspectiveglespersonnesou desorganisationgouchées

par votre defi afin d'en apprendredavantagesur le(s)probleme(s)et d'identifier les opportunitésd'affairesdurables Ne pensezpasauxsolutionsa
cestadec c'estle point centralde la phase2_générerdesidées!

COMMENT?

Prenezle temps de vous plonger correctementdans les besoinset les perspectivesen faisant preuve d'empathie enversles personnesou les
organisationdouchéespar le défi. Differezvotre propre jugementet vos hypothéses Faitespreuve d'ouverture d'esprit, de curiosité et creusezen

profondeur Ne définissedes opportunitésd'affairesqu'une fois que vousavezle sentimentd'avoir explorésuffisammentd'aspectset suffisamment
parlé auxpersonnesaffectées

POURQUQO?
Il estimportant de ne pastrop étre pris danssespropres hypothesesa ce stade, car elles peuventobscurcirles veritablesopportunités d'affaires
durablesque vosparticipantsciblessouhaitentaborderet pour lesquelledes personnedouchéespar le déefi seraientvraimentprétesa payer.

3 mois

Faire preuve d'empathie envers les
personnes touchées par un défi joue un réle
important dans la découverte de leurs
besoins non satisfaits. Consultez cet article
IDEO pour en savoir plus (en anglais) :
Empathyon the Edge



https://new-ideo-com.s3.amazonaws.com/assets/files/pdfs/news/Empathy_on_the_Edge.pdf

< retour 1 comprendre

1 Comprendre

PHASE
1 Comprendre

DUREE _
1 mois

FLUX DE TRAVAIL

1.1 _Développef S a

Explorer le défi et déballer
les connaissances

- Outil d'analyse sémantique
Cartographier les parties
prenantes et I'écosysteme

- Cartographie des parties prenantes/de
f QsOz2aeaisys

- Outils de giestionsCPN

- Matrice d'hypotheses
d'opportunités d'affaires

Définir des hypothéses
d'opportunités d'affaires

K & LJappditénie$ diaffalRe@

Planifier la
recherche

m A
\ / \
1
1 7 7
' Résultat clé
B\ Hypotheses d'opportunités d'affaires
3 et lacunes de connaissances identifiégs
N ' ” ‘
\ ,' \\
‘l Il 1
\ 7 \
\ II |‘
\“ l/ “
! \
‘\ ,' \
1\ Vi 1
\ / 1
1 / \
\ / \
\ /I \\
\
\ ,’ \‘
v o/ \
Outil de Facultatif hNBIFYAaSN] f Ql
charrette | ° définition des défis

Facultatif

v

1.2 Effectuer des recherches

0 St A S|NJPregarer les

entretiens
d'empathie

1 mois 1 mois
Effectuer de la
recherche centrée
adzNJ t Qdzu A f Recherch
Y o - =, 1 .
echercne. 1.3 _Définir les opportunités d'affaires
documentaire —
Effectuer des
. Organiser un atelier de sélection des -
re(,:her(?hes - Outil de documentation de T'ester les hypothese opgortunités d'affaires Elaborer un
thématiques recherche d'opportunites Evaluer et décider des opportunités rapport
4 d'affaires d'affaires a prendre en compte percutant
:.' Résultat clé - Matrice de sélection des opportunités d'affaires
! Résultats de la NS 3
I \\\CO/ « N v
i recherche oy, , NP \ ; .
! \‘/\; . ‘?0% \ Résultat clé Résultat clé
i — o 2d i ités d' ' Rapport
: Synthétiser les ? Déduire q(,gs | Opportunités d'affaires periﬂtant
; résultats 4 O%E’Of?u_n'tes
Mener des - draires
o entretiens Outil de carte Questionnaire
d'empath|e d'affinité HMW et Outil

POV
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1.1 FormuleR S

Objectif :

AExplorer votre défi et créez un alignement au sein de I'équipe de

YA&S Sy dzdzoNB

a

Ke LR GKsa8a RQ2LIIZ NI dY x4 S &

A Définir les hypothéses initiales d'opportunités d'affaires

ﬁ MdM C2NNdz SNJ £ Sa KelLRiKs§aSa RQ2LILIRZNIdzyAdSa RUIFFFIF ANBA

Apercu :

Commencez par déballer tout ce que vous savez sur le défi dans

I'equipe de projet. Parlez a des experts pour en apprendre davantage
sur le contexte, les causes profondes, les facteurs et les effets du défi.

Décomposer le défi en ses difféerentes composantes et développer des
Aldentifier les lacunes de connaissances pour votre recherche

AMesurerl'intérét des parties prenantes pour votre défi

Activités de ce flux de travalil

| Défi général |

8 " - Résultat clé
1.1 Elaborer des hypotheses d'opportunités d'affaires

connaissances

Explorer le défi/déballer Ies>

- Outil d'analyse sémantique

Cartographier les parties
prenantes et I'écosysteme

- Outil de cartographie des parties
Sl, nous ne comprenons pas totalement

les causes profondes de notre défi
ET/OU

Sl les potentiels consommateurs ne
sont pas clairs

ET/OU =
S| nous ne comprenons pas totalement %
leurs besoins spécifiques Q

wo

LINBY yiSakRS

[= Input | | = Output |

Outil de
charrette

hypotheses d'opportunités d'affaires. Identifier les clients potentiels et

les bénéficiaires des solutions, faire des hypotheses sur leurs besoins

non satisfaits et identifier les lacunes en matiere de connaissances
pour votre recherche

Hypothéses d'opportunités

d'affaires et lacunes de
connaissances identifiées

Définirdes hypotheses
RQ2 LJLJZ2 NI dzy A

RUIF FFI ANBA

- Outils de questions CPN
- Matrice d'hypotheses

f QS Odopppuditesydffaires

A Sl nous n‘avons pas les

! ressources/connaissances internes
; pour terminer le programme de

L charrette sans support externe

\ ET/ OU

\

S| nous voulons évaluer l'intérét des
partenaires potentiels

\
\
\
1

1

hNBIFYAaSN] f Ql

G§St ASNJ RS
définition des défis

RU,

A ce stade, concentremus sur |'exploration
du défi et sur l'identification des besoins

non satisfaits des personnes touchées par ce
probleme. Ne passez pas encore trop de
temps a réfléchir a des solutions

potentielles !
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Une opportunité R QI F Tdéchit Nl Besoin non satisfait qui peut étre
satisfait avec des produits ou des servicespour lesquelsun groupe cible
clairementdéfini estprét a payer

Pourvérifier la force d'une opportunité R Q- ¥ FveulldedSndplir la

et exploredesquestionssuivantes

AY a-t-il un besoinclairementnon satisfait?

AlLes personnes qui pourraient bénéficier d'une solution sontelles
clairementidentifiées?

A Lespersonnesqui seraient prétes & payer pour une solution sontelles
clairementidentifiées?

AY a-t-il desentrepriseset des entrepreneursintéresséspar la création de
nouveauxXproduitsou servicegqui repondentauxbesoinsnon satisfaits?

A Lescontraintesliées a cette opportunité sontelles claires? (Dansquelles
conditions¢ telles que lesrestrictionsréglementaires)a concurrence gtc.
¢ Lasolutiondoit-elle fonctionner?)

A Existet-il un potentiel pour différents types de solutions? (Lespectredes
solutions potentielles ne devrait étre ni trop large ni trop étroit. Divers
types de solutionsdevraient étre possiblespour tirer le meilleur parti du
programme d'idéation créative, mais l'opportunité R QI T fé doiNFasi
non plussemblertrop vastepour étre abordée)

A Existet-il des raisonstechniquesou réglementairesqui s'opposenta la
réalisationde I'opportunit¢t R QI T FI A NB &

ﬁ MPM C2NNdz SNJ £ Sa KelLlRiKs§asSa RQ2LILIRZNIdzyAdGSa RUIF FFIF ANBA

Exemplale défide développement

« Commentpourrionsnous mieux protéger la biodiversitéen Namibieen créant
des entreprises numériques dans la conservation de la biodiversité et en
capitalisantsurf QS E LéSdsiessaurSesie lapopulationlocale? »

Exemplesl'opportunitésd'affaires:

A Comment pourrionsnous permettre au secteur du tourisme et aux zoos
d'ajouter de nouvellessourcesde revenusen permettant auxgensde découvrir
la nature namibiennevirtuellementviale contenunumeérique(en direct) fourni
par les acteurstouristiqueslocauxet lesinstitutions de recherche ainsique les
Rangers?

A Commentencouragerles joueurset les passionnésie la nature de la nature a
s'engager dans des expériences numériques et ludiques basées sur la
biodiversité,qui s'appuientsurle contenufourni parlescommunautédocales?

A Commentpouvonsnousconnectervirtuellementet directementles passionnés
de la nature aux communautéslocalesqui protegent la faune (Rangerspour
accroitrelesdepensegour la protectionde la nature ?

Desdonnéeset informations supplémentairessur chaqueopportunit¢ R QlF ¥F ¥ A NB a

doiventétre compiléesdansun apresunerechercheapprofondie

] ]
3 3

Discutez avedes experts thématiques pour
explorer les potentielles opportunités
d'affaires .

Commencez par créer des hypotheses
d'opportunités d'affaires : quels potentiels
pour une entreprise durable voyemous ?
Faites ensuite des recherches pour combler
les lacunes de connaissances et découvrir
d'autres opportunités d'affaires. Compilez ce
gue vous avez appris dans un rapport.
Partagez le rapport d'analyse avec les
participants de votrggrogramme lotpour

les aider a se préparer a l'idéation de
solutions durables.
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Explorer les défis etleballerles connaissances Q8 Responsable de programme, Facilitateurs
A ce stade, vous explorez principalement le défi au niveau systémique, en essayant d'obtenir une bonne vue d'ensemble
de son contexte, de ses causes profondes et des acteurs impliques. L'évaluation et I'affinement du défi,
C 2val déia le défi d l'équi d : , lalianermentel (N conjointement avec les principales parties
ommencez par reveler ce que vous savez deja sur le defi dans I'equipe de pro_Jet et créez l'alignemeni. Drenantes, contribuent également & obtenir
peut vous aider a le faire. Réflechissez également aux questions suivantes leur soutien pour une participation
N /o ultérieure au programme.
AQuelles sont vos hypothéses concernant le défi ? @ Prog
APourquoi y a-il une opportunitéR QI F d@urahleNdaris le paysage actuel ? IX8  Pensez arecruter des experts thématiques
' _ o ' ) qui peuvent vous aider a explorer (et a
AQu'estce qui rend ce défi attrayant pour vous et qu'espévens apprendre et explorer ? réduire) le défi.

b2dza @2dza& NBO2YYIlI yR2ya RS O2yadzZ GSNJ IjdzSt ljdzSa LI NI A S& —LINGayses¢gntgug | 8 y O dzy
institutions politiques, les associations du secteur privé et les institutions de recherche, dés que possible, afin de vous[= (Nzgf‘g:j‘?ﬁo(rﬁ‘;t‘i‘gsﬂf

informer sur leurs points de vue concernant votre defi et de le situer dans son contexte economique, culturel, politique

et réglementaire.

Facultatif :

Sl vous ne comprenez pas completement les causes profondes du défi

ET/OU Sl les potentiels consommateurs ne sont pas clairs

ET/OU Sl vous n'avez pas une comprehension complete de leurs besoins spécifiques

. Nous vous recommandons de diviser le défi en différents domaines. Cela peut vous aider a hiérarchiser les domaines du défi:su

. lesquels vous souhaitez vous concentrer. Pour identifier les différents domaines qui composent le défi, vous pouveziumganiser:

| au sein de I'équipe de projet afin d'identifier les utilisateurs potentiels et les besoins non satisfaits que vous

! pouvez ensuite regrouper en domaines.

| Odzf GFGATF Y
| S

Plus tard, vous pourrez utiliser ces domaines (et les résultats de Charrette) a I'atelier facultatif de définitiorod@ @éi NJ & C |
Organiser un atelier de définition des défis" dans cette secttmajuer et affiner les différents domaines avec les principales parti
prenantes du défi afin de prendre une décision éclairee sur les domaines a mettre en exergue dans le programme.

Pocmmmm e

Vous pouvez également exécuter I'exercice complet de Charrette lors de I'atelier de définition des défis

Une fois que vous avez acquis une compréhension commune du défi, mettez arjotsr ia qui vous aide a approcher |
parties prenantes.

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________

D ________
w
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Cartographier les parties prenantes et I'écosysteme

A ce stade, vous identifiez les parties prenantes les plus importantes de votre progtabhofiécomorrow et les visualisez sur fa

cCette étape analytique cruciale vous permettra de réduire la complexité du paysage des parties prenantes de

votre projet en regroupant les parties prenantes ayant des besoins et des intéréts communs par rapport a votre défi gpedealn Finalement,

la est une étape clé vers une recherche structurée et efficace de partenaires pour le sprint

ROARSFGAZ2Y ®

|dentifiez et cartographiez toutes les parties prenantes importantes selon leur secteur et leur champ d'application,:a savoir
A Les acteurs privés (tels que les investisseurs, les prestataires de services, les fournisseurs, etc.) sont des souedes petsotutions
A Les acteurs du secteur public qui contribuent au défi ou qui peuvent avoir un intérét a résoudre le défi
A Les représentants/organisations de la société civile qui sont pertinents pour le succés des solutions potentielles
A Les utilisateurs et les organisations qui pourraient étre préts a payer pour des solutions
Al S& 0SYSTAOAIFIANDBE ljdzA &a2yid G2dzOKS&a LI NI S RSTA
Al S& SYUNBLINA&aSa &adzaOSLIWiA0fSa RUSGONB AyiaSNBlaassSa
A Des experts thématiques qui pourraient vous aider & en apprendre davantage sur le défi et son potentiel commercial
A Les partenaires financiers qui pourraient étre intéressés a soutenir une solution

Le regroupement des parties prenantes en sgusupes et l'identification des acteurs clés au sein des groupes, vous permetibomide réduire la
complexité du paysage des parties prenantes concernées. En outre, cette étape vous permet d'identifier les acteurs glésenaesgne leur
influence et leur pertinence par rapport a votre défi de développement. Ces informations peuvent étre directement traduiteteedes acteurs»
de votre plan de projet lot.

''yS FdzONB SUOFLIS ASNIAG S3IAFESYSYd RQFR2LIGSNI dzy S LIS NE LiSelgshiingections
des parties prenantes les plus importantes. A cet égardifa est ideale pour communiquer et
explorer le defi avec les parties prenantes et constitue une excellente base pour vos recherches ultérieures.

e g

a u

Rdz RS@St 2 LJLJSY@/

LI- NJ f U 2 LILI2 NI dzy A dé Bcositéite deFphrtibs¥bnanteslpodrd 2

SYAI|j dz8

Responsable de programme, Facilitateurs

Continuez a affiner votre cartographie de
I'écosystéme des parties prenantes au fur et
a mesure que vous en apprendrez plus sur le
défi de développement et les solutions
possibles.

[ QStE I 62NFGA2y RS ftIF OF
I'écosystéme des parties prenantes peut
également révéler a votre équipe les points

ou il manque des informations sur

I'écosystéeme des parties prenantes. Il peut
s'agir de domaines ou davantage de
recherches ou de connaissances d'experts

sont nécessaires.

Inscrivez les parties prenantes les plus

(i’ mpgytgntes|dags e p'%‘o‘# A ﬁ‘%.etf‘oﬁ\eb ASN

utilisez les résultats de votre cartographie

LI F YAFASNI @2 0NB & LINR Y

Carte de I'écosystéme des parties prenantes

X«
(0p))

ddzNJ £ S RSTA
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Optionneth NBI YA&SNI f QF 0 St ASNI RS RSTAVAURR dronsdre BpoyrammbaGiaurh

, : : : @ Si votre défi de développement se produit

S| nous n'avons pas les ressources/connaissances internes pour terminer le programme de charrette sans support externe dans une seule chaine de valeur, vous
n‘aurez peutétre pas besoin de la diviser en
différents domaines et de les hiérarchiser,
mais vous pourrez commencer directement

par la charrette.

ET/OU Sl nous voulons évaluer l'intérét des partenaires potentiels

Nous vous recommandons d'organiser un atelier de définition des défis. L'atelier de définition des défis est un atelibede?

avec environ 8.0 acteurs clés de votre défi. Cela vous aidera a @ Pour un atelier efficace, préparez a l'avance
R

HAtArA - 4 A fi I'analyse sémantique et la carte des parties
Amesurer l'intérét des parties prenantegésoudrele défi INEYEyiSa S0 RS t0SOza
A approfondir votre connaissance du défi
Vous pouvez également organiser plusieurs
ateliers de définition de défis. Par exemple,
vous pouvez subdiviser l'atelier en deux
parties : la premiére partie pour effectuer

A émettre des hypothéses sur lesitécédents les problémes et les besoins possibles des clients potentiels UGS SRTELEILE, PERMIEr HE
carte des_parties prenantes et de

A sélectionner les hypothéses d'opportunités d'affaires et identifier les lacunes de connaissances comme points de départ d
LYF2NNVSNI g2a8 LI NUGAOALI yGa &adz2NJ G20NB |yl feasS asSYl yiaadéggazne St @2 U Ndbsystbire. Nlde@x@iblpaki¥oduda R S

votre recherche

®

Aidentifier les clients potentiels des solutions au défi

liste des domaines les plus pertinents de votre défi a I'atelier. Au cours de l'atelier, laissez les participants ytajeatdmer les conduite de la Charrette.
différents domaines du défi. Hiérarchiser les difféerents domaines et choisissez les plus pertinents pour vos rechereuessultér
Demander aux participants de travailler a I'exercice pour chague domaine d'intérét.

Nous vous recommandons d'impliquer les parties prenantes qui peuvent vous aider a obtenir un bon apercu des
Aantécédents et effets du défi

Faites le suivi en invitant les participants a
R fQFGSEASNI £ RS& SyuNBi
RS&a SELISNIa I dz O2dz2NA R
«effectuer des recherches»

= Guide sur le recrutement d'experts
thématiques (bientot)

Analyse sémantique

Carte des parties prenantes et de
I'écosysteme

Charrette

A différentes parties prenantes touchées et leurs besoins/difficultés non satisfaits
Adu marché local et des opportunités d'affaires liées aux défis
A contexte (économique, politique, social, technologique, ...).

Pour obtenir de l'aide sur le recrutement d'experts pertinents, consuiteg ({kes acteurs des
groupes de parties prenantes suivants presentent un intérét particulier : universités, associations du secteur prit&nastitu
politiques, organisations représentant des utilisateurs potentiels (vous pouvez également inclure des utilisateurs prelstigils
possible), organisations de la société civile.
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Déflnll’ IeS Opportunités d'affaireS Qg Responsable de programme, Facilitateurs
[ S NBadzE GFd0 OfS RS OSGGS LINBYASNBE LI NOAS RS fF LIKI&s | Rvd oty crNERes 1Ssa U dz
et de lacunes de connaissancésfinis. Vous obtenez céypotheses d'opportunités d'affaires en décomposant votre approfondies en interne sur le défi général

2 g Z £z Lz ' : Z f : N L4 sur lequel vous travaillez, vous avez peut
defi de développement général erpportunités d'affaires supposees distinctegii sont a la base des opportunités  stre.déia une idée assez claige des

RUFFTFFANBAEA ALISOATAIL[dzZSAa &adzNJ f SaljdzStfSa fSa Sljdzhi LISa RQSY UhbbnbslNds@pSodnitddStaicSd Y O

tout au long dwycle duab of tomorrow. A ce stade, ces supposées opportunités d'affaires sont principalement des deébut de la phase Comprendre et utilisez les
hypothéses, car des analyses approfondies sur ces opportunités ne suivront que dans les prochaines étapes de la phase %gzrseirr‘]ti‘;z Izgapes plutot pouaffinervos
'‘Comprendre’. Le questionnaire » vous aidera a formuler des hypotheses d'opportunités

d'affaires. Le questionnaire Comment pourrioreous» est un point de départ pour générer des idées : les bonnes =] vdSadiz2yylANE W2daSyd

. : : . o : , - . -1z B Matrice des hypothéses d'opportunités
questions sont la base de solutions commerciales claires, ciblées et orientées vers l'utilisateur dans le sprint d'idéation. d'affaires P P

Un bon exemple de question peut &tre Comment pourriony 2 dza& I YSt A2NBNJ f QF OO084&8 | dzE RAIFIy2aGA048 RIya €S

ruraux pour aider le personnel medical a prévenir et a contrdler les maladies non transmissibles au Ghana ? » @ Une fois les hypotheses d'opportunités
A d'affaires complétées, vous devez les
Ces opportunités d'affaires formulées peuvent ensuite étre intégrées dansila gui ajouter a la note de synthése et

@2dzz FARSNI £ SOF{dzSNIfF LISNIAYySYyOS Si tF lddtAds RSa KELRHREECE “RELIL2
matrice fournit un cadre et ungérieinitiale de questions qui seront essentiels pour obtenir une image plus claire de vos

connaissances sur chacune de ces hypotheses d'opportunités d'affaires et des lacunes de connaissances qui subsistent.

Ces lacunes vous guideront ensuite tout au long de la phase de recherche.

La est I'un des outils les plus importants du programme et vous reviendrez aux
NBadzZ GFda RS OSSO SESNDAOS S |dz SEUOSyaAirzya Si OFNAFGA2ya RS fU2dziAf LI
Nous vous recommandons donc de faire cet exercice de maniere tres approfondie.
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1.2 Effectuer des recherches

Obijectif :

ADécouvrir les besoins non satisfaits des personnes touchées _ _
vos lacunes de connaissances, il est temps d'effectuer un zoom avant :

Apercu :

Apres avoir défini vos hypotheses d'opportunités d'affaires et identifié

ar le défi et decouvrir ce qu'elles apprécieitdt ce pour . , . . .
P . PP qte P Approfondissez votre compréhension des problemes gacsnts et

guoi elles paieraient)

des solutions commerciales potentielles a travers une

Aldentifier les contraintes que les participants a votre Arecherche centrée sur I'humaifentretiens avec des clients

programme devront prendre en compte lors de la conception

potentiels des solutions et autres parties prenantes)

de leurs solutions commerciales (telles que les conditions du Arecherche thématiqugrecherche secondaire)

marché local, les réglementations et les normes

technologiques)

Activités de ce flux de travail

1.2 Effectuer des recherches

Hypotheses d'opportunités

d'affaires et lacunes de

connaissances identifiées # 1 Planifier la
recherche

Effectuer de la
recherche centrée
a dzNJ f Qadzi

Recherche

{L y2dza yQl @2ya L} a |
ROAYF2NXIFGA2y & &adzNJ £ S
exigences des consommateurs

ET/OU —

Sl les lacunes de connaissances
identifiées sont liées a des
informations potentielles provenant

Q¢ QX
Q¢
U
—_

documentaire

Effectuer des

de groupes d'utilisateurs

Préparer les

entretiens d'empathie

[=Input | [=Output |

recherches
thématiques Outil de documentation de recherg
A
1
1
1
1
]
~ e ~ '
S f Sa X
|
| Résultat clé
| Résultats de la recherche
1
|
1
Effectuer des entretiens
—————— -> .
d'empathie

6 1-3 mois
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EXPLICATION : Quelles donnees dexmrs recuelllir dans le cadre de vos recherches ?

Vosrecherchedevraientvousaidera comblervoslacunesde connaissanceslentifieesdansla mairice desopportunites d'affaires.
Celavousaide ensuite a tester vos hypothesesdéduiteset, dansla derniere étape, a déciderquellesopportunités d'affairessont
appropriées

Lesquestiongderechercheossiblepourcomblervoslacunesde connaissancegourraientétre lessuivantes

AQuisontlesacteursconcernéar le défi ?

AQuelssontleursbesoinsnon satisfaitsliés au défi ?

AParmicesbesoins)esquelssontlesplusurgents?

AQuelspalliatifsles utilisateursutilisent-ils actuellementpour releverce défi ?

AQuiseraitprét a payerpour dessolutions?

AQuellesentreprisesou entrepreneurspourraient étre intéressésa créer de nouveauxproduits ou servicespour répondre & ces
besoins?

AQuellessontlesconditionsdu marchédansle domainedu défi?

AQuellessontlesréglementationsyui affectentle fait de travaillera releverle défi ?

AX

Enoutre, desrecherchesplus pousséessur le theme de votre deéfi (au-dela des lacunesde connaissanceg)euventvous aider a
mieuxle comprendreou a découvrird'autresopportunitésd'affaires

Pourplusd'orientation sur lesinformationsque vousauriezdi recueilliravantla fin de votre rechercheet la synthésesubséquente,
consultez'exemplede rapport.
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1 comprendre ﬁ 1.2 Effectuer des recmerches # 1 Planifier la recherche

# 1 Planifier la recherche Q9 Faciltateurs

Examinez lekypotheses d'opportunités d'affaires les lacunes de connaissances que vous avez identifiées dans 1.1
= Exemple de plan de recherche

Developper des hypotheses d opportunites d'affaires. Les hypotheses et Ie\s lacunes de connaissaaEEY OESYLE S RS 3IdARS RQSy
constituer d'excellents points de dépapbur vos recherches, vous indiquant a qui vous devez parler et quelles Matrice des hypothéses d'opportunités
informations vous devez obtenir. Deux niveaux de recherche devront étre réalesdserche axée sur l'utilisateur et d'affaires _

h he thé f Outil de documentation de recherche
recherche thematique Préparation des entretiens d'empathie
Créez un et incluez des informations telles que (facultatif mais recommande)

AQuelles informations pouvemustirer de la recherche documentaire ?
AA qui devez/ous parler ?

AQue voulezvous apprendre de cette personne ou de cette organisation ?
AQui ménera I'entretien?

AQuel est I'état d'avancement du calendrier de I'entretien?

La de I'étape précédente est un outil de navigation important pour identifier vos
principales questions de recherche et les principales lacunes en matiere de connaissances sur lesquelles vous devez vous
concentrer dans votre recherche.

Optionnel (mais recommandé) :
{L y2dza yQlI@2ya LI a FFaaSl RQAYTF2NXNI GA2ya &adzNJ £ Sa o0SazAaya SO f
ET/OU Sl les lacunes identifiées sont liees a des connaissances potentielles des consommateurs

(0p))
Q)¢

LINB T S NB

Nous vous recommandons vivement de mener Préparez pour les entretiens |
semistructurées en fonction des informations que vous voulez obtenir des personnes cibleées. Planifiez des entretiens

avec les personnes qui présentent un intérét ou, si possible, padezirectement sur le terrain. Cette derniere option vqaegsmet

SAIEfSYSYU RU20ASNIBISNI f SdzZNJ SYPANRYYSYSYU 1jd2UARASYS 2dzaljdzQt FIF ANB LINBdzdS RUSYLI @

Une bonne préparation consiste également a avoir un plan de documentation de vos résultats. Nous vous recommandondade suivre
logique de I EJ2 dzNJ LISNXYSGUONB t OKF Odzy RS @2a OKSNODKSdzZNE RQ200USYAN) aeauasyl
données de leur recherche documentaire ou de leurs entretiens
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Effectuer des recherches centrées sur 'humain

Facilitateurs

La recherche qualitative centree sur I'humain sur le terrain vous aide a mieux comprendre les personnes et les Envisagez de recruter des chercheurs locaux
(A

organisations touchees par votre défi, y compris leurs besoins non satisfaits, leurs motivations, leurs comportements, pour obtenir des informations qualitatives

leurs attitudes et leusituationpersonnelle. Dans la plupart des cas, cela se fait a I'aide d'entretiens d'empathie. Pour en plus approfondies. lls ont une meilleure
compréhension du contexte culturel de

savoir plus sur cette technique, veuillez consuitey et leurs sujets de recherche.

Immortalisez les moments clés de vos
[T

recherches sur le terrain en prenant des
photos, vidéos ou des enregistrements
vocaux, Si possible.

. g Effectuer des entretiens d'empathie R
a Y (Gcultdsf bhais recdm@andd) INBK ¥ S N

Outil de documentation de recherche

Optionnel (mais recommandé) :

{L y2dza yQl g2ya LI a aasSl RQAYTF2NXI A2ya &adzNJ f Sa
ET/OU Sl les lacunes identifiées dans les connaissances sont liees a des informations potentielles provenant d
d'utilisateurs

D O
Up----

Nous vous recommandons vivement de mener

Legroupe le plus important a comprendre et avec lequel il faut faire preuve d'empathie est celui des clients potentiels (et
les autres bénéficiaires) des solutions commerciales qui pourraient émerger de votre programme. Idéalement, patlez
leur dans leur environnement de tous les jours et faites en sorte que I'entretien ressemble a une simple conversatilon.
Employezous les sens dans vos entretiens : la facon dont les gens disent les choses peut souvent étre plus revélatrice
guece gu'ils disent, et une idée de leur situation peut parfois produire plus d'informations qu'un catalogue de ques:stions.

Parlez egalement a d'autres parties prenantes du défi. Il peut s'agir de fournisseurs potentiels de solutions (entre@rises
ou entrepreneurs), d'universités et d'instituts de recherche, d'acteurs politiques, d'organisations de la sociéte civile, et
R Qh b D Conriirddes différents points de vue sur le défi vous aidera grandement a distiller les informations Ies§ plus

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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Effectuer des recherches thematiques Q9 Faciltateurs, Experts thématiques

(facultatif)

Envisagez de recruter des experts pour
explorer les aspects technologiques et
réglementaires et le contexte de marché de
votre défi.

Des recherches supplémentaires sur le theme de votre défi peuvent vous aider a mieux le comprendre, notamment e
qui concerne :

ALes marchés cibles et tendances sa@monomiques
AlLes circonstances politiques et réglementaires
Ales possibilités technologiques.

Cela vous permet d'identifier les contraintes que les participants a votre programme devront prendre en compte lors de
la conception de leurs solutiom®mmercialesCela pourrait se faire soit pedes recherches documentairesoit pardes
entretiens.

Vous pouvez recruter des experts thematiques spécialisés (voir le role des «experts thématiques» dans la catégorie
INBaLRyaloftsSa RS 1 YAAS Sy dzdzgNBE Rdz LINPINF YYSNnU O
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Recherche documentaire Q9 Faciltateurs, chercheurs

Il est essentiel pour le programme de recherche de documenter correctement les résultats de vos recherches, de
maniere rationnelle et efficacé&ous vous recommandons de suiladogique de !

LJ2 dzNJ LISNXY SUUNB £ OKIF Odzy RS @24 OKSNDKSdzNA RQ200USYAN) aeaidasSYlFdaAljdzSYSyia f S:
ou de leurs entretiens. Cet outil s'appuie fortement sumiatrice des opportunités d'affairegt permettra ainsi

d'obtenir une documentation de recherche tres ciblée, en mettant I'accent sur vos lacunes de connaissances et vos

hypotheses d'opportunités d'affaires precedemment identifiées. Il sera donc essentiel pour tester vos hypotheses

d'opportunités d'affaires a I'étape suivante.

Au cours de votre rechercheotre équipe est allée sur le terrain et a recueilli autant d'informations qu'elle le pouvait.
Maintenant, il est temps de se réunir et de partager ce que vous avez trouve. Grace a vos recherches, vous allez
probablement creuser des centaines de points de données intéressants. Par exemple, chaque chercheur peut d'abord
noter sur papier ou saisir les informations et filtrer les plus pertinentes. Cette information filtrée doit easeitaisie

dans un document en ligne partagé tel queif’ pour regrouperles résultats des

différents chercheurs.

= Outil de documentation de recherche
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1.3 Définir les opportunités d'affaires

1.3 Définirles opportunités d'affaires

Apercu :
Objectif : Pers

Vous avez recueilli beaucoup d'informations sur vos hypotheses
d'opportunités d'affaireet avez comblé vos lacunes de connaissances
précédemment identifiées. Il est maintenant temps de donner du sens
a ces informationsAffinezvos hypotheses d'opportunités d'affaires
j AiedvisEndgsoppariygites d3fareq supgigmenighasges s,
des groupes d'utilisateurs concregsleurs besoins qui peuvent étre
reglés avec de nouveaux produits ou services durables. Compilez des
informations sur chaque opportunit® QI F dans\uNJag@port.

AFaites la synthése de vos résultatsrdeherche

A Définir des opportunités d'affaires exploitables qui peuvent étre
abordées par les équipes participant au sprint d'idéation

A: £ F 02NBNJ dzyy NJF LILIZ NI RQlIyl feas
votre programme de creer des solutions commerciales centrées sur
l'utilisateur

Activités de ce flux de travalil
1.3 _Définir les opportunites d'affaires

Tester les Organiser un atelier de sélection des Elab
| Résultats de la recherche j— hypotheses opportunités daffaires aborer un
| == | d'opportunités Evaluer et décider des opportunités rapport
‘\\ d'affaires d'affaires a prendre en compte percutant
%\\ h Matrice de sélection des opportunités d'affaires
&N 7
O¢ A U \\ 4
9‘9/\\\ II % \\ ,l
AN M /QD \ / 4 A 4 A
5\ / 2N Résultat clé Résultat clé
L — Deduire des tunité R t
' # 1 Synthetiser UNité opportunites appor
Sl pous n'avons pas yne structure les résultats oppor u_nl es d'affaires parcutant
adéquate dans nos résultats de d'affaires
recherche . i i
ETiol Outil de carte %‘ﬁ\j\?onrg'rﬁs
S| nous voulons identifier des d'affinité (e)t ut
modeles et des thémes dans nos POV

résultats audela de I'outil de

documentation de recherche Sl nos hypotheses d'opportunités d'affaires doivent étre modifiées de

maniere significative en fonction des résultats de la recherche
ET/OU

Sl le test de notre hypothése d'opporturiR@ I T Tevele MEB &

nécessite d'opportunités d'affaires supplémentaires/nouvelles

[=1Input | |[=oOutput |

RS

6 1-3 mois
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EXPLICATION : Qu'est qu'un rapport percutant ?

Une fois que vous avez synthétiséles leconstirées de votre rechercheet decide de quellesopportunités d'affaires vous souhaitez
utiliser lorsdu sprintR Q A R SillestterBpgREQ S { |ud 2agpdstidi informe vos participants Cerapport percutant englobetout ce
qui estimportant surlesopportunitesd'affairesidentifiees Lorsquevouscompilezlesinformationspour le rapport, utilisezlesrésultats
de votre matrice desopportunités d'affaires.

Les bons rapports ont 3 qualités.

1. lIsINFORMENSur ce dont les clients potentiels ont besoin et leurs attentes.
2. lIsINSPIREN&n motivant les participants a créer des solutions adaptées.

3. lls sotMEMORABLESs sont écrits de maniére vivante et convaincante.

Vous pouvez saisir vos idees sous forme de présentation, sur un site Web ou dans un autre format approprié. Rendez vos idées
accessibles et tangibles ; dans certains cas, les vidéo, audio, photos, et les graphiques parlent mieux qu'un texte.

Pour plus d'orientations sur les informations a compiler, consuiiezmple de rapport percutant
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Optionnel: Synthétiser les resultats de recherche Q8 Facilitateurs

S| nous n'avons pas une structure adéquate dans nos résultats de recherche

i - . . i . _ Assurezvous de partager les résultats de la
ET/OU SI nous voulons identifier des modeles et des themes dans nos resuldétoade la Matrice N

E recherche (en particulier la quintessence
) _ _ E des entretiens) avec vos collegues
Nous vous recommandons Gg VoS résultats de recherchear loutil de documentation de recherchae |

prends pas toujours tous vos points de vue pertinents en congoi&ous pouvez encore manquer de structure dans _ _
. , |mportants pour vous, pourralent se
certains de vos resultats transformer en réflexions supplémentaires

En s'appuyant sur les résultats de la recherche et les nouvelles idées obtenues a partir de l'outil de documentation de de la part d'autres membres de Fequipe.
rechevrcﬂhe, \ est utilisée pour gxarr]iner a nouveau vos hypo,théses d'AopportlAJnjtés d'alAffairesvet, S Carte daffinite i -
ySOSaal ANBXZ LJI2dzNJ ARSYUAFTASNI £ Sa uKSYSa Su fSa R2YLEAYSA LI2dz0Fyad LISNNYSUUN
La cartographie des affinités vous aide ainsi a obtenir un apercu des informations recueillies, a attribuer les rédgltats de

recherche aux hypotheses d'opportunites d'affaires existantes, a réflechir a leur cohérence et a identifier les théI;fnes et

f S& R2YIFIAYySa RS y2dzgStfSa KeLRiKsaSa RQ2LILEZNIdzyAdSa RUFFFIFIANBAOD

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________

chercheurs aussi fidelement que possible.
Certains détails qui ne semblent pas
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TesteZf S & K& LIBppdtEn#éS daffdves

Une fois que vous avez documenté vos résultats daosillde documentation de recherchet que vous avez comblé toutes les Qﬁ. T
lacunes importantes de connaissances et, dans certains cas, que vous avez synthétise d'autres résultats de rechéeches il est

d'utiliser ces informations et ces résultats pour tester vos hypothéses d'opportunités d'affaires. A la suite des quest@ratibn

de la vous devez identifier les hypothéses d'opportunités d'affaires qui peuvent étre réellement g Matrice de sélection des opportunites
F LILINR LINA SS& LIR2dzNJ £ S ALINAYG RQARSFGAZ2Y Sy F2yO0iAz2y skSlo@ma N frresia RS NBOKS
sSONB &dzZLJILINA YSSA LI NDS [d2S f QKelLR(GKsaS AYAGAFES yS a0SiGlAd L dz‘édzﬁ\w@%%yéé N u%i%dﬁm |

A la suite de ce programme de test des hypothéses d'opportunités d'affaires et de transformation des opportunités d'affaires

appropriées en opportunités d'affaires réelles, vous allez passer directement a la sélection des opportunités d'affdugs les

LISNOAYSY(iSa RIEya OSOGGS tAAGS LXdza f2y3dzS LI2dzNJ £ S atighNgvoii RQARSFOGA2Y S fS& KASNI
2 organiser un atelier de sélection des opportunités d'affamas/ous faites une boucle suppléementaire et développez des

opportunités d'affaires nouvelles/supplémentaires-dela de vos hypotheses ou modifiez de maniere significative les hypotheses

initiales par I'étape facultative kacultatif : Déduire les opportunités d'affaires » (voir la diapositive suivante)

Optionnel :Modifiez les opportunites d'affaires oaréezen de nouvelles

Slnos hypothéses d'opportunités d'affaires doivent étre modifi€ées de maniére significative en fonction des résultats de éachech
ET/OU Sl le test de notre hypothése d'opportunRéQ | ¥ fbntré\ud Besoin d'opportunité® QI T BupplésiBniaires/nouvelles

Nous vous recommandons de faire une boucle supplémentaire pour déduire des opportunités d'affaires. Dans cette étapayepdéyeiopper des
,  opportunités d'affaires nouvelles ou supplémentairesdala de vos hypothéses d'opportunites d'affaires testées et/ou appaigsrmodifications
! significatives a vos hypotheses afin de les transformer en opportunités d'affaires appropriées. #esarde définir les opptunites d' affaires qui |

constituent des points de départ appropriés pour l'idéation des solutions commerciales par le biais des équipes de nbR&BPrR S| (1 A 2 v !

Pour cette étape, vous pouvez revenir gu gui vous aidera a reformuler vos hypothe:ses
ou a developper de nouvelles opportunités d'affaires. Les opportunités d'affaires supplémentaires et reformulées sertmagengeaes a la :
la prochaine étap, organiser l'atelier de sélection des opportunités d'affaires. !

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________



< retour 1 comprendre 1.3 Définir les opportunités d'affaires = # 3 organiser un atelier de sélection des opportunités d'affaires

Organiser un atelier de seélection des opportunités d'affaires §AM  Responsable de programme, Faciltateurs

Vous pouvez organiser un atelier avec quelques acteurs du secteur privé pour obtenir leurs points de vue et évaluer leur (A O2da OK2A&A24S81 RO2

Intérét pour les possibilités commerciales possibles ou vous réalisez cette étapg par le biais d'un atelier interne. des parties prenantes externes a cette
9yasSYot S @2dza Of FaasSl Su OK2ZAaAaasSl fSa 2LJJ2 NaffuszA U S & Relhpe yez pragneiiiBie: un dtelgrd'une| J
les opportunités d'affaires si nécessaire. Le fait de connaitre vos opportunités d'affairgsevmedtra de seélectionner SRS EWEE U0 [PEITIEREES Sl
. , : . — . , généralement. Les opportunités d'affaires
des participants adequats pour le sprint de maniere ciblée. Pour ce processus, vous devez utiiserda peuvent encore étre reformulées
ultérieurement, méme pendant la phase
d'idéation.

Aprés avoir choisi vos opportunités
@ d'affaires, vous pouvez effectuer des

Veérifiez, par exemple, les criteres suivants pour évaluer la force de vos opportunités d'affaires :
: : : i L e - i < L L , : recherches supplémentaires si vous pensez
AExistet-il un groupe cible bien défini ? (Qui achétera et bénéficiera d'une solution ?) quiil reste des questions ouvertes.
AY at-il un besoin clairement non satisfait ? (Quel probléme du groupe cible doit &tre résolu ?)

AExistet-il des fournisseurs de solutions potentiels intéressés par la création de nouveaux produits ou services[= Matrice de sélection des opportunités
qui répondent aux besoins non satisfaits ? (Quelles entreprises ou entrepreneurs seraient préts a fournir une eIl ES
solution ?)

AlLes contraintes a la résolution de ce défi seliés claires ? (Dans quelles conditigrislles que les restrictions
reglementaires ou marché la solution deite fonctionner ?)

AExistet-il un potentiel pour différents types de solutions ? fpectre des solutions potentielle® devrait étre
ni trop large ni trop étroit. Divers types de solutions devraient étre possibles pour tirer le meilleur parti du
programme d'idéation créative, mais l'opportuni®Ql FFEA RBONI A G LI & y2y L)X dza | @2A NI £ QF ANJ G NRL) €I

AExistet-il des raisons techniques ou réglementaires qui s'opposent a l'opportBn®d T 7l A NB &

Optionnel
Sl vous n'étes pas sir a 100 % des opportunités d'affaires a choisir :

Inclure les participants potentiels de votre programme et les clients potentiels de solutions dans la sélection des
opportunités d'affaires les plus fortes pour prendre des décisions plus solides et mesurer leur intérét.



< retour

1 comprendre 1.3 Définir les opportunités d'affaires = # 4 Elaborer un rapport d'idées

Elaborer un rapport percutant

Consolidez vos analyses de recherpbar le défi global et chaque opportuniE€ Q- T FéledtiohBég dans urn

A

. Rendez vos idées accessibles et tangibles ; quelques fois, les vidéo, audio, photos et les graphiques parlen

mieux qu'un texte.

Vous pouvez saisir vos idées sous forme de presentation, sur un site Web ou dans un autre format approprieé.

Facilitateurs

Les bons rapports percutants ont 3 qualités.

1. Ills INFORMENT les utilisateurs de ce
dont ils ont besoin et de ce gu'ils
veulent

2. lIsINSPIRENT en motivant les
participants a trouver des solutions
adaptées

3. lls sont MEMORABLES : IIs sont écrits de
maniere vivante et convaincante.

Rendre le rapport facile a comprendre et
tangible. Envisagez de remplacer le texte par
des vidéos, des fichiers audio, des photos et
des graphiques.

Modele de rapport percutant



2.1 ®lectionnerles acteurs de soutien

2.2 Sélectionneres participants

1 comprendre

2.4 Préparer et organiser la réunion d
constitution des groupes

HdPo t NBLIJI NBNJ f

2_Générer des idées




< retour 2 générer des idées

2 Générer des idées @

Au cours de la phase GENERER DES IDEES, vous allez : (1) préparer le sprint d'ideation, (2) selectionner des padesipgd)ts eng
sélectionner des acteurs de soutien pour le sprint et l'incubation, et (4) réaliser le sprint d'idéation.

R

But : Ce dont vous aurez besoin :

At £ FyAFTASNI SG LINB LI NBNJ dzy & LINWNADEs oppartunikés B dffairgsyclairmeytt défirfies (Jedzs t
LI NIAOALI yia ISYSNBENRY(O RSa AKRDP&E) RQSYUINBLINA &S RdzN)> of Sa
Asélectionner des participants désireux de proposer de A4-6 équipes de B participants chacune

nouveaux produits ou services aux opportunités d'affaires
identifiées et les associer a des équipes interdisciplinaires

Asélectionner des acteurs de soutien pour le sprint et
f Ay Odzo | A2y OSELISNIA& GKSYFGAljdzSazx Ay@SaidAraaSdaNBRI X0

ARéaliser le sprint d'idéation

530 &

g2 a

®

2 Mois

[ S ALINAY(d RQARSIOAZ2
précédents programmelgab of tomorrow
est un atelier intense de-3 jours qui peut
étre organisé soit en présentiel ou a
distance. Les principales parties qui la
composent sont
A La cohésion des équipes
interdisciplinaires motivées, chacune
GNF @l AffFyad &adzNJ dzy S
donnée
A le développement collaboratif de
solutions d'entreprise créatives dans
chaque équipe
A le prototypage rapide, les tests auprés
des potentiels utilisateurs et
I'amélioration des solutions sur la base
des feedbacks des utilisateurs
A I'élaboration des business model viables
et durables pour chaque solution en
préparation de la prochaine phase, celle
d'incubation
A Présentation des ébauches de business
model durable devant un groupe
d'experts pour recueillir un feedback
rapide
A Soumission de candidature pour un
I LILJdzZA £ € QAy Odzo | A2y ¢

CONDUITE PARALLELE DE

3 FLUX DE TRAVAIL

Les 3 flux de travalil

AT nwnom t NBLI NBNJ £S &L

A« 2.2 Sélectionner les participants »

A« 2.3 Sélectionner les acteurs de soutien
LJI2dzNJ £ S ALINAY G Sia £ QA

R2AOSY (G sGNB YA&a Sy diz

parallele !



< retour 2 générer des idées

2 Mois

B

2 _Générer des idées ©

1, Ressources supplémentaires (an anglais) :
] .R A TED TalkDavid Kelley Comment batir
M | ndset votre confiance créative
A TED TalkTomWujecg vous avez un

probleme redoutable ? Tout d'abord,
ditessmoi comment faire des toasts

\l,

Def QS adebrablSmeal'espacede solution// EXPLORATIQHN IDEATION

Au coursde la phaseGENERERESDEESges équipesvont commencelpar desproblemesclairementdéfinis (opportunitésd'affaires), A ZEP Talk ;_Dtu,ncaMardlec La théorie
A : ) , L : : e la créativité
puisouvrir lavoiea dessolutions A ce stadedu programme,jl estenfintempsde générerdesideesde solutionsbrillantes A TED Tim BrowgDes histoires de

créativité et de jeu

COMMENT?
Afindetirer parti du potentiel créatif de touslesparticipantsau programme encouragedesa:

*\\.. .* r ‘

T . ja OC
Tirer profit Se permettre Aborder un Ne pas oublier  Rester Eviter Opter Choisir
des idées les idées folles sujet votre focalisé les pour les visuels | quantité
des autres a la fois personnage jugements

POURQUQO?

Lacréation d'un espacesdr ou d'une Wi 2s¢gnS2 dz3 S YpSriiet &tous les membresde I'équipe de faire preuve de créativité et
susciteles idées originales,méme s'il s'agit d'une situation a laquelleils ne sont pas habitués Nousne voulonspas trouver une
solution evidente, mais plutot de creuseren profondeur et trouver des solutionsinnovantes Parfois,cela peut vouloir dire creer
guelquechosede completementnouveau maisen genéralcelaveut dire appliquerlessolutionsexistantesa un nouveaucontexte


https://www.ted.com/talks/david_kelley_how_to_build_your_creative_confidence
https://www.ted.com/talks/tom_wujec_got_a_wicked_problem_first_tell_me_how_you_make_toast
https://www.ted.com/talks/duncan_wardle_the_theory_of_creativity
https://www.ted.com/talks/tim_brown_tales_of_creativity_and_play

< retour 2 générer des idees

2 Geénérer des idées

PHASE
1 comprendre

DUREE

1 mois

FLUX DE TRAVAIL

1 mois

PHASE

2_Geénérer des idées

1 mois

1,5 mois

I Résultat clé

2.1 Sélectionner des acteurs de soutien

I Partenaires de soutien

Impliquer les acteurs politiques

Impliquer les partenaires de suivi

Impliquer des experts thématiques

Impliquer des clients potentiels

)
)
)
)

I Résultat clé

2.2 Sélectionner des participants

Participants

Préparer le
processus de

sélection

Identifier les
participants

Inviter les participants cibles

Input
Hypothéses

RU2LIIIZNIdzyA&§Sa RQFTFIFANBA

N
Sélectionnez
les participants et constituez les équipe
| Résultat clé

/| 2y FAIdz2NT GA2Y Rz

HdO

t NBLI NBNJ £ S &LINAY

1 a 2 semaines

2.5 Réaliser le sprint
Rgxﬁsyéxzy

ALINAYG RQARSAH GAZY

R Q ;
)

Organiser le sprint
Concevoir le
sprint

Organiser une session démo

)

2.4_Organiser la réunion
constitution des groupes

Préparer laréunion
de constitution des

groupes

Organiser la

réunion de >

constitution des i
groupes | Résultat clé

Des équipes fortes

Résultat clé

Des équipes motivées avec
RSa ARSSa RQSYy{§ NBLJ
pour incubation 1




< retour 2 genérer des idees 2.1 Sélectionnedes acteurs de soutien

2.1 Sélectionner des acteurs de soutien & oo

But : 9y dzy O2dzLJ RUY dzA f Y @ Obtenir 'adhésion des potentiels
x{  partenaires de suivi en les impliquant le plus
ASélectionner les partenaires politiques qui peuvent ajouter / 2 VG A Y dzZ8NJ RQA Y LI Aljdz8NJ £ §a LI NI S y‘ﬁ-gpg%;ﬁ;jﬁpgffgeﬁpgd‘;g;‘)'&gﬁgde%%g
une touche de credibilité a votre programme et faciliter programme (voilctivité # 5au cours de la phage Se du sprint d'ideation.
l'acces a d'autres partenaires préparer)- des maintenant tout en se focalisant sur le sprint

AAccueillir les potentiels clients des solutions et des experts RQARSIHUAZY ®

thématiques en tant que fournisseurs de feedbacks précieux Sglectionner les acteurs de soutien et les facilitateurs qui

aux equipes LISdzoSy i @2dza | ARSNI RIya I NBIFIfAAFGAZY Rdz aLINRAY
ASélectionner les partenaires de suivi de votre programme NBdziaAdS RS tQAYyOdzol A2y LINB@dZS Sy @2dza R2yyl yl

(par exemple: investisseurs, des programmes d'incubation et €N Procurant des ressources financieres, ou des services en

RO OO0St SNI A2y RS&a Sy NBLINR aMyrg aux equipes.

Activités de ce flux de travall

2.1 Sélectionner des acteurs de soutien

Impliquer les acteurs politiques

Impliquer les partenaires de suivi

Impliquer des experts thématiques

Impliquer des clients potentiels

| ,
| Résultat clé
I Partenaires de soutien

= Input I I:Output I




< retour 2 générer des idées 2.1 Sélectionner les acteurs de soutien = #1 Impl!quer les acteurs _pollthues_ .
# 2 Impliquer les partenaires de suivi

Impliquer les acteurs politiques QS Responsable du programme

En vous reférant a votre cartographie des parties prenantes, sélectionnez et impliquez les acteurs publics qui pourraie LYLX Al dzSNJ £ S& F OGS dzNE
32dz0SYANI] g20NB LINPINF YYS RIEya € Qdzy 2dz L) dzaA SdzZNE RSa f oSt Adispénsalmb ddducybsitiedotreY
Aa2ia RO2dZOSNI dNE Rdz &LINAY G RQARSEGAZY e g oty louterune

AaSYONBE RS WWdaNBQ t fI a4S3a4A2Yy RSY2 Rdz ALINAY L , .
_ _ b2G0S RQAYTFT2N¥IGAZ2Y RS
AExpert pour les sessions de feedbacks au cours du sprint. soutien

Qg Responsable de programme, Facilitateurs

Impliquer les partenaires de sulvi

Tout en vous reférant a votre carte des parties prenantes, identifiez et prenez contact avec les partenaires de suivi

Faites adhérer des potentiels partenaires de

AYRAALISYalroftS LIRdz2NJfl YA&aS Sy dzzoNB SO 1 YA&aS t QS Sspivi erges irpligugnt le plug| i PASIPIS 3 3

_ _ _ ~ o P - A - ~ ~ n P ~ par exemple en sollicitant leurs feedbacks _

AlLesinvestisseurdj dzA  LISdz@SyYy (i | LILIdz2 SNJ FAYIF YOASNBYSY U f Qdzy S 2 dz &¥ENIZESNS d2ZNE 2 RO &y i NF/L
d'idéation.

AlLesincubateurs, les accélérateuest programmes similairesjui peuvent les appuyer financiérement et/ou
techniguement et de facon continue.
A5 QI dzi NS&a | Ol S dzN&
les fondations.
Invitezf S& £ f I aSadaAizy RSY2 tpitchdprévlisidgns R fhase BIMdugeti RQA RS GA2Yy S | dzE

~

o A . % b2iS RQAYF2NXIGA2Y RSa
j dzA  LJI2 dzZNNJF A Sy d | LJLddze SNJ t Sa S|y dzAa BBSaso@ey VI GdzNB Su TAYy




 retour 2 générer des idées 2.1 Sélectionner les acteurs de soutien  ®  # 3 Impliquer des experts thématiques

Impliquer des experts thématiques

~

Lt Said O2yasSa : 3
F YSEA2NBNI £ SdzZNBE ARSSa RQOSY(UNBLINAAS 3INNOS t fSdzNA O2yyl Aaal
et impliquer :

LA

AlLes potentiels consommateurs/utilisateurs des solutions (par exemple: pour les sessions de validation/test au
cours du sprint)

AlLes experts thématiques (par exemple : les acteurs importants du monde academique, les investisseurs
RQAYLI O t£Sa hbDX SO0 +SAtESIT t dziAf A&A&SNI @2 0GNB

ALes mentors du programmiet (voir aussi la liste des partenairies)

Les experts thématiques pourraient soutenir les équipes d'une ou plusieurs des manieres suivantes :
AEn tant que fournisseurs de feedback dans les créneaux de feedback des experts tout au long du sprint.
AEn tant que fournisseurs de feedback lors de la session de démonstration finale

AEn tant que pool d'experts volants lors du sprint d'idéation, auxquels les équipes peuvent faire appel tout au
long du sprint pour obtenir des informations et des commentaires.

AEn tant que "chercheurs a la demande” auxquels les équipes de recherche peuvent s'adresser tout au long du
sprint lorsqu'elles ont besoin de données supplémentaires (telles que les données démographiques du groupe
cible, les conditions régulieres, etc.)

(S RQAYOAGSNI RQI dzi Mibéuvest Bitldslesleguinas KB I § A I Sk & Resporpzblesie pRgRyNe) Facifgieys 1 S

yOSa tf201¢tSa
Vous pouvez impliquer des experts

thématiques qui sont déja impliqués dans la
phase 1_comprendre (par exemple : pour

f QL GSEtASNI RS RSTAYAUA?Z2
gue personnes interviewées).

B 2S dR R RN ISING YA RE

soutien

Impliquer les potentiels clients o

Veillez également a impliquer des clients potentiels pour chaque opportunité d'affaire en tant qu'experts de fe’edback
test utilisateurs. Cela permet aux equipes d'obtenir du feedback des le début, ce qui leur permet de réduire les risqu
liés a leur modele d'affaire des le départ.

Responsable de programme, Facilitateurs

Vous pouvez faire appel a des clients
potentiels que vous avez rencontrés au
cours de vos recherches.

b20S RQAYTF2NNI GAZ2Y
soutien

RSa
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2.2 Sélectionner les participants

But : 9y dzy Of Ay RUdzAf Y
ATrouver de bons participants désireux cecréer des [ S& LI NOAOALIVY(IaEA az2yd fSa
solutions commerciales pour le(s) défi(s) a relever. programmelab of tomorrow La sélection des acteurs

AConstituer de solides équipes interdisciplinaires et les appropries et leur repartition dans des equipes bien

informer de l'opportunité d'affaires qu'elles s'apprétent a
saisir.

Activités de ce flux de travail

hLIL2 NIidzy AiSla RQF FFI ANBaA

2.2 Sélectionner des participants

Préparer le Identifier les Sélectiqn_ner

processus de - Inviter les participants cibles les participants

recrutement participants et constituer des
équipes

I Résultat clé
| Participants

= Input I I:Output I

équilibrées est indispensable a la reussite du programme.

+ permet de mieux gérer le
programme, exigeant ainsi moins
de ressources humaines et

financieres
- {AIYATFAS 1jdzS Y2Aya
LINPOIFO6AETAOS RQs (NB

Opter pour un plus grand nombre

de participants

+ accroit la probabilité de générer
au moins une idée réussie

+ réduit le risque que les idées
d'entreprises soient
abandonnées si des participants
quittent le programme

- accroit le nombre de ressources
dont vous aurez besoin

Suivre et coordonner le sélection de
partenaires et de participants dans un outil
partage de gestion des contacts utilisé par
tous les membres de I'équipe de mise en
dzdzd NB @

A< )¢
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2.2 Sélectionner les participants

EXPLICATION : Comment constituer une équipe bien équilik

LINBEFSNBYOS a

role potentiel :

Adaptable
product/product
development

Distribution/access
to target group

Entrepreneur

Company with an existing product that might be adjusted or of which
parts could be taken to create a new product or service for the
business opportunity AND/OR company with strong innovation and
product development capabilities (typically international companies)

Company with access to the target customers of a business
opportunity AND/OR with distributional capabilities (typically from
target country)

(Local) Individual or early stage start up with a lot of drive and
possibility to commit a lot of time for implementing the new business

S

Répartissez vos participants en fonction des 9 Remplir le modele d'équipes avec les acteurs
RU 2 LILJ2 NII dzy AcanBeinésR QF FFI A NB a

R dz

Exemple fictif :

BUSINESS OPPORTUNITY 1:
How might we reuse biogenic waste
from rural households in Ghana?

Team 1

BUSINESS OPPORTUNITY 1
Team 1
proﬁzizt;rtijuct gz‘g{:y Company Name

development

BUSINESS OPPORTUNITY 2
Team 2
proﬁ?lizt:gjuct éijg:ry Company Name

development

Adaptable
product/product
development

Waste Management GmbH

Adaptable
product/product
development

Biogenic Residuals LLC

Adaptable Assian
product/product g Company Name
Country
development
Adaptable Assign
product/product Country Company Name

development

Adaptable e
product/product C gt Company Name
development OLEY

Adaptable Assign

duct/product
product/produ S Company Name

development

Adaptable
product/product
development

Green Waste Technology AG

Distribution/access  [ASSign
to target group Country

Company Name

Distribution/access  |Assign
to target group Country

Company Name

Distribution/access
to target group

Waste Collection Limited

Distributionfaccess  [ASSign
to target group Country

Company Name

Distribution/access ~ |Assign
to target group Country

Company Name

Distribution/access
to target group

Landfill Supplies GmbH

Assign

Entrepreneur e

Company Name

Assign

Entrepreneur |- /"

Company Name

Entrepreneur

HEIHEHIN

Jeffrey James (Serial
Entrepreneur in Waste
Management Field)

Team 1 Waiting List

. Assign
Define Role Country Company Name
Defi Rol Assign c N
efine Role |- o iy ompany Name

Team 2 Waiting List

. Assign
Define Role oy Company Name
Define Role el Company Name
Country

Team 1 Waiting List

Distribution/access
to target group

Trash Bin Limited

Entrepreneur

1H

Klaus Brinkmann (Freelance

Waste Management Consultant)




< retour 2 générer des idées 2.2 Sélectionner les participants m # 1 Préparer le processus de sélection

Preparer le processus de selection

A

Préparez bien vos activités de sélection pour augmenter les chances de reussite. @
Consultezes lignes directrices de sélectidd2 dzZNJ g2 dza Tl YAT A NAaAaSNI I SO S LINE INJI

Alnformations sur la composition idéale des équipes

AProfils de participants et critéres de participation a remplir idéalement par les candidats

AVisualisation du programme de sélection et de ses étapes

Al NBdzySyida Oft Sa RS OSyiS LI2dzNJ 4dzaOAGSNI f QF RKSaA2y RS
Ensuite, décidez si vous souhaitez prendre des frais de participation (voir I'option dans la barre latérale).

Concevoir uriormulaire de demandegui vous permet d'évaluer I'adéguation et I'engagement des candidats. Dans le
formulaire, laissez les candidats sélectionner les opportunités d'affaires (le cas échéant) qui les intéressent le plus pour
vous orienter dans la composition des équipes. @

Mettez a jour le site Web du défi de votre programme et définissez une date limite claire pour les candidatures.

a

Responsable de programme, Facilitateurs

Des frais de participation...

JY Xe§/ent %u@aideéé%ofjs %S@ré‘;‘ c(t\ez )/

seuls les candidats engages postulent a

votre programme

programme

programme si la majorité des

participants sont des représentants de
petites organisations ou d'entreprises.

peuvent accroitre la valeur percue du

risadp dpdirga Gy ificacilp dgveirey O )

Dans ce cas, il étre préférable de ne pas

exiger des frais.

En fonction de la nature de votre défi et des

participants cibles, réfléchissez
suffisamment sur la nécessité ou non
ROQSEA3ISNI RSa FNIAA
options pour plus de détails).

Clbturez les candidatures2lsemaines

I @y @2G§NB &LINRA Y
d'étre submergé par les candidatures
tardives.

Ligne directrice de recrutement
Formulaire de demande

X0«
(0p))

RQA



< retour 2 générer des idées 2.2 Sélectionner les participant® # 2 Identifier les participants

Identlfler |eS part|C|pantS Qﬁ, Responsable de programme, Facilitateurs
t 2dzNJ OKLF ljdzS§ 2 LILIR2 NI dzy AdS RQI FFI ANBD &IEs ardRiS gt tiekrfiemSri(voif S& L2 OSYGASt a LI NIAOA LI
'onglet dans leplan de projetdulab of tomorrow. Les participants a chaque opportunité d'affaires devraient étre Commencez '_E feChec;{?he des participants
O2YLl2asa RSa NBLNBaSydlyGa RQSyaNBLINRaSa t20FtSa S AV GNEE RSt
participants, veuillez : une bonne combinaison de participants

locaux et européens peut parfois prendre un

AContacter les réseaux d'entrepreneurs et de staus certain temps.

AContacter les réseaux d'entreprises concernés (associations sectorielles, par exemple)

) L, Dans votre liste de recrutement, notez les
AContacter les universités e

capacites et les ressources qui font de

AContacter les réseaux de la GIZ chaque candidat un maillon important au
L1z . _ programme lot® / St | @2 dza LIS NI
Vous trouverez des exemples sur chacun de ces elements multiplicateurs damsdas partenairedu lab of tomorrow. un apergu des capacités et des ressources

disponibles aupres des potentiels
participants et des lacunes.

Ligne directrice de recrutement des
participants

Liste de recrutement dans le Plan du projet
Liste des partenaires




< retour 2 genérer des idées i% 2.2 Sélectionner les participants®  # 3 Inviter les participants

Se rapprocher des participants

Pour chaque opportunité d'affaires, créez une liste d'entreprises susceptibles d'étre intéressées par la création d'un
nouveau produit ou service rentable et durable.

Pour atteindre de nombre participants potentiels en méme temps :

A Envisagez de participer a des événements (conférences, foires, ateliers, etc.) ol vous pouvez entrer en cont
avec de nombreux participants potentiels.

ACFAGS&a I Lzt AOAGS RS @G20NB LINRPINI YYS
partenaires de soutien (par exemplByitter, LinkedIn, listes de diffusion).

Communiquez avec chaque entreprise (ou entrepreneur) de maniere personnalisée (conslitieekesdirectrices de
sélection des participantpour obtenir des conseils supplémentaires) :

Aldéalement, prenez contact avec le service commercial de I'entreprise cible (ou avec un autre service appropr@
comme la recherche & développement ou l'innovation).

AEnvoyez une note d'information avant un appel téléphonique personnel.

ALors de 'appel téléphonique, informézs de I'opportunité de développement que leur offrepl@gramme lot
Précisez que le but du programme est de créer des entreprises rentables ayant un impact positif sur les ODD.

LJ- NJ 12dza f Sa

Responsable de programme, Facilitateurs

| FAY RUAYRAQGARdzZ £ A & SNJ
candidats, assurezous de comprendre

leurs motivations, et en quoi votre

programme peut leur étre utile.

Gérez les attentes en clarifiant les avantages

et les inputs requis a vos participants cibles.
FaICeJSIpre;ﬁVIe olazfénspd?eofcead_sﬂ%tyrei O f
conditions générales de tout potentiel

soutien financier ou en nature que vous

pourrez fournir pendant la phase

d'incubation.

Ligne directrice de recrutement des
participants
Note d'information

APrésentedf SdzNJ f Sa4 2L NI dzyAdSa RQIFIFFIANB& RSO2dzZ yd RS @g2a&8 NBOKSNODKSa®d t
les intéresse, I'entreprise peut envoyer 1 employé.

AAprés l'appel téléphonique, I'entreprise devrait étre en mesure de choisir I'employé ayant le profil requis au sein
de son entreprise pour participer gmogrammelab of tomorrow. Cette personne devrait posseder une
SELISNIAAS FOSNBS RIya fU2LIRNIdyAGS RQFFFIANBE l[dz2dStES Sad &adaNJ £ S Lk
f QSELISNASYOS RIya fSa aSNPAOSE RS&a 2LISNIYGA2yd8 RS fQSYGNBLINRASET RUAYY

AVeuillez leur expliquer clairement que la personne doit soumettre une candidatyseoguammelab of
tomorrowvia le formulaire de candidature surddée Web ddab of tomorrow.
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Sélectionner les participants et constituer des équipes

Sélectionnez les candidats les plus prometteurs en fonction de vos criteres de participation (pour information, voeuesdact
réussite dans la barre latérale). Il est particulieremienispensabldj dzS OK | 1j dzS LJIF NI A OA LI y
NBE&az2dzNOS& LJ2dzNJ ONBSNJ f |
d'incubation!)

wWSLI NI A&&ASI
selon les criteres suivants :

g2a& LI NIAOALI yia RIya RAFTFSNByuUuSa

A Chaque équipaloit comprendre4 a 6 participantsjui s'engagent a traiter la méme opportunité d'affaires avec des
solutions commerciales et a apporter I'expertise et les ressources appropriées.

Alldoityavoiruny 2 YO NB S3If RQI O S dakdleséqifeds.dzE S SdzNR LISSy &
Allnedevrait I YIF A4 & | @2ANJ LX) dza RQdzy 6 mdans&hadiddgupe. i ya RS f |

A Au moindes deux tiers des membres des équipdsvraient provenidu secteur privgles membres de 'équipe provenant
RQdzy | dzGNBE aSO0GSdzNJ LI2dzNNIF ASyYyd LINPOSYANI RS € QF RYAYAa(N

A Les expériences d'acteurs du secteur privé préférées incluent les opérations commerciales, l'innovation et la recherche et le

developpement. @

Aldéalement, veuillez inclurau moins un entrepreneur edu un représentant des stattpsdans chaque équipeCeci accroit
la probabilité d'un engagement soutenu apres le sprint d'idéation.

Alncluredans chaque équipdes acteurs ayant un ensemble équilibré d'expertise, de ressources et de résé&amx ce
faire, vous pouvez utiliser leodele d'équipe Les acteurs doivent apporter soit :

o0 Approches de solutions existantegii pourraient étre adaptees
o0 Acces au groupe ciblelients potentiels
o Expertise en développement de produits

o Expertise en développement d'equipe

Apres avoir forme les equipes, veuillez partager votre rapport d'analyse pour les aider a se préparer pour le spriwind'idéati

aQSy3alr3as t
V2dzodSttS SYUNBLINAA&AST OSlafjhdse aA3IYyATFA Sﬁ Hnemwnﬂenteaf@eérye

en
2

Idéalement, les participants apportent :

A Un engagement a investir du temps et des
ressources pour créer de nouvelles
entreprises (engagement a participer a la
phase de sprint d'idéation et d'incubation!)

A Unmindsetentrepreneurial_et une attitude

prafictS a UANJ Rdz U SY LJa

\ egr g purgbigte
ne ouverture a l@o-création
A Une expertise appropriée au défi

Slj dzA Le&éauipesO K | O dzyAS Un Rodydy ge tiedsign sufs@iRuced &  +

leur propre organisation.

A Pour les participants issus des entreprises,
une expérience dans le développement
ROQSYGNBLINA&aSasz f1
les opérations.

3Sai

Un nombre élevé de participants ne garantit

Y S ARG oAb irds Enghges peut

créer de meilleures solutions qu'une foule peu

agée. _ . oA L
nset-3d7@r bididirgEiges pdarfa memeh b
opportunité d'affaires, si vous avez un grand
nombre de participants.

Vous pouvez soit attribuer des équipes aux
participants avant le sprint d'idéation, soit
laisser les participants constituer des équipes
au début du sprintLa premiere option vous
permet d'assurer une bonne combinaison de
I'expertise et des intéréts des participants dans
chaque équipe et de permettre aux membres
de I'équipe de se connaitre avant le sprint
d'idéation. La deuxieme option facilite une
bonne répartition de personnalités dans
I'équipe.

Evitez d'étre rigide quant a la constitution de
VoS équipeg; laissez les membres échanger
leurs places si nécessaire.

Ligne directrice de recrutement des participants
azRS§tS RQSI dzAa LIS a
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HPo t NBLI NBNJ S &LINRAYID

@ SPRINT EN PRESENTIEL OU A DISTANCE

But : 9y dzy 0O2dzLJ RUdzAf Y

Ly ALINA YO Sy LINF
Al 2y OSP2ANI @20NB FT2NXI G Rdz &aLINS yELINROAR SR G M R §fbgismie@bEsNI it S 40 dpdzNId Refi un environnement de

supports de travail. tomorrow. C'est & ce niveau que les participants générent de confiance -
o A L . A L - . p . Ny .+ vous permet de maintenir _ . .
APlanifier et organiser soigneusement le sprint d'idéation pour y 2d20S fA LS a 7: R S S a X RQSY U N‘]? LJIEIJ\ a Sv a R dZNJgad}?’E‘fu'&'algﬁpea‘ﬁﬁ’f@td‘Jl IEI‘B N
d2yS YAAS Sy ddzONB STFFAONOSo 82A3ySdzaSYSyld tS aALNAYyG RQARSHUGA2 et e RS NI S
bases d'une création d'entreprise réussie. - peut accroitre les colts et les
efforts logistiques nécessaires

=4 Un sprint a distance

+ est plus accessible pour les
Activités de ce flux de travalil participants du monde entier et
pour les entreprises de toutes
les tailles

I Rapport I + facilite la d,ocumentation Qe
Résultat clé toutes les etapes de travail en
Configuration du sprint utilisant des tableaux blancs
ROARSI UAZ 5 virtuels sur lesquels on peut
y continuer a travailler pendant
I'incubation

HPo t NBLI NBNJ S ALINAYU

- Ne facilite pas l'instauration de la
confiance dans les nouvelles
equipes

Concevoir le sprint> Organiser le sprint

Organiser une session démo - peut causer plus de distractions

et de départ de participants

- est plus difficile & coordonner et
ne permet pas d'encourager une
participation active

= Input I I:Output I
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EXPLICATION : Exemple de macro agenda d'un sprint d'ideation

lot 14: Towards a circular food system in Rwanda

KICKOFF SPRINT WEEK

Monday, 31st May 2021, 4-6pm Wednesday, 2. June — Tuesday, 8 June 2021 (excl. Sat & Sun)
(remote only via Zoom Call)

Introduction Day 1, Wednesday Day 2, Thursday Day 3, Friday Day 4, Monday Day 5, Tuesday
Overall Information
8.00am

Team & Challenge overview

Team break out session Arrival on Site 8.30am 8.30am 8.30am 8.30am
Workshops starts  9am 9am 9am 9am 8.30am
Lot Intro Ideation Testing Theory Sustainable/Circular Business Demo with Jury
Model Canvas, remote for all teams
Impact statement &

Implementation Plan
Team Building
Testing Field Trip

Reflection, Next Steps & Check-out

Drinks & Lunch celebration
Lunch 12-:30—2 Lunch 12-30—2 Lunch 12-30—2pm o :
o > @ Impact Hub Kigali starting at 1pm

Weekend

Problem Understanding & Framing Prototyping Demo Preparation &
Dry Run
Workshopsends  4:30 pm 4:30 pm 3pm S5pm 1pm
or as long as your team wants
’ to prepare for the final day...
D@?rm ::?: :ggan starting after the Dinner & Campfire Talk
workshop @Repub Lounge starting at 7pm

lab of tomorrowa
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~N A A A % — — - Facilitateurs
EFl 2y 0S02ANI £8 [LINAY(G RQARSIGAZY 2
o . . _ _ @ Il est indispensable de se préparer de facon
;T 02 NBI mBddagedditanifizgtion de la date et du lieu, ébauche du plan de déroulement du sprintetdes JX YAydzwASdzasSe [S ALINAYyd RQ
- . . Lo 7 . . z . . . ' . beaucoup de choses en seulement quelques
personnes a impliquer. Un sprint dure en general envirghj@urs en preseptl_el (soit environ 7 modEJIes d'une deml U, LI RS [ [ Es
journée a distance). Pesez soigneusement les avantages et les inconvénients d'un sprint en présentiel ou a distance (VOoir coater du temps précieux

les options sur la diapositive précédente) et adaptez le format du sprint d'idéation a vos besoins et objectifs spécifiques.

Lt SaG LR&aarofsS RS (NRdzOSNI RQI dzi NBa F2NXNI Ga o0ASYy LINI g4 I[SH2Egiez ppyr un sprinta distance, vous
devrez configurer des tableaux blancs virtuels.
Dans la prochaine étape, élaborezniiecro agendadonnez du sens amacro agendan y mettant des deétails. Quelles Organiser un cadrage technigugour éviter

. . . . . . . -y s toute frustration au début du sprint.
sessions souhaitemus organiser et quel jour ? Quelles sont les inputs requis et les résultats souhaités pour chaque

session ? Quelles méthodes souhatexis utiliser ? Quels outils (techniques) utilisevens?
Exemple de macro agenda

Apres a_v_oir rédigé_ lsnicro agenda créez des supports de travail, pour vos participants afin_qu'ils puissen_t s'ident?fier 2= el o miee s
leurs utilisateurs cibles et comprendre les contraintes dans lesquelles les nouvelles solutions commerciales doivent se Tous les outils de la phase 2_générer les idées
développer. Basez ces supports sur les résultats de votre recherche et les méthodes choisies. Continuez en conceva [L9! 5! {twLb¢ 5QL5091! ¢

en préparant des supports de travail pour toutes les activités prévues dans votreagenoa. Reportezous a la boite
a outils du lot pour une collection complete d'outils de sprint d'idéation (voir outils pour 2_ideate). Dans le pays cible
+ implication des acteurs locaux plus
. _ _ _ facile
Il est recommandé que le coach principal crée un manuel de coaching pour les autres coachs, qui énumere les differents . tacilite les tests aupres des
outils et options de facilitation. Il n'est pas necessaire pour I'agence de Design Thinking d'utiliser les tmitpsaiule utilisateurs
sprint et tant que les objectifs sont atteints, vous pouvez utiliser vos propres outils ou en combiner divers autres. Il est * peutetre moins couteux
également important que chaque coach évalue personnellement les outils qui sont utiles pour son équipe et, si > SRS CREIEEND) IE P25 el
, . . . : : personnel local: Potentiellement plus
nécessaire, supprime ou ajoute des outils et des sessions. difficile a organiser

Hors du pays cible

+ plus réaliste si vous prévoyez d'avoir une
majorité de participants internationaux

- La qualité des solutions peut souffrir d'un
manque de contexte local

- Plus difficile de réaliser des tests aupres
des utilisateurs



A~
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# 2 h N‘ I y A é. S NJ t S { L‘JN\T\ y u R Q A R $ I U 7\ 2 y Qg Facilitateurs
Trouvez un lieu inspirant pour stimuler la creativité et la collaboration des participants. * Voyez si les partenaires du programme
Si possible, prévoyez des événements culturels dans le gprmts pouvez par exemple inviter des musiciens locaux G (O D EEREEL I EW IR o

Afin d'attirer uniquement les participants

NeRyagéd, [eivkik oy dplacén@tkt R S |- (i

pour lancer le premier jour et aider les participants a s'immerger dans le contexte local.
25 0@
d'hébergement devraient étre a leur charge.

t fFYAFTFAST a42A3ySdzaSYSyid tSa |aLlsSota f23Aa0GA1 dzSa
participants.

Planifiez la restauration en fonction des besoins, de préférence, choisir la nourriture locale. @ Voyez si les barriéres culturelles et
, . : o L N linguistiques peuvent affecter votre sprint
Prévoyez la documentation du sprint (idealement photo et video). didéation et planifiez la maniére dont vous

pouvez les atténuer (par exemple, en
embauchant des traducteurs/interpretes).
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# 3

Organiser une session demo

A

Préparez la session de demonstration qui cl6turera le sprint. Au cours de la session démo, les équipes présentent IeU@
idées et leurs eébauches de businessdelsa un cercle d'experts pour leur feedback et a un public plus large d'acteurs

potentiels qui pourraient aider les équipes a mieux déevelopper leurs idées.

Sélectionnez et invitez les personnes de I'écosysteme local et international degstarour donner de feedback, telles
gue les investisseurs et les programmes d'incubation et d'accélération (voir l'activité 2.3.2 «impliquer les partenaires de

SUiVi»).

Vous pouvez distribuer urfeche d'évaluationt dzE WF 2 dzZNYy A 34 SdzNE RS FSSRolF 01 Q
structureés.

Invitez d'autres partenaires et parties prenantes (par exemple, la direction des entreprises ayant envoyé des

FFAY

représentants, des partenaires politiques, des experts thématiques, etc.) a la séance démo pour favoriser I'exposition et

le soutien des équipes.

Q)

Responsable de programme, Facilitateurs

Les groupes d'experts peuvent étre
impliqués soit en présentiel ou a distance.

[ SdzNJ LINBASYy OS | dz ALINA Y

+ LISNXYSG RQF@2ANI dzy S
captivante et un feedback direct pour
VOS équipes

+ permet aux équipes de bénéficier de

R s INGRIBG ST Gy R S

certaines sessions de traval
- est plus difficile a organiser par rapport
au feedback par visioconférence

Invitez des investisseurs et des
représentants de potentiels programmes de

ddzA @A | dz ANR dzLIS RQS DI f

Invitez les dirigeants des entreprises qui
envoient leurs employés travailler dans les
équipes pour obtenir leur soutien.

Pensez a inviter votre groupe d'experts a
RQlI dziNBa aSaairzya RS
phase d'incubation de I'entreprise.

Pour une session démo réussie, il est
recommandé de modérer les sessions de
facon professionnelle et de tenir
exactement dans le temps.

Fiche d'évaluation



< retour 2 genérer des idees 2.4 Préparer et organiser la réunion de constitution des groupes

, . , . . . 2 semaines
2.4 Préparer et organiser la réunion de constitution des groupes O
But : oY dy O2dd) RAdAT Y Sure vl afin aue Ies partcipants ocax

Une répartition appropriee des membres de chaque équipe est

) ) ) ) CONXzOAFES L2dzNJ £ S &adz008a& Rdz aLINR
A{ QF aadNBNJ [jdzS £ Sa oz2yysSa | %§o¥re%t§sépou?ra%ext l.étre ﬁnsrigc(ﬁey n{\ajglﬁ pOlIIf]?e @%ngg dﬁ 2
AS52yyYSNI FdzE LI NGAOALN yia I BRAAYGIA RDESFIRISE EBigkty @EiNItdN OS |j dzA L
groupesest de définir les bonnes attentes @¢ renforcer les

groupes prédéfinismais ausgi'évaluer I'adéguation des
participantsaux groupes respectifs ee permettre une

certaine flexibilité et les changements entre les groupasmnt @
le sprint, si nécessaire.

AConstituer des équipes fortes

APermettre aux participants de poser des questions et de
rencontrer |I'équipe duot

Activités de ce flux de travail

Equipes prédéfinies

Résultat clé
Des équipes fortes

2.4 Préparer et organiser la réunion de constitution des groupe

Organiser la réunion d
Préparer la réunion de constitution des groupes constitution des
groupes

et internationaux puissent y participer.

yu RQARSIUAZY S S
JUrﬁé.fbis gue le sprint a commencé, les
changements sont théoriguement toujours
a possibles au cas par cas, mais devraient
normalement étre evités grace a la réunion
de constitution des groupes et la possibilité
de changer de groupe avant le sprint

Expliquez I'objectif du sprint, I'engagement
requis et lI'approche de Design Thinking
utilisée afin de s'assurer que les attentes
sont bien définies.
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%N Preparer la réunion de constitution des groupes eYS o e

* Il est recommandé de se préparer de facon
LA

Commencez la phase de préparation de la réunion de constitution des groupes (RCG) en élaboemblagenda e —

externe. La RCG devrait durer environ trois heures et étre subdivisée en quatre parties :
A Introduction aulot (pléniére
-~ ~ . A , Vous devrez configurer des tableaux blancs
A [ 2K S’ anhz )/ trefe) @eljngIAp)iJS 0 @ virtuels. Organiser un cadrage technique

AS5SYFNNY3IS RS I F2NXdzZ | dravailedroBpe 2 LILI2Z NI dzy A0 Sa RQl F7F |-pwrt|ér®répute fiustration au debut du
_ S L sprint.
A Session de questiongponses fléniére

Exemple de macro agenda
Exemple de micro agenda

Le macro agenda peut étre de haut niveau mais doit étre suffisamment détaillé pour que les participants comprennent
les exigences de la reunion.

Ensuite, définissez une date pour la RCG, planifiez I'evénement en ligne (sur Zoom ou Microsoft Teams) et partagez le lien
Si £tSa RSUGlIAfa SO €tSa LI NIAOALI YyGad t2dzN) g2dza | 8adzNBNJ ljdzS G2dzi €S Y2Y¢
sprint, précisez quia présence est obligatoire.

Elaborez ensuite Imicro agendset rendezla dynamique en ajoutant des détails. Gardez a I'esprit les questions

suivantes : Quelles activités souhatemus réaliser a chaque session ? Qui animera quelle partie ? Quels sont les apports
requis et les resultats souhaités pour chaque session ? Quelles methodes soubasgetiliser ? Quels outils/tableaux
blancs virtuels souhaitezous utiliser ?

Remplissez les tableaux blancs virtuels au moins quelques jours avant I'événement afin que chaque coach puisse s'y
familiariser a l'avance.
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Organiser la réunion de constitution des groupes Q8 Faciltateurs
: , s , , L , : . @ Au début de la session de groupe, présentez
Introduction aulot (plénierg: Présentez I'ensemble de 'équipe ldtiet les coachs et créez une diapositive avec des N4 brievement les outils virtuels afin que tout

photos et des noms en fond d'ecran afin que les participants puissent les mémoriser plus facilement. Précisez I'approche, le monde puisse les utiliser.
I'objectif du sprint et I'engagement requis, de sorte que les attentes soient bien formuléesiditagu'une entente de o A e d

. . . p . . . s _tg- . . T Ies aux parucipants qu'une entente de
non—dl_vulgatlon_se_ra signee le premier jour de sprint. Vérifiez si certaines personnes en ont besoin a l'avance pour @ T sEen Sem SenEs s el fou
obtenir la permission de leur entreprise. du sprint.

L - P . . . : - . - - Exemple d'outil de carte du monde
Cohesion d'equiperavail de groupg: Il existe plusieurs approches possibles, mais il est important que les participants (& 5 & Gaiaxie de compétences

se présentent en donnant leur nom, lieu et ce que fait leur entreprise afin que chacun ait une idée de qui fait partie de Sa&~  modéle d'accord de nodivulgation
propre équipe. Sur le coté droit se trouvent deux exemples d'outils utidsrtd Map Tool (Outil de carte du monde)
SkillGalaxy Tool (Outil de Galaxie des Compétences)

5SYI NN} IS RS I  F2N¥dzZ | (travailde droBpe: Leslchaehdliréseyiteni Bidvente@lesF T ANB & 0

2L NI dzyAdSa RQIFFFIANBEA t (2dza £ Sa YSYONB&A& RS £ SdzNJ ANRPdzLIS SGX REya fUsia
problemes de I'opportunité d'affaires et les causes profondes-gaeentes sont collectés par les participants. Les

resultats sont ensuite présentés aux autres equipes. Au cours de la session, les coachs veérifient aupres de leurs équipes

aUAf SEA&GS RS2t RS&8 RSAANAR 2dz RSa ARSS& aLISOATAIdzS& L2dzNJ £ RSaoOSyasS a
prenantes appropriées puissent étre contactées a l'avance.

Session de guestions et réponses (pléniere) : Partagez brievement le-aggsrda du sprint et ouvrez le débat pour que

tous les participants puissent poser des questions sur tous les problemes ou sujets restants concernant le sprint a venir.

Mentionnez la possibilité de changer de groupe si les participants pensent qu'ils seraient mieux adaptés a un autre

ANR dzZLIS® ¢2dziSF2A4% RlIya OS OFazxz £S&8 LINIAOALIY(Ga R2AOSYld Sy AYyF2NXSNI f ¢:
possible, afin que les groupes puissent étre finalisés quelques jours avant le sprint.
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Oy doy O2dd) R Y L e g1 08
s A A A x f . - . , | le biai

A5 SOSEt 2 LILISNI f QSALINA U RU Slj dzA LIGe sprint d'idéation est le début du voyage vers de nouvelles jvirg?;;’i;‘gﬁag;ggaﬁjtgﬁgif“pe Al
At SNYSGGNB | dzE Slidzi LISa RS 3IsPSNANSBYE PESISNRAS }9 PRE NN 8 T S a P pohnéhiedr dedleonsbilldidrs s 1dzS € |

percutantes permettez aux equipes de trouver des solutions efficaces pour bonnes pratiques en matiére de Business

_ | les opportunités d'affaires qu'elles ont choisies. Concentrez aAa Efrsl'g;‘ gthDOrggza;'&?eﬁopnoﬁﬁm:gt:(';rrt‘%i‘:;

ARemplir les canevas de businessdelsdurables vous sur la constitution d'équipes motivées ayant des idées iion eaniiue, @i el seu;
AElaborer les feuilles de route pour le développement de MVP d'affaires solides et encouragézs a donner vie a leurs idees élargir les priorités traditionnelles des

participants du secteur privé en matiere de
business design.

‘ Maximisez les opportunités de feedback des
N

ASSY2y &GN GA2Y RQSI dzi LIS & lors de la phase d'incubation suivante.

experts et des parties prenantes afin de
) LISF dzZFAYSNJ £ Sa& ARSS& RO
Activites de ce flux de travalil faire venir le(s) expert(s) du secteur sur
place afin que vos équipes puissent jouir de
leur expertise a tout moment pendant le
sprint.

I Feedback des expertﬁl

HOp WSFEAASNI S ALINAYIl RQARSTUAZY

) . Faire la démo e
Dévelop Faire le Définir une

. Comprendre . Faire le Tester les . des business : Soumettre une
Expliquer per . brain- . Peaufiner Passer des feuille de route
R A x le potentiel : prototypage solutions . modelspour demande
les regles t QSalL storming R les solutions aux . pour <
. < de des aupres des . . recueillir le B . RQI LJLJdzA St
du sprint RQ : : sur les : - solutions businessnodels l'incubation des = - ]z
L I'entreprise : solutions utilisateurs feedback des . t QAYy Odzo I/ U A
équipe solutions entreprises

experts

Résultat clé

Des équipes motivées avec des A A 3
ARSSAa RQSYGNBLINR &S IIJNJg. GSa LJ2dzNJ AyOdzol A2y

= Input I I: Outputl
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=MW Expliquer les regles du sprint Q8 Faciitateurs

I?r_ésentez de maniere convaincante_ les prli,ncipe's du _sprint _d'idéation et asguenue tous les pgrﬁcipants sont a Les sprints d'idéation fonctionnent mieux
Ia|§e avec son approch,e collaboratlve et | etatvd Aesprlvt requis. Il est essgntlel que tous les partlc:lpants collaborent dan lorsque tout le monde comprend les régles
NEaLSOu YdzudzSt FFFAY RS RSOUSt 2LIISNI RSa aztdziAzya ONMT - yetlesdiferentsmidseguBigvraent ege S g
régles tout au long du sprint. Consultez la diapositive smifelsetdans la phase 2_générer des idées dans ce chapitre appliquees a difiérentes etapes du

. . . . programme.
pour voir les regles les plus importantes a transmettre.
5$0St 2LIISNI £t QSaLINAU RUYSI dzA LIS B Faciltateurs
Prevoyez suffisamment de temps et une méthode amusante pour permettre a vos participants d'apprendre a se e e T e TR
O2YyYInNiNBZ y20F YYSY(d | dz aSAY RS f SdzNJ SIljdzA LIS® [ S & LINA eRRi&dofisdnt Onlespritkofabdratit ot U f

AYLRZNIIFYG RS O2yal ONBNJ adzFFA&l YYSYd RS GSYLJA | dz NBYy T2 Nbs,@wrr@n?eqjseinﬁ@@quimes@éisa LINJ |
représentation graphiquegpeut constituer un point de départ pour les équipes se réunissent et trouvent une motivation cgalement entre elles.

et une vision communes pour leur projet. Puisqu'ils pourraient manguer de temps pendant le sprint, encouragez vos
équipes a s'entretenir en dehors du sprint.

Représentation graphique
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retour ANE & . X & & x nd I t potentiel commercial
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# 3

Comprendre le probleme et son potentiel commercial Q8

Assurezdd2 dza 1jdzS f Sa LI NIAOALI yia O2YLINBYYySyil o6ASYy Sa 2LJIJ
des équipes de partager ce qu'ils savent déja sur le défi gqu'ils cherchent a relever. Présentez les éléments clés de vot@
recherche qui mettent en évidence le potentiel commercial et aident les eéquipes a s'integrer les besoins des utilisateurs
cibles. Donnez aux equipes suffisamment de temps pour effectuer des recherches et conduire des entretiens par elles
mémes afin de développer une comprehension approfondie du probleme qu'elles tentent de résoudre. Par exemple,
Invitez des experts du secteur afin que les equipes puissent niesseentretiens d'expertafin de recueillir davantage
d'informations. =S

I&\;!.-tltaﬁl%)[pérs'e]n|%sapourraeﬂ hie Eas-'F aloid N
f 200l aA2y RS fANB S
fS ALINAYU RQARSFGAZ2Y D
important pour établir une compréhension
commune des besoins des utilisateurs sur le
terrain.

Entretiens avec les experts

Faire le brainstorming des solutions A

DNNOS t RS&a USOKyAldzSa RQARSIGA2yS SyO2dzNy 3ST I LISV 3
a2t dziA2ya LI2dzNJ f SdzNB 2L NIdzyAdSa RQFFFEFANBAD [ | LI dz
un espace creatif, str et collaboratif pour tous, vous encouragez les participants a allaales idées préexistantes et

b AYF3IAYSNI RSa az2fdzianzya y2dzStf Sa Simindgeylan®laghassa @ WS 3G SI
2_générer des idées de ce chapitre pour afficher les regles de brainstorming et utiliseizlfeg'ideation (voir la bande E
latérale) pour créer un tel espace a vos participants pendant le sprint d'idéation. Il y a divers outils et méthodes qui
peuvent étre utilisés pour la génération d'idées. Ne vous focalisez pas sur une seule méthode, mais encouragez les
équipes a essayer differentes méthodes d'idéation.

Facilitateurs

St aR OGS U Ak DSy 3S W\ 2@Ris
N ggrfms@egcg)t les|idfles]g¢gpIns €¥Atived|: )/

qui offrent les meilleures solutions!

tzLJ RU dzA f '

dz
Perspectives alterna
Structurer et sélectionner des idées
Sanchez
Maguette des idées
Evaluation des idées
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- # 6 Téster les solutions auprés des utilisateurs

Faire le prototypage des solutions Q8 Facilitateurs
Aidez vos equipes a concretiser leurs idees grace au prototypage rapide. L'objectif principal du développement de
prototypes est de déterminer si les solutions sont souhaitables, realisables et viaddgs.ototypesaident a visualiser E a2R5fS RQS&&IA LJI2dzNJ £ S
les idées dans les équipes et lors des tests auprés des utilisateurs, sans ces derniers, il est plus difficile aux équipes de— Exemples de prototypes
- ;- . , . . . < , . . . "Storyboards”
recuelllir des feedbacks précieux. Afin de determiner les prototypes qui conviennent a chaque équipelelsissaplir A .
le modele d'essal pour les tests aupres des premiers utilisate@eci permet aux equipes de comprendre le type de
prototype dont elles ont besoin pour tester leur solution aupres des utilisateurs.
A chaque solution, un outil de prototypage, par exemple: Prototypes fabriqués a partir de papier, Lego ou d'autres
matériaux de constructiortoryboards maquettes d'idées|Vireframes et les jeux de role.
Tester les solutions aupres des utilisateurs R Faciltateurs
Aidez vos equipes a entrer en contact avec des utilisateurs potentiels paestunilisateur basiquede leurs Faites en sorte que vos équipes testent dés
prototypes. Cela leur permet de recueillir des feedbacks pour peaufiner leurs solutions. Gy QU (REESE B DREnES CiEs lEs e
des potentiels utilisateurs. Si cela n'est pas

9y T2y OuUAz2y Rdz t ASdz RS G2UNB ALINAYU RQARSFUAZ2Y Sds RS& Upesiids ldjeu de Miedzidt Agflederdvbugl S
tests rapides auprés des utilisateurs. Vous pourrez el 1 CloBall ales 12EelEw e,
. £ ' - 1T . Favorisez les échanges entre vos équipes.
Alaisser vos équipes s'adresser directement aux utilisateurs potentiels, s AT S0 g o
Ainviter des utilisateurs potentiels sur place, ou A expertise et peuvent etre une excellente

e o L, . - _ ressource pour le feedback entre les
APlanifier des appels vidéo ou téléphoniques avec des utilisateurs potentiels. équipes.

—— Test utilisateur basique
Grille de feedbacks
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=3l Peaufiner les solutions QY Faciltateurs
Aidez les éq_uipes a reajuster et a _améliorer I_eurs solutions en fonction des f_eedbacks recueillis_ aupres des utilisateurs, Compilez toutes les questions et idées
Qu'estce qui a marché Qu'este qui n'a pas bien marché ? Comment les équipes pourreltad réajuster leurs * issues des feedbacks des utilisateurs. Si vous
solutions afin de mieux répondre aux besoins de leurs utilisateurs potentiels ? La reformulation des solutions sera 2 [EOLE R G SUIF IS @25 Sl
, : . , . pendant le sprint d'idéation, ils serviront de
egalement Importante pour la phase suivante. Assw@zs donc que les équipes comprennent et sont en mesure de le données précieuses dans la prochaine phase
faire ellesmémes. d'incubation.
¥ Passer des solutions aux business models R Faciitateurs
Guidez les eéquipes lors de la transformation de leurs solutions en busmoeidsdurables en remplissamé canevas de J 2y GAydsST b FGGANBNI fQ
business model durableAidez les équipes a répondre aux questions clés suivantes : @ participants sur les impacts de leurs
Z 1T LN business models sur les ODD. Ceci n'est pas
7
AComment vontelles créer de la valeur pour leurs utilisateurs - toujours évident lorsque beaucoup de vos

AComment vontelles créer une valeur sociale, économique et/ou environnementale qui soit regardant des ODD ? participants n'ont pas une expérience sur les
: : . questions de développement.
AQuelle sera approximativement leur structure de codts ?
. . . A o
AQuel modeéle de revenu correspond le mieux a leurs idées - A1 Canevas de business models durables
AComment vontelles fournir leur solution aux utilisateurs ? Canevas de proposition de valeur
ADe gquels partenaires orglles besoin ?
AQuel est le colit écologique et social de la solution ?

Vous pouvez egalement aider les équipes a peaufiner leur proposition de valeur (voir les points-destis?i€) a I'aide
d'un canevas de proposition de valeur
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- # 10 Elaborer une feuille de route pour l'incubation des entreprises

=¥} [aire la démo des business models pour recuelllir le feedback des experts

Demandez aux équipes de préparer desno et de présenter leurs solutions devant votre groupe d'experts a la fin du @
sprint d'idéation. Ceci leur permet de recueillir des conseils précieux pour aller de I'avant et servira de pratique pour le
pitch final a la fin de la phase d'incubation.

Il existe deux fagcons d'organiser votre session de feedback : @
Asur place, en présentiel N

AVirtuellement, grace a la diffusion en direct des présentations des équipes et demander aux experts de fournir
des feedbacks vike lien vidéo

Facilitateurs

Pensez a inviter un ou plusieurs membres
de votre groupe d'experts a fournir des
commentaires continus a vos équipes en
tant 'qu'experts de passage', par exemple
pendant la session de modélisation
d'entreprise.

La session de feedback serait plus efficace si
vous demandez a un expert de fournir ses
feedbacks sur chacun des quatre domaines
suivants : désidérabilité, faisabilité, viabilité
et durabilité.

Démo Deck
Fiche d'évaluation

-X08 Elaborer une feuille de route pour l'incubation des entreprises H e

Laissez les équipes revoir lemegresentations graphigueset aidezles a s'entendre sur la maniere dont elles vont
repondre aux feedbacks des experts apres la démo. A savoir : v

AlLes sujets sur lesquels ils doivent se focaliser avant d'entrer dans la phase d'incubation;
ALes sujets sur lesquels ils doivent travailler tout au long de l'incubation; et les =
ARoles, responsabilités et ressources au sein de I'équipe.

La feuille de route doit inclure des étapes vers la création de PMV (produit minimum viable).

Les rbles, responsabilités et ressources peuvent étre deéfinis dametotole d'entente

Facilitateurs

La signature de protocoles d'entente entre
les membres de I'équipe peuvent aider a
garantir la participation effective aux taches
convenues.

Représentation graphique
Protocole d'entente
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Versla fin du sprint d'idéation, présenteza nouveaula procédureR Q S y damsi ghased'incubationa vos participants

Encouragezes équipesqui ont desidéesd'entreprisesprometteusesa postuler pour un soutiencontinu a l'incubation

Parlezleur clairementdes criteres d'admissiona la phased'incubation Enplusd'un énoncéde leur motivation et de la
structure de leur équipe, les equipes sont genéralementtenues de soumettre leurs ébauchesde businessmodels
amélioréset leursfeuillesde route avecleurscandidaturesdansun délaiprecis

>

] ]
P 3

3®

Comme indiqué dans la phase 0_Se
préparer, vous pouvez choisir de soutenir
I'incubation a travers

A Un coaching général, la facilitation et les
conseils;

A Une assistance technique ciblée et des
conseils sur certains business models ;
et/ou

A Un soutien financier.

Ditest SdzNJ G NB & Of F ANBYSY

gue vous offrez pendant la phase

d'incubation.

Les participants doivent étre bien informés
des documents exigés pour les candidatures
et des criteres de sélection que vous
utiliserez.

Par exemple, vous pouvez laisser les équipes
peaufiner leurs ébauches de business
models et leurs feuilles de route apres le
sprint d'idéation jusqu'a la date limite de
candidature, puis basez votre décision sur
leurs business models et leurs feuilles de
route améliorés. Pour obtenir un exemple

de criteres de candidature, veuillez
O2yadzt G§SNJ f Q2dz0Af WONI

Démarrer la phase d'incubation des que

possible apres la phase d'idéation pour
YFAYUSYANI €S yAOSI dz RG
nécessaire, facilitez les candidatures des
équipes en les aidant a remplir les

documents requis.

Criteres de sélection pour l'incubation



3.1 Préparer l'incubation

1 Comprendre

3.2 Soutenir le business design

2_Générer
des idées

3 Incuber 3.3 Soutenir le projet pilote sur le marche
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3 Incuber ¥

Au cours de la phase INCUBER, vous allez : (1) préparer la phase d'incubation, (2) soutenir le Business Designietg Rrsmiiten
pilote sur le marché.

?)

A

A

Obijectif :

Aider les équipes a concevoir le business model
durable idéal a leur solution

Soutenir les équipes dans le développement des
PMV (Produits Minimum Viables) et dans leur
pilotage sur le marché cible

Soutenir les équipes dans la préparation et
I'exécution de bongitchsdevant les investisseurs et
d'autres partenaires potentiels de suivi afin d'assurer
un bon poursuite des projets apres le programme

A

A

A

Ce dont vous aurez besoin :

Hypotheses pour chaque partie du business model

(rempli dans le business model durable depuis le

ALINAY G RQARSFGAZ2YO0

CSdzAft S RS NRdziS RS RS@St 2LIISYSY I
LI NI ANJ Rdz AaLINAY (U RQARSIGAZ2Y

Demodecksd'équipe a partir du sprint d'idéation

4-14 mois

La conception de l'activité idéale pendant
I'incubation devrait se faire a travers un
programme flexible. Chaque équipe doit
concevoir tous les parties clés de son
business model, mais la chronologie exacte
des activités et le calendrier du projet pilote
sur le marché peuvent varier selon la nature
de ses solutions.

RQdzy taz+ ¢t
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3_inCU ber &> @) 214 moi

A Canevas de businessodelsdurables

§ zutilisgpay [§s§adpes gour § v .02d20
te de

cartographier chague composa

FAIRE DES ESSAIS dans l'espace de solutions avec la méthode de business Design i
Tout au long de l'incubation, les équipes concoivent les busimesielst RS 1j dzl & t f SdzNAR a2t dziA2ya Si

Outils clés en Business Design :
(A
f

leur entreprise

(\:OMMENT? . . ; _ _ o _ ) A Cartographie des hypothéses
A ce stade,lesequipesappliquentla méthode BusinesDesignen sortant de zonede confort et en rendant lesidéesabstraitesreelles utilisé pour cartographier les hypothéses
et tangibles Pourcefaire, ils testent chaguecomposantde leur businesanodel ¢ depuisleur offre aleur modelede tarification et leurs clés qui doivent étre vérifiées pour que
canauxde distribution ¢ avecdesutilisateurset despartiesprenantesciblespar le biaisde prototypes. fohn"’::‘ii‘i; ggmposame elleUBITEss Mees

A Modéle d'essai
POL,JRQUO?, : : A s > Ay . s : . utilisé pour définir des essais
Lesequipesréduisentlesrisquesgracea un cercleconstantR Q S ade Valdatidnet d'iteration desbusinessnodels Aufur et a mesure appropriées afin de tester toutes les

gue leur offre et leur entreprisecommencenta prendreforme, leséquipespeuventrapidementdécouvrirce qui marcheou non. y hypotheses cles

F

Ressources supplémentaires (en anglais):

Les trOiS étapes du pr()t()typage A ChrisNyffeler directeur exécutif de la

conception d'IDEGPourquoi tout le
monde devrait prototyper (pas

Le prototypage est une partie essentielle du designking. Au lieu de proposer un plan de fonctionnement pour chaque A fgggﬁgdissfgg‘gi?f:Lsasiness
composante d'une entreprise, concevoir plutdt une sequence continue de petits prototypes rapides pour se faire une idee de desian ?
comment I'entreprisdonctionnera Il s'agit d'un programme en trois étapes :

P P P , \
Q PN E Q PN E Q ~~_E Q ¢ formuler une QUESTION basée sur des hypotheses
o \\ // N, /// N P ¢ creer DES PROTOTYPES a tester avec les gens
/s ) /s Y
N r N B N r Ec recueillir DES PREUVES pour éclairer les decisions
N // \\\ 7 \\\ e futures de I'entreprise

Source IDEO U.


https://www.ideou.com/blogs/inspiration/why-everyone-should-prototype-not-just-designers
https://www.ideou.com/blogs/inspiration/how-to-build-a-better-business-through-design
https://www.ideou.com/products/designing-a-business

< retour 3 incuber

3 Incuber ¥

_ ) ) Aider les équipes a cartographier leurs
Business Design et Canevas de businasslelsdurables A hypothéses pour chague partie du business
yp P que p
- . : , : N N : model, a préparer des essais pour tester les
Au cours de la phase d'incubation, appliquez I'approche question/prototype/preuve a chague composante du modele de bosiEaekgable. élémentsﬁ)espplus importants E‘fl'aide du
Ne supposez pasveuillez toujours valider toutes vos hypotheses avec les feedbacks des utilisateurs modéle d'essai et les soutenir dans
, — o I'itération de chaque partie du business
PARTENAIRES CLES ‘*f’\ ACTIVITES CLES P w PROPOSITIONS DE VALEUR & RELATIONS CLIENTSP ' SEGMENTS CLIENTS -;. mOdel en fonCtion deS réSU|tatS.
Q.7 E ~ ~_ E
// \\ P Q// \\ P
P ; N N
s X
NG N Q ~ .F L Q. “E
Q -~ ™ "N /// /// AN AN d d AN
S \\\ P \\ N s s \\
RESSOURCES CLES CANAUX
N P >
\\\ /1 P * \\ //' PEN E :\ \\ //’
N 7 RN E AN s Q s N AN e
AN 7 Q/ \ AN pd </ AN NN P
A L \\4 X P "\ W
AN
AN /ﬂ N //1
N , \\ ,
N 7 d
STRUCTURE DE CcOUT P I I FLUX DE REVENUS F) E
]
N
Q //' \\ E Q //V \\ E
% AN o N
// R} /s X
AN
\\\ P N //’
N / N s
N 7 N
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& Eo
Q. “E Q. ™ FE
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3 Incuber

PHASE
3_incuber
DUREE
3 a 4 semaines 3 a4 mois Option de 6-9 mois
transfert dans
FLUX DE TRAVAIL I'eécosysteme
1
3.1 Préparer l'incubation 3.2 Soutenir le business design (suite) Soutenir le business design
Creer et ) Mieux comprendre Explorer la structure )Reformuler le modéle \dentifier les - i
programmer les ) les potentiels P q it } q ~/partenaires d'affaires) Pitch
Elaborer les \ | sgjection \ | Plans de coachin Carto utilisateurs © couts e revenus clés Faire le pitch de
supports de nervos graphier o o o o businessnodels
coaching équipes e leshypo- -/ N4 -/ -/ améliorés aux
Definir theses Reformuler | - . . L partenaires de
le mode de )p Reformuler la I'offre et le Choisir les canaux deElaborer une strateg|3 SUVi
collaboration roposition de valeyr” développement du_ vente : de financement _
PMV Option de
/ transfert dans
I'écosysteme
2
Sesu,'tjat cled. oat Résultat clé
rocédure d'incubation i Ali : - -
- Business models ameliorgs 3.3 Soutenir le projet pilote sur le mar
personnalisée
aAhasS Sy dzzdNB Rdz LINEZ O LI 2
Elaborer
une feuille Créer un produit
de route minimum viable ]
pilote Pitch

Faire le pitch des businessdels
pilotes aux investisseurs

Résultat clé
Projets pilotes
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3.1 Préparer l'incubation

Obijectif :

3.1 Préparer l'incubation

Apercu :

AConcevoir des supports de coaching pour un flux de travail

fluide

ASélectionner les équipes les plus prometteuses

ACréer et planifier des coachings personnalisés pour chaque

éequipe

AMettre en place une structure ergonomique en définissant
les moyens de collaboration et de communication dans

chaque équipe

Activités de ce flux de travall

I: Input I I: Outputl

3.1 Préparer

Créer une procedure efficace pour tester, reformuler et piloter
RQSYUNBLINAAS RdzN} 60f Sa
d'ideation. Préparer le matériel de coaching nécessaire et les

autres services potentiels que vous pourriez offrir. En parallele,
sélectionner les equipes les plus prometteuses pour le soutien

a l'incubation.

tSa ARSSa

LRSSa RQSyd NSL.‘wJ\é

incubation

Elaborer les
supports de
coaching

4

'iIncubation
Creer et planifie
— les coachings
ﬁr?frcn personnalisés
VOS —
équipe Définir
le mode de
collaboration
Résultat clé

Procédure d'incubation
personnalisée

LINB G Sa LJ2 dzNJ

9

3 a 4 semaines

A ce stade, vous devriez avoir défini la

portée et le point de sortie de vos services
d'incubation pour gu'ils correspondent aux
ohjectifs de votre programme _(comparez

| &31iBtdA S« PlaBifledle Jpodradme f dahsN A
0_Se préparer pour plus de détails, ainsi que
pour en apprendre sur les avantages et les
inconvénients des différents points de

sortie).



_ ) _ _ # 1 Elaborer les supports de coaching
< retour 3 incuber 3.1 Preparer lincubation " #2 Sélectionner des équipes pour soutenir l'incubation

Elaborer les supports de coaching Q8 Faciltateurs
Développeret preparertous lesdocumentsnécessairepour coachervoséquipesdansla conceptionde leur entreprise Si vous choisissez d'utiliser la méthode du
Laméthode du Busines®esignd'IDEQa fortement inspiréla méthodologieet les supportsa l'incubationsuggérésians N Fﬁﬁgﬁi fgg‘%:&g Zgﬁgrzgfﬁgﬁ?x”s a
ce manuel Vous pouvez utiliser ces supports, les personnaliserou créer les votres Pour une vue d'ensembledes long de l'incubation. S'en tenir & une

principauxélémentsde coachingconsulteza liste desactivitésdans3.2 Businesesign YSGK2RS LISNXYSiG t @2a L
une expeérience plus cohérente.

3_incuber les outils

Sélectionner des equipes pour soutenir l'incubation (5 Responsable du programme

/| K2ZAAAN £ Sa SldzaLlSa |LWSa £ ftUAyOdzoladAz2yd /'S yQSai LJ@ Hbncizid, QudteedbacRs@u grad gk dzA LI
qualifier pour la phase d'incubatianet c'est compréehensible. Assureaus de sélectionner des équipes qui apportent d'experts fournis a la fin de votre sprint

un niveau élevé de motivation et une idée d'entreprise prometteuse. Consulteziless de sélectiofournispour ddeation. Utilisez des criteres clairs et un
formulaire d'évaluation simple pour

équipes. Sélectionnez rapidement les
Ol yRARIG& I FAY RS yvS$ L

Criteres de sélection pour l'incubation
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3 incuber 3.1 Préparer # 3 Définir le mode de collaboration avec les équipes '
I'incubation # 4 Créer et planifier des coaching personnalisés pour chaque équipe QR Facllitateurs

@ SEANCES DE COACHING A DISTAR
EN PRESENTIEL

Définir le mode de collaboration avec les équipes * feisable avec des équipes

En collaboration avec les equipes, déterminez s'il faut mener les séances de coaching a distance ou en présentiel. ’ pofe”t'e"em,ef‘t oINS oneretx
Convenez ensemble des outils que vous souhaitez utiliser pour travailler et communiquer avec les équipes. ) (';’,'g;”usi'pdeexpe“ence de coheésion
Pour le moment, il serait également judicieux que les membres de I'équipe réfléchissent a la forme de collaboration dan:

. _ " ; St " o9 o oo En présentiel

dzy S SldzALSe Lt yOsau Ll a ySOsaalANb RS TAESNI OSt | LJ2dzNJ ) UpeYeddidesth dév
12dza R8&a I LKFAS RQAY Odzo | -tk pag @ncoreiuehypdjddzSructufe fitidigiele3® Yy S & | O kebespitdBodpe
adapté a sa solution commerciale, nous recommandons vivement aux equipes d'y réflechir des le débuit ddne + aide les coachs a instaurer une

d'entente peut étre un bon point de départ pour officialiser la collaboration. SUTIBIANSE G e
Besoins logistiques plus élevés

Oppe .

Des outils tels que Google Drive et Slack se
N{  sontaveres tres utiles dans les programmes
précédents.

= Protocole d'entente

Creer et planifier des coaching personnalisés pour chaque équipe R, Faciliateurs

Elaborez un agenda de séance avec vos équipes et créazrude cqachingur la bAase gle VOS supports de cioachinAg 5 Vous pouvez opter pour un style de A
préparés et les feuilles de route de I'équipe. Ass#ez dz&d |j dzS £ QF ISy Rl @d2dzda LISNXSiU R QRchip@PNSRAIIsi | Rlegigrier deg S 3
dzaAy$Sdaa 5Sardy 6@2ANI £ Sa OUAQGAGSE RIya oonw .daAySaa 5JH8%TPUPEUETHICE

Par expérience, il est plus usuel d'organiser
(A

VOS sessions sur une période de 3 mois,
maximum 2 semaines apres le sprint
RQARSFUAZY O

= Exemple de plan de coaching
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3.2 Soutenir le business design

Objectif :

AAider les équipes a concevoir le business model idéal pour

leurs solutions
ASoutenir les équipes dans le développement du PMV

AAider les équipes a préparer et a présenter un pitch

percutant devant les investisseurs et les autres potentiels

partenaires de suivi

Activités de ce flux de travail

LRSSa
incubation

3.2 Soutenir le business design

Mieux comprendre
les potentiels

Carto - de codts
graphier utilisateurs
les
hy\pot— Reformuler
heses Reformuler la I'offre et le

proposition de valeur/ développement du

PMV

I: input I I:output I

RQSY NSLTJ\ A8 LINK GSa LI2dzNJ

Explorer la structure )Reformuler le modéle
de revenus

Apercu :

A ce stade, les équipes doivent concevoir chaque partie de leur
business model afin de rendre leurs solutions attractives aux
utilisateurs, financierement viables pour les actionnaires,
faisables et reéalisables. Aidez les équipes a valider chaque
composante du business model par des essais et a itérer en
fonction de leurs conclusions.

Option de
transfert dans
I'écosysteme 1

Identifier les

partenaires ) Pitch
_cg_mmercwkl)lllx Faire le pitch de
indispensables businessnodels
améliorés aux

. . , t '
Choisir les canaux déElaborer une strateg@ par esnjlil\:ies de
vente de financement
Résultat clé
Business models améliorés

6 3-4 mois

Aidez les équipes a trouver des réponses
SA convaincantes a 3 questions :

A Comment vontelles créer de la valeur ?
Les équipes optimisent leurs solutions
en reformulant leur proposition de
valeur, c'esta-dire les avantages gu'elles
apportent aux utilisateurs et leur offre,
par exemple le produit ou le service
gu'elles créent.

A Comment vontelles transmettre de la
valeur ?

Les équipes élaborent leur structure de
codts et concoivent le modele de revenu
optimal pour leurs entreprises.

A Comment vontelles déployer la valeur?
Les équipes déterminent leurs canaux de
vente et impliguent les partenaires
indispensables au déploiement de leurs
solutions.

principal de chaque entreprise est de
satisfaire un besoin humain. Concevoir
une entreprise durable et prospéere
nécessité de bien comprendre les
comportements et les motivations des
personnes awdela des données et des
enquétes.

Rappelez ceci aux équipes : I'objectif

Les différentes activités de ce flux de
travailn' ont pas besoin d'étre effectuées
dans l'ordre indiqué !

Source IDEO U.


https://www.ideou.com/products/designing-a-business

# 1 Cartographier les hypotheses

< retour 3 Incuber % 3.2 Soutenir le business design # 2 Avoir une compréhension plus nuancée des utilisateurs cibles

Cartographier les hypotheses Q8 Facilitateurs

5Flya S aLINAYd RQARSFOAZYST £S& SlidaALSa 2yi0 SaljdzAaiaas OKFIljdzS LI NGAS RS €S
model durable. Avant de commencer a travailler sur chaque partie,4e8ex cartographier les hypotheses sur lesquelles La cartographie des hypothéses est
OKIF OdzyS RS& LI NIAS&a RS S dzNdddedz daydbSapkie d¥2niSiiescCelaipermet ainS BV  é@pmanRndon rioygp didentifier le

;. - . \ p . . : . . meilleur point de départ de coaching a
équipes d'identifier les hypotheses clés qui doivent se confirmer pour que leur business model fonctionne. lincubation pour les &quipes.

Dans les étapes suivantes du Business Design, les équipes testeront les hypotheses clés de chaque partie de leur business

Y2RSt LI NJ RSa SaalAad [Sa SaalAra LISNXSIGSYdD RQF @2 AN %écmgmeqmﬁahéseg dzA O2y
ainsi a peaufiner votre business model. | Modele d'essai

Au niveau de chaque hypothese clés, les équipes remplissentuele d'essapour décrire I'hypothese qu'elles veulent

tester et comment elles le feront. Un bon essai doit étre mesurable et le taux de réussite doit étre defini avant que les

resultats ne soient obtenus. C'est pour cela que vous définissez egalement a I'avance des criteres de mesure et de reussite

pour pouvoir classer vos résultats ultérieurement.

Avoir une compréhension plus nuancee des utilisateurs cibles Q8 Facilitateurs

C'est la raison fondamentale de la conception d'une proposition de valeur forte, la quintessence de toute entreprise. Afe?

les équipes & mieux comprendre : Qui sont les potentiels utilisateurs de leurs solutions ? Quels sont leurs besoins ? Qe esgzrrfggf'jn%gathie
sont leurs attitudes, leurs comportements et leurs motivations ? Les consommateurs de leur prodiig soissi leurs

clients ? Si non, quelle est la relation entre les deux groupes ?

Vous pouvez demander aux équipes de revoir [etisonnageou de creer unearte d'empathieen consequence.
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# 3 Reformuler la proposition de valeur

3 incuber % 3.2 Soutenir le business design # 4 Reformuler I'offre et développement du PMV

Reformuler la proposition de valeur 3%,

Aider les equipes a améeliorer leurs propositions de valeur,-a*#te les avantages aux utilisateurs de leurs solutions qui
ne sont pas fournis par leurs concurrents. La proposition de valeur détermine |'offreacestle produit ou le service T
concret que les équipes devront créer. Travaillerlsuranevas de proposition de valeaide les équipes a structurer

leur réflexion.

Facilitateurs

Laissez chaque équipe réaliser des
prototypes et tester a plusieurs reprises sa
proposition de valeur avec ses potentiels
utilisateurs pour savoir si elle leur convient
et comment I'améliorer.

Canevas de proposition de valeur
Modéle d'essai

Reformuler I'offre et le developpement du PMV

A

Aidez les equipes a créer des produits ou de services intéressants qui créent la valeur prévue pour les utilisateurs et qui
relevent le défi du développement de la maniéere la plus efficace possible. Aucune entreprise ne réussit son offre au
premier coup. Encouragez les équipes a proposer des prototypes de leur offre aussi rapidement que possible et a Ies
tester avec les potentiels utilisateurs.

Cela permet aux equipes de prendre rapidement des mesures pour crégpanit minimum viable(PMV), une version
basique de leur offre qui dispose deéja de toutes les fonctionnalités clés pour en faire un produit opérationnel prét a étre
piloté sur le marche.

Facilitateurs

Il est essentiel de ne pas perdre de vue les
impacts de votre programme sur les ODD,
méme pour les idées d'entreprise tres
prometteuses. Gardez un esprit ouvert sur
les impacts potentiellement positifs et
négatifs des ODD des business models et
continuez a explorer les moyens d'optimiser
les résultats positifs.

Exemples de produits minimum viables
Modéle d'essai
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# 5 Explorer la structure de couts

3 incuber % 3.2 Soutenir le business design # 6 Peaufiner le modéle de revenus

Explorer la structure de couts

Laissez les equipes détailler la structure des codts de leur entreprise. Quels sont les codts fixes ? Quelles sont les
variables ? Quels sont les colts essentiels a la fourniture des solutions ? Les colts essentiels peuvent étre a la fois fi
ou variables. Aidez les équipes a créer melle de cout

Peaufiner le modele de revenu

Un modele de revenu spécifie qui paiera pour votre offre et comment. Laissez les equipes explorer le modele de reve
le plus adapté a leur solution. Comment peuvéstoptimiser leur revenu ? Comment peuvalstcréer une experience
de paiement sans friction par leurs utilisateurs ? Souvent, il est également logique d'associer plusieurs modeles de

AR
2

Facilitateurs

Commencez par laisser vos équipes

~

SYdzYSNBENJ RQFo2NR fSa O
les plus importants associés a leur business
model. Le fait de les exprimer et de les

écrire sur un papier les aidera a voir

quelques réalités au sujet de leurs

entreprises.

Exemple de feuille de temps
Modéle d'essai

AR
®

revenus a votre solution d'entreprise. La recherche aide les equipes a se faire une idee de ce qui se passe en termes de

modeéeles de revenus.

Facilitateurs

Encouragez les équipes a étre créatif : Le fait

de prendre en compte de toutes les parties
LINBYlyiGdSa RFEya fSdzNJ Sy
la valeur qu'elles apportent, peut vous

donner des indices sur les personnes les

mieux placées pour payer pour votre offre

(par exemple, les annonceurs ou d'autres
partenaires, au lieu des consommateurs).

Liste des modeles de revenus populaires

B2B de l&8oardof innovation

Liste des modeles de revenus populaires

B2C de I8oardof innovation

Modele d'essai


https://info.boardofinnovation.com/hubfs/Tool_Download/Revenue%20Cards%20B2B.pdf?utm_campaign=27%20revenue%20model%20options&utm_medium=email&_hsenc=p2ANqtz--0oolR-6JAngbwpG2WXHRjKxzzk9t26dE9D4jd4iU9C5qogFQFRbW8BQRCuWEDmjGlX1UAVrDmhbVl3Wcs3o9ofWrptw&_hsmi=68714560&utm_content=68714560&utm_source=hs_automation&hsCtaTracking=2c7c5dff-658c-4565-9942-7828162c4d6a|b7711bb7-8bc0-4686-8bbd-5733f1b4208b
https://info.boardofinnovation.com/hubfs/A4_Revenue%20Cards%20B2C%202019-1.pdf?utm_campaign=Ideation%20Guide&utm_medium=email&_hsenc=p2ANqtz-_ux0CRgqVfLfVZ2wLl7L2k3lL8XF9GIJ4ntfuTzcr17fqgwcRwwFqWohsivPYyuaxjpidlRbUtBgi1I31v7IeJnJjnhg&_hsmi=75529917&utm_content=75529917&utm_source=hs_automation&hsCtaTracking=fbc4716f-990c-48af-a3e2-b88e71698d6e|22b30d2d-e016-4ea3-a0f7-ae689cb83905

: : : # 7 Choisir les canaux de vente
< retour 3 incuber % 3.2 Soutenir le business design . # 8 Identifier les partenaires commerciaux clés

Choisir les canaux de vente

Aidez les équipes a identifier les moyens les plus efficaces et les plus viables pour fournir leurs solutions a leurs
utilisateurs. Les equipes peuvent creer des prototypes pour tester les canaux qui fonctionnent le mieux et les peaufin

sur la base des feedbacks des utilisateurs.

Identifier les partenaires d'affaires clées

Laissez vos équipes identifier les partenaires (fournisseurs ou distributeurs, par exemple) dont elles ont besoin pour
donner vie a leurs activités. De qui egltes besoin pour créer leur offre et la livrer a leurs utilisateurs ? Comment

peuventils impliquer ces partenaires ?

A
=

s

4

Facilitateurs

Outil de sélection de canal de distribution
Modele d'essai

Article : Les différents canaux de vente :
Comment vendre votre produit ?

Responsable de programme, Facilitateurs

Aidez vos équipes a établir des contacts avec
des potentiels partenaires dans la mesure
du possible.

Carte des parties prenantes
Modéle d'essai


https://www.bdc.ca/globalassets/digizuite/10406-distribution-channel-selection-tool.pdf
https://www.appvizer.com/magazine/customer/sales-mgt/sales-channel

# 9 Elaborer une stratégie de financement

' % 3.2 Soutenir le business design m : : . P : -
< retour 3 Incuber J # 10 Faire le pitch des businessdelsameéliorés aux partenaires de suivi

Elaborer une stratégie de financement Q8 Facilitateurs

Laissez vos equipes déterminer les fonds nécessaires a lI'expansion de leur entrepridesAideentifier, évaluer et Un bon pitch a besoin d'étre prépare. .
impliquer différents bailleurs de fonds. Il peut s'agir d'investisseurs commerciaux, de bumigetsde platesformes iisiféggm‘;ﬁfnf o tsa Shdalisa
de financement participatif, de fondations, de donateurs et d'autres institutions publiques.

Aidez les équipes a peaufiner ledrsmo decksen Pitch decks forts. Faire des feedbacks constructifs aux équipes a Stratégie de financement

mesure qu'elles développent et mettent en pratique pgehsde demande de financement aux potentiels bailleurs de = [DeiDLs

fonds les plus appropriés. Si vous n'avez pas les capacités internes, invitez un coach externe a former les equipes a faire |

pitch.

Faire le pitch des business models améliorés aux partenaires de suivi QE Responsable de programme, Facilitateurs

Organisez un evénement ou les équipes présenteront leurs business models améliorés devant les potentiels investissg . e vorre ré e artena
, . .. , . . . "y . Irez parti ae votre reseau ae partenaires.
et d'autres partenaires de suivi. C'est une excellente occasion d assurer une continuite rer_narql\Ja,bIe des entreprises BT WS G5 G COTEE AvEs G
émergentes apres le programme. Les observations des experts aident egalement les équipes a évoluer en ayant une partenaires de suivi en les invitant &

vision claire de la facon dont elles peuvent davantage améliorer leurs activités. participer au pitch, en particulier les
programmes d'incubation et d'accélération.
" OS &adGlFIRSZ LJSdz RQSY (N
bénéficier du soutien des investisseurs.

= Pitch Deck
Fiche d'évaluation
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Option de transfert 1 : TRANSFERT APRES 3.2 SOUTENIR LE BUSINESS L

(~ 4 mois apres le sprint d'idéation)

A ce stade, les équipes auront créé de solides de business model et auraient d{i déja commencer a développer leurs produit
YAYAYdzY OAlFofSaod /Stl t€tSa LXFOS Sy ftA3yS RS YANB LJ2 dzNJ ¢
Investissements des businessgels de leurs entreprises et de leurs pairs.

WSYFNJjdzS Y ¢2dzi | dz RSo6dzix fS& SldzaLJSa LISdz@SYy G | g2 A NJ Rdz
leurs idées d'affaires. Si vous arrétez votre soutien a l'incubation a ce stade, il est essentiel que vous aidiez |estEyvees
des partenaires de sulvi, tels gue les programmes d'incubation locaux.
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6-9 mois

B

3.3 Soutenir le projet pilote sur le marché

Mettez vos equipes en contact avec des
programmes de suivi et des investisseurs
Objectif : Apercu : pour assurer une continuité remarquable _
des entreprises émergentes apres le soutien
a l'incubation.

]
3

ACréer un produit minimum viable Aider les equipes a piloter leurs entreprises sur le marche.
APiloter un produit minimum viable sur le marché cible Aider les equipes a (creer et) deployer leur produit minimum
viable- une version « basique » de leur solution qui leur
permet de recueillir des feedbacks précieux aupres des
APrésenter un business model aux investisseurs premiers utilisateurs. Sur la base des données du projet pilote,

laissez vos équipes peaufiner leurs busimassdels

APoursuivre le business design

Activités de ce flux de travail

Business models améliorés I Option de transferj
dans I'écosystem
: . : , 2
3.3 Soutenir le projet pilote sur le marché

aAasS Sy dzzONB Rdz LINRP2S) NIAf|20S adzNJ £ S YI NODKS

Elaborer une grrgﬁ&itm .
feill;l)lil:lee de route minimum Faire le pitch des
P viable businesanmodels

pilotes aux
investisseurs

I Produit minimum viable | Résultat clé
Projets pilotes

I: input I I:output I




: L , # 1 Elaborer une feuille de route pilote
< retour 3 incuber % 3.3 Soutenir le projet pilote sur le marche " # 2 Elaborer une stratégie de financement

Elaborer une feuille de route pilote Q8 Faciliateurs

Aider les équipes a élaborer une feuille de route pour leur projet pilote. De qudlisdogsoin pour créer un produit @ \ . .
minimum viable ? Comment accéderdtg au marché avec ce produit ? Que cherckiend découvrir grace a leur pilote? quinsgjvae;f‘;ri‘éfrrvoe:éeﬁegz Lematques
CommentprévoienhA f a | GUANBNI RSa Ay@dSauAaaSyYSyua 2dz RUI dzi Nba T2 MNMNstondtechigld r ehtdirad ou K

autres.

i Exemple de feuille route pilote

Créer un prOdUit minimum Viable Qg Responsable de programme, Facilitateurs

Aider les equipes a créer un produit minimum viable gu'elles peuvent piloter sur le marché. Selon la nature de la @

: , , . , : ) . _ _ Vous pouvez opter pour un style de
solution, cela peut aller d'un prototype opérationnel d'une application a un produit tangible.

coaching plus adhoc si le calendrier des
sessions ne répond pas aux besoins de vos
équipes.
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aias Sy dzzONB Rdz LINP28G LA 208 & dzNJ HR Seopobook sdEIie Soaeus

_ % 335 ) it il | he | o aAadasS Sy dzzdNB Rdz LINP2S{ LIAE20S &adzNJ £ S YI NOKS
3 incuber -5 Soutenir le projet pilote sur le marche  m # 4 Faire le pitch des businessdelspilotes

f YAaS Sy dzzoNB RS f SdzNA BBtz sibciipes ¥nhodad aVeddy DA
Z LR2GSYyGASta LI NOSYylANBA
votre réseau.

{2dz0Sy ST fSa SljdzALISa RI ya
pour déecouvrir les parties de leurs business models qui fonctionnent ou pas. En vous basant sur ces informations, ve
encourager vos équipes a continuer a peaufiner leurs business model.

Fa|re Ie p|tCh deS bUS|neSS mOdeIS pl|0teS 95?1 Responsable de programme, Facilitateurs

Organisez un autre événement ou vos équipes presentent leurs business model améliores et pilotés devant les
AyodSaioAraaSdaNE Si RUIFdzNBA LI NISYylFANKa RS &adza gao OS@ (I EPviRRgszTin évgmement virGeljpairA LIS &

pour attirer des investissements. réduire les codts.

= Exemple de Pitch pilote
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Option de transfert 2 : TRANSFERT APRES 3.3 SOUTENIR LE PILOTE SUR
MARCHE

(~ 9 mois apres le sprint d'idéation)

A ce stade, les équipes auront créé un produit minimum viable et I'auront déployé sur le marché cible. Selon les commentaire
les equipes auront ajuste leurs busin@ssdelset leurs produits.

En temps normal a ce stade, les équipes auront recuellli des preuves claires du potentiel marché de leurs entreprispiofette
F dzZ3YSY (S I LINRPOIFOAEAGS RUdzy UGN YyaFSNI alya KSdzNI | dz LJ



Chapitre 3¢ Boite a outils &

acceder aux outils et aux modeles

Ce que vous allez découvrir

Ce chapitre contient un répertoire de tous les outils et modeles dont vous avez besoin pour mettre
Sy dzdzdNB podramdneldbdbiBmi®ny : veuillez aller & répertoire des outils pour avoir
acces et telecharger des outils ou I'ensemble de la boite a outils siie eb duab of tomorrow.

Répertoire des outils avec des
b0|te a liens vers chaque outil sur $ite

Web dulab of tomorrow

outils
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Répertoire des outils

populaires

0_Se . .
- 2_geéenérer des idées
preparer
2.1 Préparer le | 2.2 Recruter 2.3 Recruter Hdn wSIFEfAASNI S aLINAYID
sprint des participants| des acteurs de
RQARSI soutien
Quiz de défi Analyse Exemplale Storytelling / Exemplale Lignes Lignes Représentation | Exemplesle Exemplede ME | Exemplale Cartographie Outil de Exemplale
sémantique plan de Déroulement macro agenda | directrices de | directrices de | graphique prototypes plan de des hypotheses| seélection de feuille de route
recherche recrutement recrutement de coaching canal de pilote
des participants| partenaires distribution
Calculdes codts| Diagramme de | Exemplale Carte d'affinité | Exemplale Exemplale Entretiens avec| Outils de Exemplale Modele d'essai | Stratégie de Exemplale
causes et directives micro agenda | formulaire de les experts prototypage criteres de financement pitch pilote
RQS T ¥ S { dentretien candidature sélection pour
incubation
Exemplale Carte des Préparer les Personnage Exemplale Ligne directrice Perspectives Test utilisateur Canevas de Demo Deck
note parties entretiens fiche de participation alternatives basique carte
d'information prenantes d'empathie d'évaluation d'empathie
Exemplale Carte de Effectuer des Parcours de Liste des Structurer et Grille de Canevas de Pitch Deck
termes de I'écosysteme entretiens l'utilisateur partenaires sélectionner feedbacks proposition de
référence (TDR d'empathie des idées valeur
Exemplale Charrette Point de vue Modele des Sanchez Canevas de Exemple Fiche
plan de projet (PDV) equipes business Produit d'évaluation
models minimum viable
durables
Questionnaire Maquette des | Canevas de Exemplale
W/ 2YYSY idees proposition de feuille de codt
pourronsy 2 dza Q valeur
Exemple de Evaluation des | Demo Deck Exemplale
rapport idées feuille de
percutant modele de
revenu
Essai pour les | Exemplale Liste des
premiers fiche modeles de
utilisateurs d'eévaluation revenus



https://www.lab-of-tomorrow.com/challenge/proposal/new

alnnexe

glossaire

références
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Glossaire

Busines®esign

Le Businesdesignassocieles compétencesen entrepreneuriatet
en conceptionpour développerde nouveauxproduits, serviceset
businessmodel Dansle but de créer des produits, des serviceset
desbusinesanodel efficaces e BusinesdDesignvise radicalement
la satisfaction des besoins humains Cela nécessite de mieux
comprendreles comportementset les motivations des individus,
gui va au-dela des donnéeset des enquétes Le prototypage est
une partie essentielledu designthinking Au lieu de proposerun
plande fonctionnementpour chaquecomposanted'une entreprise,
le BusinessDesign propose une séquence continue de petits
prototypes rapides pour identifler comment I'entreprise
fonctionnera en testant constamment chaque composante de

SprintRQA RSl G A 2 Y

Dans le cadre d'un programme lot, le sprint
R QA R Séstiun 2atélier court et structuré |l
s'appuiesurlesmethodesdu DesignThinkinget du

BusinessDesign pour faciliter le développement

collaboratif de nouvellesidées d'entreprise et de

nouveauxbusinessmodels qui touchent des ODD

avecdesparticipantsinterdisciplinaires

Business model

Businessnodel

(comment les propositions de valeur sont formulées),
proposition de valeur (comment les propositions de valeur
atteignent et se présententaux clients concernéset aux autres
parties prenantes) et compréhensionde la valeur (comment
f QSy U b $¢3bl3lieénS et les autres parties prenantes
obtiennent une valeur nette de leur interaction) » (Breuer &
LidekeFreund, 2017, 122). Lesbusinessmodels sont souvent
cartographiésurun modélevisuelou un « canevas».

Businessnodelsdurables

Lesbusinesanodelstraditionnelscréentune valeurfinancierea
leurs actionnaires, tandis que leurs produits ou services
produisent des avantagespour les clients Dansles business

En termes simples, un business model deécrit
comment une entreprise prévoit réaliser des
bénéfices, tout en prenant en compte des
considérationglés,a savoirles produitsou services
gu'elle va vendre, la clientele et les déepenses
prévues Lesprogrammedot ont a ce jour appliqué
la deéfinition technique d'un business model
suivante « Un business model est une
représentation de la création de valeur
organisationnelle

I'entrepriseaupresdesutilisateurset despartiesprenantes models durables, la valeur & Q S (iaSa/féis aux formes non

monétairesde la valeuret auxmultiplespartiesprenantes Dans
le cadredes programmesdot, la valeurgéenéréepar les business
modelsdurablesest liée auxavantageconomiguessociauxet
environnementauxconformesaux objectifs de développement
durable, pour les utilisateurs (clients et consommateurs)des
produits et services,d'autres parties prenantes publiques ou
privéeset/ou le grandpublic. Lesbusinesanodelsdurablessont
égalementfinancierementviablespour leursactionnairesce qui
veut dire qu'ils sontsusceptiblesl'étre maintenusa longterme.

DesignThinking

Le DesignThinkingest une méthode agile de gestionqui combine
un ensembled'approchesde conceptioncentréessur I'humain ¢
gui se focalisentsur les besoinset les exigencesles utilisateurs¢
pour developper des idées et des solutions de produits et de
services attractifs au sein d'équipes interdisciplinaires Les six
activités cles du programme Design Thinking sont les
suivantes comprendre,observer,donner un point de vue, générer
desidées,prototyper et tester.
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Glossaire

Développement de produits

Prototyper

Dansle DesignThinking le prototypageest une étape de
conceptionessentielleet fait référence(dansun sensplus
large) a tout élément (tel qu'une esquisseun modeéle ou
unjeuderble) créépour obtenir desfeedbackaitilesde la
part des utilisateursou des parties prenantespotentiels
Desproduits et servicesa la publicité, en passantpar les
structuresde codts,lesmodelesde revenus escanauxde
vente ou les businessmodels exhaustifs,tout peut étre
prototypé.

Produitminimalviable(PMV)

Un PMV fournit une fonctionnalité minimale pour
apporter une valeur ajoutée aux premiers clients et
permet de recueillir leurs feedbacks pour exploitation
future. L'idée est de recueillir des feedbacks avant

d'un projet pilote a petite échelled'un businesamodel sur

un marchélocal révele la viabilité financieredu business

modeldansle contexteréel du marchéet le transformeen
un objet d'investissement

contexte du lot

Objectifsde développementdurable

OpportunitésR QF F FI A NB &

Le Programmede développemenidurableaf Q K 2 20801 2\§5urezvous de définir les opportunités R Q- F Tqli A NB

(ODD),adopté par tous les Etats membres des Nations

Uniesen 2015 fournit un plan communpour la paix et la
prosperité pour les populationset la planete 17 objectifs

de développement durable (ODD) sont au O dzdzie

f Q! 3 30BRdes objectifs qui constituent un appel a
f QI Qla fods yes pays pour mettre fin a la pauvreté,
améliorerla santéet f QS R dz@Huire\le® yidgalitéset

constituent des points de départ appropriesa l'idéation
des solutionsR QI T Par Ik bidssiles équipesde notre
SprintRQA RS U A2Y

Exemplesl'opportunitésR QF F ¥ A NB &

« Comment pourronsnous améliorer f QI O&vg a
diagnostics dans les hopitaux ruraux pour aider le
personnelsoignanta prévenir et a controler les maladies

stimulerla croissance&conomiqueg tout ena QI {0 i &ulj dabnyfansmissiblesiu Ghana? »

changementclimatique et en travaillant a la préservation

de nosocéanset de nosforéts.

Défide développement

Un défi de developpementest un besoinnon satisfaitd'un
groupe cible clairement défini qui porte un potentiel de

_ _ o B _ ~° 7, solutionscommerciales
d'investirdansun produit a part entiere. Lamiseen dzdz@ N5

Exemplade défide développemenprincipal:

< Comment pourronsnous prevenir et controler les
maladiesnon transmissiblesau Ghanaafin de soulagerle
systemesanitaireghanéen? »

Hypothésesd'opportunitésR QI F FI A NB &

AGroupecible défini (qui bénéficieraet/ou achéteraune
solution?)

ABesoinnon satisfait défini (& quelle fin ont-ils besoin
d'unesolution?)

ADemande du marché identifiée (volonté d'une ou
plusieursacteursa payerpour dessolutionspotentielles)

AContraintes identifiées (dans quelles conditions la
solutiondoit-elle fonctionner?)

ACouloir de solution restreint (I'opportunité R QI F F I A
permet de proposer plusieurssolutions mais n'est pas
trop largepoura Qwenturer)

AExistet-il des raisonstechniquesou réglementairesqui
s'opposental'opportunitt R QI ¥ ¥ A NB &
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