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Au dela de la BA...

Comment transformer les esoins en aleur(s) ?
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Themes abordés

* La Valeur, définition et principes.
* Le rble de la Valeur dans I'entreprise de demain

» Démarche et Outils pour conjuguer Besoins et
Valeur(s) => Cas pratique

» Comment devenir un BA4.0 ?

«Au-delade laBA...,
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CAS PRATIQUE

* Quelques chiffres :

» Dépense totale : 486 000 €
* Bureautique : 30%
* Management : 14%
* SoftSkill : 8%
* Analyse : 5%
» Gestion : 9%
* Communication : 4%
» SaleForce : 30 %
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1/ Diminuer de -20%
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Analyse du systéme

* vision globale des besoins
* haut niveau

« favorise I’ innovation

Normes et réglements
* identifier les contraintes
« comparer aux standards
* obtenir certification

Analyse Séquentielle :

» analyser le processus

* questionner les besoins en
relation avec I usage
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A. Le brainstorming des solutions, des idées
(idéation)
Pour vous libérer des solutions que vous avez !
Pour chaque solution, idée : Pour Quoi Faire ?
A Quoi ¢a sert ? A quoi ¢a servira ? => besoins
Remarque : Ne rejeter aucune idée, méme les plus
extravagantes, elle exprime quelque chose...

B. Le chainons manquant
SAVH

Et si vous n’aviez plus ce produit ?
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Identifiant Besoins / Objectifs / F Actours Identifiant Besoins / Objectifs / F A.cteurs
(ID) — Partie Prenante (ID) — Partie Prenante
Descriptif Pour qui ? Fonction Descriptif Pour qui ? Fonction

B1 Faire des réunion a distance Gustave Malard Resp. Clientele B26  |Gérerlarémunération Constance Weinst Resp. Régional
B2 Justifier des décisions Travic Slavit Resp. Clientéle B27  [Répartirles clients Etienne Bucheron Resp. Régional
B3 Communiquer avec les régions Constance Weinst Resp. Régional B28  |Répondre aux objections Travic Slavit Resp. Clientele
B4 Vendre aux clients internationaux Travic Slavit Resp. Clientéle B29 Gérer un pipe Patricia Valindev Assistant Commercial
B5 Négocier les meilleurs colts Etienne Bucheron Resp. Régional B30  [Gérerles priorités Gustave Malard Resp. Clientéle
B6 Comprendre besoins client Constance Weinst Resp. Régional B31 Faire des promotions commerciales Travic Slavit Resp. Clientéle
B7 Constuire prévisionnel Cédric Kalic Directeur Commercial B32 Accéder au catalogue de prix Patricia Valindev Assistant Commercial
B8 Savoir parler chinois Constance Weinst Resp. Régional B33 Gérer une base de client Gerard Paratchi Assistant Commercial
B9 Faire des prévisionnels de vente Travic Slavit Resp. Clientéle B34  |Gérerses activités Gerard Paratchi Assistant Commercial
B10 Faire des propositions commerciales Patricia Valindev Assistant Commercial B35 Convaincre les clients Etienne Bucheron Resp. Régional
B11 Suivre les dépenses Gerard Paratchi Assistant Commercial B36  |Gérer les conflits clients Travic Slavit Resp. Clientéle
B12 Optimiser les déplacements Gerard Paratchi Assistant Commercial B37 Rédiger des contrats Patricia Valindev Assistant Commercial
B13 Gérer les frais Etienne Bucheron Resp. Régional B38 Connaitre la culture des clients Gustave Malard Resp. Clientele
B14 Gérer les réclamations clients Travic Slavit Resp. Clientéle B39 S'organiser Travic Slavit Resp. Clientéle
B15 |Construire des argumentaires de vente [[Patricia Valindev Assistant Commercial B40 _ |Récolter les besoins des clients Patricia Valindev Assistant Commercial
B16 Vendre a distance Gustave Malard Resp. Clientéle B41 construire des offres sur-mesures Cédric Kalic Directeur Commercial
B17 Obtenir des rendez-vous Gerard Paratchi Assistant Commercial B42 Gérer les équipes Cédric Kalic Directeur Commercial
B18 |Gérerlarelation client Stefy McVolen Resp. Régional B43  |Utiliser le module E-facture Cédric Kalic Directeur Commercial
B19 |Savoir communiquer Etienne Bucheron Resp. Régional B44  [Construire des prototypes Gustave Malard Resp. Clientele
B20 Gérer des entretiens Constance Weinst Resp. Régional B45 Faire des démonstrations en directe Travic Slavit Resp. Clientele
B21 Animer une réunion Cédric Kalic Directeur Commercial B46 Organiser des webinaires Patricia Valindev Assistant Commercial
B22  |communiquer au téléphone Constance Weinst Resp. Régional B47  |Se connecter a distance a la base client _||Patricia Valindev Assistant Commercial
B23  |rédiger un rapport de visite Gerard Paratchi Assistant Commercial B48 |Traduire les mails Albert Gobert Resp. Clientele
B24  |Suivre les statistiques de ventes Stefy McVolen Resp. Régional B49 _|Communiquer dans lalangue duclient _[|Constance Weinst __|Resp. Régional
B25 |Affecter des primes Etienne Bucheron Resp. Régional BSO _|Comprendre le langage corporel Phil Devon RH

B51 Gérer son stress Phil Devon RH

B52 Prévoir des tendances Travic Slavit Resp. Clientéle

B53 Gérer historique client Yong Kong Agent commercial
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Identifiant Besoins / Objectifs / Fonctions Identifiant| Besoins / Objectifs / Fonctions
(ID) Descriptif MuSCoW (ID) Descriptif MuSCoW
B1 Faire des réunion a distance Must B26 Gérer larémunération Could
B2 Justifier des décisions Should B27 Répartir les clients Could
B3 Communiquer avec les régions Must B28 Répondre aux objections Must
B4 Vendre aux clients internationaux Should B29 Gérer un pipe Must
BS Négocier les meilleurs colts Would B30 Gérer les priorités Must
B6 Comprendre besoins client Must B31 Faire des promotions commerciales Should
B7 Constuire prévisionnel Should B32 Accéder au catalogue de prix Could
B8 Savoir parler chinois Must B33 Gérer une base de client Must
B9 Faire des prévisionnels de vente Could B34 Gérer ses activités Should
B10 Faire des propositions commerciales Must B35 Convaincre les clients Must
B11 Suivre les dépenses Would B36 Gérer les conflits clients Must
B12 Optimiser les déplacements Should B37 Rédiger des contrats Must
B13 Gérer les frais Must B38 Connaitre la culture des clients Would
B14 Gérer les réclamations clients Must B39 S'organiser Would
B15 Construire des argumentaires de vente Should B40 Récolter les besoins des clients Must
B16  |Vendre adistance Should B41  |construire des offres sur-mesures Should
B17 Obtenir des rendez-vous Must B42 Gérer les équipes Should
B18  |Gérerlarelation client Must B43  |Utiliser le module E-facture Could
B19 Savoir communiquer Must B44 Construire des prototypes Could
B20  |Gérer des entretiens Could B45  [Faire des démonstrations en directe Should
B21 Animer une réunion Must B46 Organiser des webinaires Must
B22 communiquer au téléphone Must B47 Se connecter a distance a la base client Must
B23 rédiger un rapport de visite Must B48 Traduire les mails Could
B24 Suivre les statistiques de ventes Should B49 Communiquer dans la langue du client Should
B25 Affecter des primes Should B50 Comprendre le langage corporel Could
B51  [Gérerson stress Could
B52  |Prévoir des tendances Should
B53 Gérer historique client Must
25
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Attentes de base,

non exprimés
par les clients

u besoin a la valeur.

proportionnelles

1- Les attentes de base : généralement
non exprimées, ces besoins doivent
impérativement étre satisfait pour rester
sur le marché.

2 - Les attentes proportionnelles : la
satisfaction augmente avec le niveau
de performance du besoin.

ar Cédric Berger

© Mark International — Juin 2020

besoin qui
surprend le client avec une valeur
ajoutée qu'il n'attendait pas. Les besoins
vont au-dela des attentes client, un
terrain propice a l'innovation.
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» Pour chaque besoin, se poser la question sur son absence
ou non et I'effet que cela engendre.

« En tant qu'utilisateur, de 1 a 5, quel est mon ressenti si la fonctionnalité est présente ?
» En tant qu'utilisateur, de 1 a 5, quel est mon ressenti si la fonctionnalité est absente ?

Fonction

Si présente?

Si absente? 1. Ca me fait plaisir.
| 2. C'est le minimum pour moi.
| 3. Cam'estégal.
4. Je vais vivre avec ou sans.
Fonction 2 ‘ | 5. Ga me dérange beaucoup.

Catégoriser les résultats :

Question dysfonctionnelle

Fonction 1 ‘

Typologie
2 Z & & = A : Attrayante
@ 1 P P : Proportionnelle
T o O : Obligatoire
5 [ 0 1 : Indifférente
] 4 0 C : Contraire (invalide)
£ 5 ? :Questionnable (invalide}

besoin a la val r - © Mark International —

27
1. Ca me fait plaisir
Identifiant Besoins / Objectifs / Fonctions si présente ? Siat ? 2. C’est un minimum pour moi
(iD) Descriptif 112134521213 14]15 Attentes 3. Ca m_’est_ égal
B1 Faire des réunion a distance X X Attrayant 4. Je vais Vl,vre avec ou sans
B2 Justifier des décisions X X Indifférent 5. Game dérange
B3 Communiquer avec les régions X X Indifférent
B4 Vendre aux clients internationaux X X
B5 Négocier les meilleurs colts X X
B6 Comprendre besoins client X X
B7 Constuire prévisionnel X X Indifférent
B8 Savoir parler chinois X X Attrayant
B9 Faire des prévisionnels de vente x| x
B10 Faire des propositions commerciales X X
B11 Suivre les dépenses X X Indifférent
B12  |Optimiser les déplacements X X Indifférent
B13 Gérer les frais X X
B14  |Gérer les réclamations clients X X
B15 Construire des argumentaires de vente X X Indifférent
B16 Vendre a distance X X Attrayant
B17 Obtenir des rendez-vous X X Indifférent
B18  |Gérerlarelation client X X
B19 Savoir communiquer X x | Proportionnel
B20 Gérer des entretiens X X Indifférent
B21 Animer une réunion X X Indifférent
B22 communiquer au téléphone X X Indifférent
B23 rédiger un rapport de visite X X
B24 Suivre les statistiques de ventes X X Indifférent
B25 Affecter des primes X X I Attrayant I
28
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1. Ca me fait plaisir
et el @ i/ Fomems si présente ? si absente ? 2. Clest un minimum pour moi
(ID) Descriptif 1121314521213 141s Attentes | 3. €a m'est égal
B26 Gérer larémunération X X Indifférent 4. Je vais Vi,vre avec ou sans
B27 Répartir les clients X X Indifférent 5. Game derange
B28 Répondre aux objections X x | Proportionnel
B29 Gérer un pipe X X Indifférent
B30 Gérer les priorités X X Indifférent
B31 Faire des promotions commerciales X X | Proportionnel
B32 Accéder au catalogue de prix X X Indifférent
B33 Gérer une base de client X X
B34 Gérer ses activités X X | Proportionnel
B35 Convaincre les clients X X | Proportionnel
B36 Gérer les conflits clients X x | Proportionnel
B37 Rédiger des contrats X X Attrayant
B38  [Connaitre la culture des clients X x | Proportionnel
B39 S'organiser X X | Proportionnel
B40 Récolter les besoins des clients X X Indifférent
B41 construire des offres sur-mesures X X | Proportionnel
B42 Gérer les équipes X X Indifférent
B43 Utiliser le module E-facture X X Indifférent
B44 Construire des prototypes X X Attrayant
B45 Faire des démonstrations en directe X X Attrayant
B46 Organiser des webinaires X X Attrayant
B47 Se connecter a distance a la base client X X Attrayant
B48 Traduire les mails X X Attrayant
B49 Communiquer dans la langue du client X X Indifférent
B50 Comprendre le langage corporel X X Attrayant
B51 Gérer son stress X X Attrayant
B52 Prévoir des tendances X X Attrayant
B53 Gérer historique client X X Indifférent
29
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Identifiant Besoins / Objectifs / Fonctions
(ID) Descriptif MuSCoW Kano
B1 Faire des réunion a distance Must Attrayant
B2 Justifier des décisions Should Indifférent
B3 Communiquer avec les régions Must Indifférent
B4 Vendre aux clients internationaux Should
B5 Négocier les meilleurs colts Would
B6 Comprendre besoins client Must
B7 Constuire prévisionnel Should I Indifférent
B8 Savoir parler chinois Must Attrayant
B9 Faire des prévisionnels de vente Could
B10 Faire des propositions commerciales Must
B11 Suivre les dépenses Would Indifférent
B12 Optimiser les déplacements Should Indifférent
B13 Gérer les frais Must
B14  [Gérer les réclamations clients Must
B15 Construire des argumentaires de vente Should Indifférent
B16 Vendre a distance Should Attrayant
B17 Obtenir des rendez-vous Must Indifférent
B18  [Gérerlarelation client Must
B19 Savoir communiquer Must Proportionnel
B20  |Gérer des entretiens Could Indifférent
B21 Animer une réunion Must Indifférent
B22 communiquer au téléphone Must Indifférent
B23 rédiger un rapport de visite Must
B24 Suivre les statistiques de ventes Should I Indifférent
B25  |Affecter des primes Should | Attrayant |

16/06/2020

31

Identifiant| Besoins / Objectifs / Fonctions
(ID) Descriptif MuSCoW Kano
B26 Gérer larémunération Could Indifférent
B27 Répartir les clients Could Indifférent
B28 Répondre aux objections Must Proportionnel
B29 Gérer un pipe Must Indifférent
B30 Gérer les priorités Must Indifférent
B31 Faire des promotions commerciales Should Proportionnel
B32 Accéder au catalogue de prix Could Indifférent
B33  |Gérerune base de client Must
B34 Gérer ses activités Should Proportionnel
B35 Convaincre les clients Must Proportionnel
B36 Gérer les conflits clients Must Proportionnel
B37 Rédiger des contrats Must Attrayant
B38 Connaitre la culture des clients Would Proportionnel
B39 S'organiser Would Proportionnel
B40 Récolter les besoins des clients Must Indifférent
B41 construire des offres sur-mesures Should Proportionnel
B42 Gérer les équipes Should Indifférent
B43 Utiliser le module E-facture Could Indifférent
B44 Construire des prototypes Could Attrayant
B45 Faire des démonstrations en directe Should Attrayant
B46 Organiser des webinaires Must Attrayant
B47 Se connecter a distance a la base client Must Attrayant
B48 Traduire les mails Could Attrayant
B49 Communiquer dans la langue du client Should Indifférent
B50 Comprendre le langage corporel Could Attrayant
B51 Gérer son stress Could Attrayant
B52 Prévoir des tendances Should Attrayant
B53 Gérer historique client Must Indifférent

32
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O
ITESCIA

TaRADENENT

h e g
Haute école de gestion
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5-0

<unun

Swiss Association for Value

R

VALUE UNIVERSITY

2 cas
. Business Anaiyse
< &Design

UNIVERSIT L

Besoins stratégique

Besoins Parties Prenantes

Etape 3 - Structuration des besoins

Exigence de la Solution

[EE]

Fonction |’

[EEE]
’| Fonction |'

K]

Fonction } |

(EE]
Fonction

’—"
" Fonction

Fonction

s | |

7
Fonction

33

Pour quoi ? 4=m

«Au-dela de la BA..., du besoin a la valeur.» par Cédric Berger - © Mark International — Juin 2020

22
Fonction

z
Fonction

=) Comment ?

Identifiant| Besoins / Objectifs / Fonctions Identifiant| Besoins / Objectifs / Fonctions
(ID) Descriptif (ID) Descriptif
B1 Faire des réunion a distance B26  |Gérerlarémunération
B2 Justifier des décisions B27 Répartir les clients
B3 Communiquer avec les régions B28 Répondre aux objections
B4 Vendre aux clients internationaux B29 Gérer un pipe
B5 Négocier les meilleurs colts B30 Gérer les priorités
B6 Comprendre besoins client B31 Faire des promotions commerciales
B7 Constuire prévisionnel B32 Accéder au catalogue de prix
B8 Savoir parler chinois B33 Gérer une base de client
B9 Faire des prévisionnels de vente B34  |Gérer ses activités
B10 Faire des propositions commerciales B35 Convaincre les clients
B11 Suivre les dépenses B36 Gérer les conflits clients
B12 Optimiser les déplacements B37 Rédiger des contrats
B13 Gérer les frais B38 Connaitre la culture des clients
B14  |Gérer les réclamations clients B39 S'organiser
B15 Construire des argumentaires de vente B40 Récolter les besoins des clients
B16  |Vendre adistance B41  |construire des offres sur-mesures
B17 Obtenir des rendez-vous B42 Gérer les équipes
B18 Gérer la relation client B43 Utiliser le module E-facture
B19 Savoir communiquer B44 Construire des prototypes
B20 Gérer des entretiens B45 Faire des démonstrations en directe
B21 Animer une réunion B46 Organiser des webinaires
B22 communiquer au téléphone B47 Se connecter a distance a la base client
B23 rédiger un rapport de visite B48 Traduire les mails
B24 Suivre les statistiques de ventes B49 Communiquer dans la langue du client
B25 Affecter des primes B50 Comprendre le langage corporel
B51 Gérer son stress
B52 Prévoir des tendances
B53 Gérer historique client

16/06/2020
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- - hY -
business eme t I
SOl :::5:i: | Valoriser les besoins - 3®™M€ outils
LA COMPARAISON PAR PAIRES
| A B C o E F 6 H 1
A: Appreciation A3 A3 Al A3 A2 A2 A3 A2
B: Achievement c3 B2 B3 B2 G2 B3 B3
C: Work conditions. 3 c3 c3 G3 c3 3
D: Power/Influence D3 D2 G3 D2 11
E: Creativity F2 G3 E2 12
F: Interest G3 Fl 13
G: Financial benefits G3 G3
H: Relationships 13
() I: Self development.
Swiss Association for Value
O
ITESCIA
VALUE UNIVERSITY
h e g ‘
— | (G B e
gi:ggwe“gemn X 2 «Au-dela de la BA..., du besoin a la valeur.» par Cédric Berger - © Mark International — Juin 2020
37
business - -
MAR | i P
G rncipe
* En ligne et Colonne, placer les besoins principaux
« Comparer le besoin de la ligne par rapport au besoin de la
colonne
LA COMPARAISON PAR PAIRES
1= un peu plus important
p p p | A B c D E F <] H 1
2= pIUS im portant A: Agpreciation A3 A3 Al A3 A2 A2 A3 A2
. B: Achievement 3 B2 B3 82 G2 B3 B3
3= beaucoup plus important
C: Work conditions. c3 c3 3 63 c3 c3
D: Power/Influence D3 D2 63 D2 L1
E: Creativity 2 63 E2 12
F: Interest 63 F1 13
L) G: Financial benefits. G3 G3
Swise Association for Value —— .
. . I: Self development
* Somme par ligne : — -
ITESCIA . « Contribution du besoin :
—— Somme de toutes les cases contenant la ligne )
VALUE UNIVERSITY . Somme de la ligne / totale des sommes
Exemple : ligne B = 2B+3B+2B+3B+3B = 13 o
Exemple : Contribution de B = 13/91 = 14%
h e g ‘
—_— S G m;mm
S scocraeeton | NS «Au-dela de la BA..., du besoin a la valeur.» par Cédric Berger - © Mark International — Juin 2020
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Besoins principau

Gérer les équipes

2

Gérer ses activités

|| Faire des propositions

X

a1

Gérer des entretiens

a2

16/06/2020

|

Accroitre les 3
compétences du  H—| Vendre aux clients Objectifs / Criteres B cC|D|E F G| H]|I J [Total (Poids
service commercial internationaux - . o
Gérer une base de A 1. |Gérer les équipes 2B 3C | 1A [ 2E | IF | 3G | 1A [ 1A 2] 3 4%
2 client B 2. |Gérer ses activités 2C| ID | 2E | 1B | 2G | 1H | 21 | 2B 5 7%
[ | Gérer larelation client =7 C 3. |Vendre aux clients internationaux 2C| 1E[2c (16| 3C| 1 [ 2c | 14 |19%
“ D | 4.1 |Gérer des entretiens 26| 2F | [1H| 20| w | 2 | 3%
5 [ | Convaincre les clients - — -
(- Faire des E 4.2 |Faire des propositions commerciales 1E | 1E | 2E | 21 | 2E 14 | 19%
évisionnels di it
previsionnets de vene F 4.3 |Gérer une base de client 2F | 2F | 1 1E 7 | 10%
a5 E K
Gérer les conflits G 4.4 |Convaincre les clients 1G | 1G 2G 10 | 14%
clients H | 4.5 |Gérer les conflits clients U | 2H 4 | 5%
I 4.6 |Vendrea distance 21 11 | 15%
e 1 | 5. [Fairedes prévisionnels de vente 3 | a%
"~ | Vendre adistance
. .
business
MR R armonisation
company
KANO MODEL

Swiss Association for Value

a
ITESCIA

T MAATENENT

UNIVERSITE 45 VALEUR
VALUE UNIVERSITY

h e g
Haute école de gestion
Genéve

A Roprecation
[yv—
Workconseons
0:Power/uence
ey

G Fnanclencrs
HiReatonsnios

s Seltdevlopment

o5 02 e 02 1
26 B2 o2
6 aw

o o

«Au-dela de la BA
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16/06/2020

Ordre Exigences Priorités Attentes | Pondération Ordre Exigences Priorités Attentes | Pondération
vt [ vz [ niva [ niva | nivs MuSCoW Kano Poids (%) nivi [ niv2 [ niva [ niva | nivs MuSCoW. Kano Poids (%)
i Gérer les équipes Should Attrayant 4% 4.3 Gérer une base de client Must Proportionnel 10%
11 Gérer |a rémunération Could 4.3.1 Gérer historique client Must
111 Affecter des primes Should Indifférent 4.3.2 Se connecter a distance 2 la base client Must Indifférent
12 Répartir les dlients Catlid bl fitais 4.3.3 Utiliser le module E-facture Could | Proportionnel
13 Optimiser les déplacements Should 4.3.4 Gérer un pipe Must Indifférent
2 Gérer ses activités il 7% 4.4 Convaincre les clients Must Indifférent 14%
2.1 S'organiser Woid; it 4.4.1 Savoir communiquer Must Attrayant
pLiLl Gérer les priorités Must Attrayant 4.41.1 communiquer au téléph Must Attrayant
2.2 Suivre les dé Would indieEas 4.4.1.2 Faire des ations en directe _ Should Attrayant
221 Gérer les frais L2 4.4.1.3 Faire des réunion a distance Must Attrayant
2.3 Gérer son stress Could Proportionnel 4014 Animer une réunion Must Attrayant
28 rédiger un rapport de visite At indyferent 4.4.2 Obtenir des rendez-vous Must Indifférent
3 Vendre aux clients i Should Indifférent 19% 1.43 Répol aux objecti Must Indifférent
3.1 Savoir parler chinois iMiisY Indlfférent 4.4.4 Construire des prototypes Could Attrayant
3.2 Connaitre la culture des clients Would Indifférent 45 T e TSenms Wit Attrayant 5%
3.3 Communiguer dans la langue du dient Shauid] 4.5.1 Gérer les réclamations clients Must Attrayant
331 Traduire les mails Could Indifférent 4.6 Vendre a distance Should Indifférent 15%
3.4 Cy i avec les régions Must Attrayant 5 Faire des pré de vente Could a%
3.5 Comprendre le langage corporel Could Indifférent 5.1 Constuire prévisionnel Should. Indifférent
£ Gérer la relation client LLE indiJEient 5.2 Prévoir des tendances Should Attrayant
£l Gerefidestentretiens G i 3% 53 Suivre les statistiques de ventes Should
2.1.1 Organiser des webinaires. Must Indifférent
4.2 Faire des propositions commerciales Must Indifférent 19%
4.2.1 Construire des de vente Should Indifférent
4.2.2 Faire des promotions commerciales Should Proportionnel
4.2.3 construire des offres sur-mesures Should Indifférent
4.2.3.1 Accéder au catalogue de prix Could
4.23.2 Justifier des décisions Should
4.2.3.3 Négocier les colits Would
4.2.4 Comprendre besoins client Must
4.2.4.1 Récolter les besoins des clients Must Attrayant
4.2.5 Rédiger des contrats Must i
41
. . .
business
SOl :::: | Etape 4 - Valorisation des Solutions
company

h

Genéve

Swiss Association for Value

ITESC

T MAATENENT o~
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1A
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e
®

Falsabilite

43

PN

noo
oocC
wpn
<hu

Valorisation des Solutions - 1" outil

. . .
business
MAR analysis - I I u I
company
Distribution des co(ts par besoins
Forcvant | Foncions | Forctana | fonctons | Fonciont | vom
e = e ot Répartition des fonctions
Conposant T3 - foncon e
Composant 3 3 e Te el we :
Compeeat & 3 3 se——ue
Composnts 13 13 5 ET3 —T3
Composant s
Congosnt 8 e p .
, Sel me 5|
— =—=5—24 Matrices Valeur
Codt vs Intérét de la fonction
Acceptabilité
* Pain [risque ou difficulté) . .
Utilisateurs = accept 3 .
. 1. -~ invisible pour les utilisateurs o0
2. visible mais positif . .
I I 3.+ négatif
4. ++ inacceptable
- I o (»
A .
Swiss Association for Value + N .
. Y+ Pain (risque ou difficulté) ]
L Technique = faisabilité
ITESCIA / Cait ou Gain 1. -~ onfait déja
| \ —_— .- on sait faire
g UNIVERSIT LEUR .+ d'autres savent faire
VALUE UNIVERSITY i . 4+ sclence fiction
coir
Droites de la Valeur VALUE UNIVERSITY
h e g
—
g::::cme“gemn «Au-delade la BA..., oin a la valeur.» par Cédric Ber k International — Juin 2

Distribut

ion des colts par besoins

$wiee Ausociation for Value 1
- |

Forctione | Foncian 0 | Fenana | Fanctont | Foneenc | ol
Comgossnt1 w¢e 10¢ ot Répartition des fonctions
Comgosant2 ET3 ET3
Compomnts 5 it it o€ o€
Composentd se we 3 i5e
Composants se 3 se T3 e
Comgomnte e sie ET3
Comgosant ™ ac se
Comgomants 3 uc ize e T
coit se 33e sre s2e el ame
routentaes 2wl Zaze  zeeW _ mew| 1omom
we| ame
Codt vs Intérét de la fonction < -
E
op i

Cait des fanctions

VALUE UNIVERSITY

ITESCIA

T MAATENENT

UNIVERSITE 45 VALEUR
VALUE UNIVERSITY

h e g
Haute école de gestion

Genéve «Au-dela de la BA
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business
MAR analysis
company

()

Swiss Association for Value

O
ITESCIA

UNIVERSIT LEUR
VALUE UNIVERSITY

h e g

16/06/2020

CAS

«Au-delade laBA...,

Haute école de gestion
Genéve
business
MAR analysis
company
()
Swiss Association for Value
T anAsEENT ——
VALUE UNIVERSITY
h e g X o
— (@ Business Analyse
Haute école de gestion \ W & Desion
Genéve

PRATIQUE

Bureautique : 30%
Management : 14%
SoftSkill : 8%
Analyse : 5%
Gestion : 9%
Communication : 4%
SaleForce : 30 %

1

 Service Commercial — Dépense de Formation

* Quelques chiffres :
» Dépense totale : 486 000 €

Objectifs :
1/ Diminuer de -20%

2/ Mieux répondre aux besoins

du besoin a la valeur.» par Cédric Berger - ¢

— . _— a1
Gérer les équipes

Gérer des entretiens

2

[T| Gérerses activités 2
|| Faire des propositions

Accroitre les
compétences du

3

H— Vendre aux clients

service commercial internationaux -

«Au-dela de la BA

46
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L1 Gérerune base de
4 client

[| Gérer la relation client

a4

5 Convaincre les clients
(- Faire des

prévisionnels de vente

a5
Gérer les conflits
clients

46

Vendre & distance

, du besoin a la valeur.» par Cédric Berger - © Mark International — Juin 2020
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Distributi luti Istant

Service

Connerciale

Dépenses S <@

Formation 2019 & &

& & &
& & £ o &
K Ea & & & &
¥ S & S & &
N & & & N & ¥
& 63’ & & & ,g\é &
& N & & N i
A B C D E H I J

Bureautique = 8 29000€ [ 20% | 29000€ | 20% | 29000€ | 20% | 29000€ € = @ = @ = @ 145000 €

\ it 70000 € | 100% - € - € - € - € - € - € - € - € - € 70000 €

Sofskill 4625€ [ 13% 9250€ [ 25% 4625€ [ 13% 4625€ [ 13% 4625€ [ 13% =0 9250€ | 25% = @ = & = & 37000 €

Analyse - € - € - € - € 25000 € | 100% - € - € - € - € - € 25000 €

Gestion 13350€ | 30% 8900€ [ 20% - € - € 8900€ [ 20% 4450€ [ 10% - € - € - € 8900€ | 20% 44500 €

Communication - € - € 6000€ [ 31% - € 3000€ [ 15% - € 9000€ [ 46% 1500€ | 8% - € - € 19500 €

SaleForce 18125€ | 13% | 18125€ [ 13% = 3 = @ 18125€ | 13% | 54375€ [ 38% = @ 18125€ [ 13% = @ 18125€ | 13% | 145000€
486 000

Répartition des besoins par co(it

. Faire des prévisionnels de
Vendre a distance; 0,0%

vente; 5,6%

Gérer les conflits

clients; 4,0

Gérer les équipes;
21,8%

Convaincre les
clients; 9,7%

Gérerses
Gérer une base de activités; 13,4%

client; 12,1%

Vendre aux clients internationaux;

Faire des propositions 8,2%

commerciales; 18,2%

Lérer des entretiens; 6,9%

48
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Ve . . . .
business
MAR: EEEEE onderation des pesoins principaux
company
R e e A an oo oy
&
Ny &
& &
O 88
&S & ©
£/ &S &/ ¢
&S E S &S &
&S S
Objectifs / Criteres stratégiques B 4 D E F G H
A | 1. |Gérerles équipes 2B | 3c| 1A |26 |1F 3G [1A|1A| 2 | 3 | 4%
B | 2. |Gérerses activités 2c | 1D | 26| 1B |26 | H| 2|28 5 | 7%
C | 3. |Vendre aux dlients internationaux 2C [ 1€ [2¢ [ 16 [3C | u | 2c | 14 [19%
D |41 |Gérer des entretiens 26| 2F | WD |H| 2| U | 2 |3%
E | 4.2 |Faire des propositions commerciales 1€ | 1€ [ 26 | 20 | 26 | 14 [19%
- F | 43 |cérer une base de client k| 2F| v | 1E| 7 |10%
Swies Association for Value
G | 4.4 [convaincreles clients 1G | 16 | 26 | 10 | 14%
[ ] H | 45 [Gérer les conflits clients U 24| 4 | 5%
I | 46 |Vendrea distance 20 | 11 [15%
ITESCIA — 1 |5 [Foreses pesionntssevence s o
VALUE UNIVERSITY
h e g ‘
— / Business Analyse
< & Desi N . =~ .
g::;:w‘”wes""“ N 2 - «Au-dela de la BA..., du besoin a la valeur.» par Cédric Berger - © Mark International — Juin 2020

49

Service
[Connerciale
Dépenses
Formation 2019
&‘7
o & o
& & & &
X 4;4‘ & RS
é\b &5 é\é &
& & & &
A B H [} J

Bureautique e 29000€ [ 20% | 29000€ | 20% | 29000€ | 20% | 29000€ [ 20% € 29000€ | 20% = 3 = 3 = & 145000€ | 30%]
Management 70000 € | 100% - € - € - € - € - € - € - € - € - € 70000€ | 14%
SofSkill 4625€ | 13% 9250€ | 25% 4625€ | 13% 4625€ | 13% 4625€ | 13% = & 9250€ [ 25% = & = 8 = 3 37000 € 8%)
Analyse - € - € - € - € 25000 € | 100% - € - € - € - € - € 25000 € 5%
Gestion 13350€ | 30% 8900€ [ 20% - € - € 8900€ [ 20% 4450€ | 10% - € - € - € 8900€ | 20% 44500 € 9%)
[Communication - € - € 6000€ [ 31% - € 3000€ [ 15% - € 9000€ [ 46% 1500€ [ 8% - € - € 19500 € 4%|
SaleForce 18125€ [ 13% | 18125€ | 13% ENE € 18125€ [ 13% | 54375€ | 38% = & 18125€ [ 13% = & 18125€ | 13% | 145000€ [ 30%
Coit de la f 106100 € 65275€ 39625€ 33625€ 88650 € 58825 € 47250€ 19625€ - € 27025 € 486 000
Pourcentage 21,8% 13,4%) 8,2%) 6,9%) 18,2%| 12,1% 9,7% 4,0% 0,0% 5,6% 100%
Pondération 4,1% 6,8%) 19,2% 2,7%) 19,2% 9,6% 13,7% 5,5% 15,1% 4,1% 100%|
Index Valeur -17,7% -6,6% 11,0% -4,2% ),9% -2,5% 4,0%) 1,4% 15,1% -1,5% 0,649 2019

(bep trop) (trop) (trop peu) (peu) (bep trop peu) Index Valeur
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25%

Colit vs Intérét de la fonction (Dépense 2019)

< s 5 e
& x5 x5 R
¥ & & &
o & &8 & o
"
& & & o0 & & 2> &

({@} & & & & & 5 &

< o 2 & © < &
© ) d\e'\ & & @ & Q@ &P

e 4 & A ;3
& & & & & &
& & oy o8
& Q[b?'
o .
¥ @
&
3

W Colit M Pondération
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MAR busines_s V | 1 t. d I t- 2éme t.I
SR alorisation des Solutions - outl
MATRICE VALEUR  Acceptabilté
o - ©
* Pain (risque ou difficulté) (] L] )
Utilisateurs = acceptabilité P
1. ++ invisible pour les utilisateurs + L] [ ] )
2. + visible mais positif
3. - négatif - ° °
4. - - inacceptable (] ()
Ricremai -- - + B
Faisabilité
L)
Swies Association for Value O Pain (risque ou difficulté)
DESIRABLE . . lial
® Humain R ) Technique = faisabilité
Cottou Gain 1. ++ onfait déja
|TESC|A e 2. + onsait faire
i UNIVERSITE & VALEUR Technologie 3. - d‘autres savent faire
VALUE UIVERSITY 4. - - science fiction
AT T
— @ Business Analysa
Haus dosnsagoaton | N3 R ational — Juin 2020
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Modules de formation Codt L. el l

= e v 5 Sélection des modules de formation
B1 Formation Microsoft Team 100 200 20 000| 40

B2 [Formation Zoom 100 150| 15 000|

B3  [Formation Clockify 100 150| 15000

B4  |Formation Calendy 100 150 15 000}

B5 Formation Microsoft Skype 100 200 20 000|

M1 [Servant Leader Agile (certif) 10 600 6 000|

M2 [Manager l'incertitude 40 500| 20 000| 30

S1 Méditation & Pleine Conscience | 40 450 18000

S2 Le langage corporelle 50 200 10 000|

S3  |Gestion des personnalités (+Test] 50 400| 20000

Cl Communication non-violante 40 200 8 000| :;

€2 |Lestechniques de vente 100 | 600| 60000 250

€3 |certification PNL 20 | 1500] 30000 g

C4  |Gestion des risques interculturel| 20 700 14 000} <

Al [Comprendre les besoins 50 450 22 500]

A2 |Analyse de données statistiques| 20 | 1500| 30 000

A3 |Analyse de marché 10 1500 15 000}

A4 [Business Model 10 750 7500 10

Gl  |Gestion budgétaire 20 | 1000| 20000

G2 |Optimisation des coits 10 750 7 500}

G3 _ [Platforme e-Vente 25 2500 62 500]
SF1  [SaleForce Niveau 1 100 200 20 000|
SF2__|SaleForce Mobility 30 400[ 12 000) 0.0

G4 |Gérer ses priorités (online) 50 100 5 000| 0 1 2 3 4
C5 Formation Langue étrangére 50 500 25 000 Faisabilité
B6  |Formation Outils Microsoft 360 | s0 400| 20000

C5  [Techniques de communication | 100 600) 60 000) | 3 I 4 ]
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e
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T MAATENENT
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h e g
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S
Composants Solutions Cot €S0INS | A cceptabilité | Faisabilité | Mérite
MuSCoW Priorisés
D Description € 131 (1a4) (a4) | 1228
11 111
Gérer la rémunération Affecter des primes
a1 = Should ||~ G1 _|Gestion é 1000000 3 1 3 9
1 . P . Could C2__|Lestechniques de vente 6666,67| 2 4 4 32
Gérer les équipes Répartir les clients Should G2 |Optimisation des codts 750000 3 2 2 12
S 13
Optimiser les
Gérer ses activités déplacements
Accroitre les 3
compétences du  (—{ Vendre aux clients
service commercial internationaux
4
[| Gérer la relation client
5
(- Faire des
prévisionnels de vente
) N Besoins | N |
MuSCow Composants Solutions Coit Priorisés Acceptabilité | Faisabilité | Mérite
D Description € 131 (124) (124) 1228
21 211
1 S'organiser Gérer les priorités
Gérer les équipes
22 221 Must ~ G4 |Gérer ses priorités (online) 5000,00) 4 4 4 64
A Suivre les dépenses Gérer les frais B3 |F ion Clockify 1500000 4 4 2 32
B6 |F ion Outils Microsoft 360 1000000f 4 8 3 36
Gérer ses activités = Would
R Must Gl |Gestion 10000,00f 4 1 Bl 12
5 Gérer son stress Could S1 |Méditation & Pleine Conscience 18000,00 2 1 4 8
Accroitre les Must C2 |Les techniques de vente 6666,67] 4 4 4 64

compétences du
service commercial

Vendre aux clients
internationaux

7

[| Gérer la relation client

24
rédiger un rapport de
visite

5
Faire des
prévisionnels de vente

56
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~ 5
B
Composants Solutions Cot €S0INS | A cceptabilité | Faisabilité | Mérite
MuSCoW Priorisés
D Description € 131 (1a4) (a4) | 1228
1
— . . 31
Gérer les équipes
Savoir parler chinois
2
32
Gérer ses activités | Connaitre la culture
des clients Must ~ C5 [Formation Langue étrangére 6250,00) 4 2 3 24
Would C4  |Gestion des risques interculturelles 14000,00} 1 4 2 8
Accroitre les g § 33 . 331 Should
compétences du  [T— ECLIEERICIEnS | Communiquer dans la Traduire les mails Could B6 _|Formation Outils Microsoft 360 1000000 2 3 3 18
service inter langue du client s )
34 Must C5 |Formation Langue étrangére 6250,00) 4 2 3 24
N |_|Communiquer avec les Could S2 Le langage corporelle 10000,00) 2 4 4 32
|| Gérer la relation client régions
35
5 L Comprendre le
(- Faire des langage corporel
prévisionnels de vente
N Besoins
MuSCow Composants Solutions Coit Priorisés Acceptabilité | Faisabilité | Mérite
D Description € 131 (1a4) (124) 1228
Must - Bl |F ion Microsoft Team 666667) 4 2 4 32
B2 |F ion Zoom 750000 4 4 il 16
Must
Should C2 |Les techniques de vente 6666,67] 3 4 4 48
1 Should C2 |Les techniques de vente 6666,67] 3 4 4 48
] Gérerles équipes “ Shollid
™1 Gérer des entretiens Could SF1 _|SaleForce Niveau 1 5000,00) 2 3 3 18
Should C2 |Lestechniques de vente 6666,67] 3 4 4 48
2 Would C2__|Lestechniques de vente 6666,67] 1 4 4 16
Gérer ses activités Tz Must.
|| Faire des propositions Must. Al |Comprendre les besoins 2250000 4 4 4 64
C3  |Certification PNL 3000000] 4 2 2 16
Accroitre les Must C2 |Les techniques de vente 6666,67] 4 4 4 64
compétences du  |H—| Vepdre aux clients ‘Must
i »
service o 43 Must SF1_|SaleForce Niveau 1 so0000] 4 3 3 36
| Gerer ”c;::nbtase de Must SF2_|SaleForce Mobility 00000 4 2 1 8
¢ Could SF2_|[saleForce Mobility 000,00 2 2 1 4
[| Gérer la relation client [ — Must SF1 |SaleForce Niveau 1 5000000 4 3 3 36
v Must
- incre les ci Must
Faire des Convaincre les clients Must C5 |F ion Langue étrangére 6250,00) 4 2 3 24
prévisionnels de vente Should C5 _|Formation Langue étrangeére 6250,00 3 2 3 18
Must B1 |Formation Microsoft Team 6666,67| 4 2 4 32
45 B2 |F ion Zoom 7500000 4 4 1 16
Gérer les conflits ‘Must
clients
Must B4  [Formation Calendy 15000,00f 4 4 1 16
Must C2 |Les techniques de vente 6666,67] 4 4 4 64
T Could C2__|Lestechniques de vente 6666,67] 2 4 4 32
Vendre a di Must
endre a distance Must C1_|Communication non-violante soo000| 4 4 3 43
S3 _ |Gestion des per ités (+Test) 20000,00) 4 3 4 48
Should G3 _|Platforme e-Vente 62500,00) 3 4 2 24
B1 [Formation Microsoft Team 6666,67| 4 2 4 32
SF2__|SaleForce Mobility 4000,00 3 2 1 6

58
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~ 5
q B
Composants Solutions Cot €S0INS | A cceptabilité | Faisabilité | Mérite
MuSCoW Priorisés
D Description € 131 (1a4) (a4) | 1228
1
] Gérerles équipes
2
Gérer ses activités
Accroitre les 3
compétences du  (—{ Vendre aux clients
service commercial internationaux
4
51
[| Gérer la relation client . "
Constuire prévisionnel
5 52 Should ~ A2 |Analyse de données isti 15000,00f 3 1 2 6
(- Faire des . e
. évoil Should A2 __|Analyse de données 1500000f 3 1 2 6
prévisionnels de vente Prévoir des tendances y: :
Should SF1 |SaleForce Niveau 1 5000,00 3 3 3 27
53
Suivre les statistiques
de ventes
business
MAR analysis a e
company
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Composants Solutions Scénario 1- Must - Should__ - _ Scénario 2- Global Microsoft _ _ Scénai lobal SAS _ _ -
Composants | Besoins | Mérite | Coat Coit Composants | Besoins | Mérite | coat Cot Composants | Besoins | Mérite | coat Coit
D Desc: sélec. | D | so% | 309 | fonction | 314833 Sélec. | ID | 100% | 375 | fonction | 419 500 Sélec. | 1D | 93% | 337 | fonction [ 409 500
24 166,67 24 166,67, 24 166,67,
10 000,00 10 000,00 10 000,00
Gl __|Gestion budgétaire 1 G1 3 9 10 000,00} 10 000,00} 1 G1 3 10 000,00 10 000,00) 1 G1 3 9 10 000,00 10 000,00)
C2_|Lestech de vente 1 Q 2 32 6 666,67, 6 666,67 1 ] 2 32 6666,67| 6 666,67] 1 @ 2 32 6666,67| 6 666,67]
G2__|Optimisation des codts 1 G2 3 12 7 500,00 7 500,00} 1 |e2| 3 12 7500,00(  7500,00 1 [e2]| 3 12 7500,00(  7500,00
41666,67] 49 666,67 54 666,67
25 000,00 15 000,00 20 000,00
G4 |Gérer ses priorités (online) 1 G4 4 64 25 000,00) 5 000,00} 1 G4 4 64 15 000,00} 5 000,00] 1 G4 4 64 20 000,00} 5 000,00]
B3 [Formation Clockify 1 B3 4 32 15 000,00]
B6 _|Formation Outils Microsoft 360 1 86 4 36 20000,00) 1 B6 4 36 10 000,00
10 000,00 10 000,00 10 000,00
G1 _ |Gestion budgétaire 1 G1 4 12 10 000,00) 10 000,00) 1 G1 4 12 10000,00] 10 000,00] 1 G1 4 12 10 000,00] 10 000,00]
S1__|Méditation & Pleine Conscience 1 s1 2 18 000,00 18 000,00) 1 s1 2 8 18 000,00 18 000,00)
C2__|Les techniques de vente 1 =] 4 64 6 666,67 6 666,67 1 || a 64 666667 6 666,67 1 || 4 64 666667 6 666,67
12 500,00 46 500,00 36 500,00
C5__|Formation Langue étrangére 1 s 4 24 6250,00] 6250,00| 1 || 4 2 6250,00) 6 250,00 1 || 4 2 6250,00( 625000
C4_ |Gestion des risques interculturelles 1 4 1 14.000,00] 14 000,00] 1 [ 1 8 14.000,00] 14 000,00]
1 10 000,00
B6 _|Formation Outils Microsoft 360 1 B6 2 18 10 000,00| 10 000,00f
1
C5 |Formation Langue étrangére 1 c5 4 24 6 250,00} 6 250,00} 1 C5 4 24 6 250,00 6 250,00} 1 C5 4 24 6 250,00 6 250,00}
S2  |Le langage corporelle 1 52 2 32 10 000,00] 10 000,00] 1 52 2 32 10 000,00] 10 000,00]
199 833,33 264 166,67 250 166,67
6 666,67 6 666,67 750,00
B1 _|Formation Microsoft Team 1 81 4 32 6 666,67 6 666,67 1 B1 4 32 6666,67| 6 666,67] 7500,00
B2 _|Formation Zoom 1 B2 4 16 7500,00)
55 833,33 9083333 9083333
C2__|Les techniques de vente 1 =] 3 48 6 666,67 6 666,67 1 || 3 48 666667 6 666,67 1 || 3 48 666667 6 666,67,
C2__|Les techniques de vente 1 ) 3 48 6 666,67 6 666,67 1 || 3 48 6666,67| 666667 1 || 3 48 666667 6 666,67
1333333 18333,33) 1833333
SF1_|SaleForce Niveau 1 1 [sr1] 2 18 5000,00] 5 000,00} 1 [sr| 2 18 5000,00] 5 000,00}
€2 |Les techniques de vente 1 =] 3 48 6 666,67] 6 666,67| 1 2 3 48 6 666,67 6 666,67| 1 2 3 48 6 666,67 6 666,67|
C2__|Les techniques de vente 1 Q 1 16 6 666,67 6 666,67] 1 |e 1 16 666667 6 666,67 1 | 1 16 666667 6 666,67
22500,00 52 500,00 52 500,00
Al |Comprendre les besoins 1 Al 4 64 22 500,00 22 500,00) 1 Al 4 64 52 500,00 22 500,00] 1 Al 4 64 52 500,00 22 500,00]
€3 |Certification PNL 1 [a| 4 16 30 000,00 1 [a]| 4 16 30 000,00)
C2__|Les techniques de vente 1 (=] 4 64 6 666,67, 6 666,67 1 [« 4 64 6666,67| 6 666,67 1 ] 4 64 6666,67| 6 666,67)
61
@G e Scénario 4 - Sans SoftSkill . = Scénario 5 - ifi - - = Scénario 6 - Mérite - . =
Composants | Besoins | Mérite | coat Coit. Composants | Besoins | Mérite | coat Coat Composants | Besoins | Mérite | coat Coat
D Description Sélec. | ID | 82% 271 | fonction | 336 500 Sélec. | ID | 88% 273 | fonction 414 500 Sélec. | ID | 57% 228 | fonction 282 000
24 166,67 17500,00 7 500,00)
10 000,00 10 000,00)
Gl |Gestion budgétaire 1 G1 3 9 10 000,00] 10 000,00) 1 G1 3 9 10 000,00f 10 000,00f
C2__|Lestechniques de vente i (=] 2 32 6666,67| 6 666,67] i @ 2 32 7500,00 7 500,00
G2__|Optimisation des colts 1 G2 3 12 7500,00) 7 500,00 1 G2 3 12 7 500,00 7 500,00f
26 666,67 40,500,00 27 500,00
10 000,00 5 000,00 20 000,00
G4 |Gérer ses priorités (online) 10 000,00} 1 G4 4 64 5 000,00| 5 000,00) 20 000,00}
B3 |Formation Clockify
B6 _|Formation Outils Microsoft 360 1 B6 4 36 10 000,00} 1 B6 4 36 20 000,00
10 000,00) 10 000,00
Gl |Gestion budgétaire 1 G1 4 12 10 000,00] 10 000,00) 1 G1 4 12 10 000,00f 10 000,00f
S1 __ [Méditation & Pleine Conscience 1 S1 2 8 18 000,00| 18 000,00}
C2_|les i de vente 1 Q 4 64 6666,67|  6666,67| 1 =3 4 64 7 500,00 7 500,00 1 2 4 64 7 500,00} 7 500,00
36 500,00 36 500,00 49 000,00)
C5 _|Formation Langue étrangére 1 cs 4 24 6250,00[ 6 250,00f 1 cs 4 24 6 250,00) 6 250,00) 1 cs 4 24 25000,00) 25 000,00}
C4  |Gestion des risques interculturelles 1 c4 1 8 14 000,00 14 000,00] 1 = 1 8 14000,00| 14 000,00| 1 ca 1 8 14 000,00| 14 000,00)
10 000,00
B6 _|Formation Outils Microsoft 360 1 B6 2 18 10 000,00| 10 000,00)
1 1
C5 _|Formation Langue étrangére 1 [ 4 24 6250,00[  6250,00} 1 5 4 24 6 250,00| 6 250,00)
52 |Le langage corporelle 1 |s2]| 2 32 10000,00] 10000,00 1 [s2| 2 32 10000,00] 1000000
214 166,67| 285 000,00 191333,33
10000,00 15 000,00 6666,67]
Bl _|Formation Microsoft Team 1 |e1]| 4 32 10 000,00 10 000,00) 15 000,00 1 [e1| 4 32 666667 6 666,67
B2 _|Formation Zoom 1 |e2| 4 16 15 000,00)
6083333 95 000,00 52'500,00
C2_|Les i de vente 1 Q 3 48 6666,67| 6 666,67 1 [ 3 48 7 500,00 7 500,00) 1 ] 3 48 7500,00 7.500,00)
C2__|Les techniques de vente 1 |a 3 48 6666,67| 666667 1 | 3 48 7500,00]  7500,00 1 || 3 48 7500,00 750000
1833333 20 000,00 7500,00]
SF1_|SaleForce Niveau 1 1 [sk]| 2 18 5000,00[ 5000,00) B 18 5000,00]  5000,00
C2__|Lestechniques de vente 1 [*] 3 48 6666,67| 6 666,67] 1 [} 3 48 7 500,00 7 500,00 i @ 3 48 7500,00 7 500,00)
C2 _|Les techniques de vente 1 (=] 1 16 6666,67| 6 666,67 1 (=] 1 16 7 500,00 7 500,00}
22500,00 52 500,00 22'500,00
Al |Comprendre les besoins 1 AL 4 64 22'500,00 22 500,00) 1 AL 4 64 52500,00] 22 500,00) 1 AL 4 64 22 500,00) 22 500,00}
C3 |Certification PNL 1 =] 4 16 30 000,00f
C2 _|Lestechniques de vente 1 Q 4 64 6666,67| 6 666,67| 1 [ 4 64 7500,00) 7500,00] 1 [ 4 64 7.500,00 7 500,00]
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Distribution des co(ts par besoins

Coiit vs Intérét de la fonction

Swiss Association for Value I L
- | ’

Fonction € | Fonction D | FonctonA | Fanction® | Fonctionc | Total

Compasant 1 0 Répartition des fonctions
Fanction £

Composant 3 ie e s¢ %
Compazantd 13
Compomant’s 3C 2¢ il
Comporant e 20 3
Composant 7 T3
e + 12e e
Codt Se 33 sTe
Pourcentae FEE TR 25.45%

Codt des fonctions

N

VALUE UNIVERSITY

UNIVERSITE: 44 VALEUR
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VALUE UNIVERSITY
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Codt vs Intérét de la fonction (Budget 2020 - Solution 1)
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Prévisionnel 2020

Scénario 1 Sénario 2 - Réf. Sénario 3 Sénario 4 Sénario 5 Sénario 6
% objectifs
% Colt % Colt % Colt % Colt % Colt % Colt
A |Gérerles équipes 4,1% 7,7%) 24167] 5,8%| 24167 5,9% 24167]  5,9% 24167]  4,3%] 175001 1,8% 7 500
B |Gérer ses activités 6,8% 13,2%| 41667] 11,8%) 49 667] 13,3%| 54 667] 6,5%| 26 667] 9,9%) 405001 6,7%) 27 500
C |Vendre aux clients internationaux 19,2% 4,0%) 12500| 11,1% 465001 8,9% 36 500 8,9%) 36500] 8,9% 36500] 12,0% 49 000
D |Gérer des entretiens 2,7% 2,1%| 6667] 1,6%| 6667 1,8% 7500] 2,4%| 10000 3,7% 15000 1,6% 6 667
E |Faire des propositions commerciald 19,2% 17,7% 55833] 21,7%| 90 833| 22,2%| 90 833| 14,9% 60 833] 23,2%| 95 000] 12,8%| 52 500
F |Gérer une base de client 9,6% 6,1%| 19333 4,3% 18 000] 5,4% 22000] 5,4%| 22000] 5,4%) 22000] 3,3%| 13 333]
G _[Convaincre les clients 13,7% 15,1%| 47500] 11,3% 47500] 11,8% 48333| 12,4%| 50833] 15,3%| 62500] 5,3% 21667
H |Gérer les conflits clients 5,5% 2,5%] 8000] 6,7%) 28000 6,8%| 28000] 2,0% 8000] 6,8% 28000] 6,8%| 28 000
I [Vendre adistance 15,1% 19,9%| 62 500] 17,4%| 73 167 15,3%| 62 500] 15,3% 62 500] 15,3%| 62 500] 16,9%| 69 167
J |Faire des prévisionnels de vente 4,1% 11,6%| 36667| 8,3%| 35000] 8,5% 35000] 8,5% 35000] 8,5% 35000] 1,6%) 6667
Total 100%) 314 833 419 500 409 500 336 500 414 500 282 000
Economie / std 33% 0% 2% 25% 1% 49%
Economie /2019 54% 16% 19% 44% 17% 72%
Index Valeur 0,438 0,322 0,328 0,289 0,300 0,352
Satisfaction Besoins 80% 100% 93% 82% 88% 57%
69
business
mar- EEEE CONCLUSION - CAS PRATIQUE
company
. . , .
 Service Commercial — Dépense de Formation
Objectifs :
1/ Diminuer de - 20%
2/ Mieux répondre aux besoins
N
* Avant * Apres
Dépense formation : Dépense formation :
2 486 000 € :> 336 500 € (- 44%)
Swiss Association for Value
® Adéquation Objectifs : Adéquation Objectifs :
0,65 (Index Valeur) 0,29 (Index Valeur)
ITESCIA
Couverture des besoins : 82%
h e g ‘
— i i m;ﬁhama
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Pour résumer...

Recherche Intuitive :

+ Bon sens 4
* Limité .
+ Combiner avec autres méthodes .

Analyse du systéme
« vision globale des besoins & a7

haut niveau
favorise I" innovation

S

Efforts et mouvements :

+ questionner les forces -
+ questionner les dégagements .
+ dimensionner comme il faut .

M Normes et réglements

identifier les contraintes
comparer aux standards
obtenir certification

Produit de Référence:
+ questionner les influences .
« justifier les besoins -
* benchmarker compétition

Analyse Séquentielle :

analyser le processus
questionner les besains en
relation avec I’ usage

L
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Pour résumer...
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Choix de la solution
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* Formations — Actions
1. Recherche projets adaptés
2. Réalisation Ateliers AV en co-
animation (2-3 Ateliers)
3. Debriefing — Apports
théoriques (4 jours)
4. Certification VMA®

> Reésultats «Valeur» sur
les projets analysés
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http://www.valueuniversity.org/formations/
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SOl :::i: | BA 4.0 => Formation Valeur(s)
* Formations certifiantes
1. Sensibilisation AV (1 jour)
2. Analyse fonctionnelle (AF-2 jours)
3. Analyse de la Valeur (AV-2 jours)
4. Certification internationale
AF + AV (VMA® - 4 jours)
§m_,9¥inu Ideas.
S /\VH 5. Coaching et suivi de projets
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«Au-dela de la BA..., du besoin a la V{

BA
2020

L' Analyse de la Valeur en pratique

e Analyse de la Valeur
en pratique

Cartographie des processus avec QUALIGRAMME 3.0
Cartographie
des processus

R QuALGRAMME 30

La «juste » dépense publique existe-t-elle ? L'exemple du Québec.

Merci de votre
attention!

https://www.linkedin.com/in/cedricberger
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