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AUJOURD'HUI

NOTRE OBJECTIF
Explorer l'évolution du rôle du chef de projet en relation avec 

la création de valeur, tout en vous initiant à la pratique du 
Value Design.

AGENDA
1- La gestion de la valeur et la gestion de projet

2- Évolution de l’analyse de la valeur au Value Design

3- Aperçu du Value Design

4- PMI-Disciplined Agile - Valider et s’adapter



Gestion de la valeur et la 
gestion de projet



Triple contrainte de la gestion 
de projet

Depuis les années 1950, on définit le succès 
des projets par:  

La réalisation de projet de qualité en 
respect : 
• des coûts;
• de l’échéancier;
• du périmètre.

On a défini des processus afin de bien 
gérer ses contraintes

Budget/Coûts

Échéancier

Périmètre



Analyse de la valeur acquise

L’analyse de la valeur acquise ou Earned Value Analysis
met l’emphase sur les indicateurs de coûts et 

d’échéancier.

Elle n’a aucun lien avec la gestion de la Valeur 
d’affaires et des objectifs poursuivis par le projet.



Une croyance courante : 
Compléter le projet planifié, c'est 
garantir la livraison de la valeur et 

des bénéfices prévus.



Évolution du PMBOK 6 au 
PMBOK 7

PMBOK 6 : Début intégration les méthodes 
adaptative Agile

PMBOK 7 : Changement de paradygme:  

• Basé sur des processus -> basé sur des 
principes et domaines de performances

• Inclusion de l’optimisation du cycle de 
creation de valeur de bout en bout

• Intégration des approaches Agile adaptative 
et hybride.
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Coûts
Dépense minimale de ressources pour 

satisfaire le besoin avec le moins 
d’impacts

Utilité
Adéquation aux besoins de 
toutes les parties prenantes

EN 12973:2020
NF EN 1325-1:2014 

FD X50-153:2009 VM Guide:2020 

Valeur

La valeur selon les normes



Les principes du management de projet (PMBOK7)



Responsabilité du chef de 
projet

On demande au chef de projet de : 
DÉFINIR

ANALYSER

OPTIMISER

MESURER  LA VALEUR

Mais quels moyens
nous donne-t-on concrètement ?



Évolution de l’analyse de la 
valeur (AV)



1e formation en AV au Canada, en 1950



• 1942-1947 - début chez GE, Larry Miles, ingénieur
• 1947 – Développement de la méthodologie par L. Miles
• 1954 – Adoption par le US Bureau of Ships
• 1959 – Fondation de la Society of American Value Engineers (SAVE), Washington DC
• 1962 – Obligatoire au Département de la Défense US – contrats $100,000 +
• 1963 - US Navy Bureau of Yards and Docks
• 1964 – US Navy Corps of Engineers
• 1967 – US Post Office
• 1969 – US NASA
• 1969 – Industries (Martin Marietta, Joy, General Dynamics, Boeing, Honeywell, International 

Harvester, Ford) Municipalités, universités
• 1973 –Programme de certification SAVE (CVS)
• 1975 – US Department of Transports

Évolution



• 1960 Canadian Society for Value Technologists
• 1964  Consolidated Paper Co adopte l’AV 
• 1969  AV du processus de fabrication du papier, manuel AV
• 1972 L’Université McGill démarre le cours Ingénierie de la valeur (programme de 

formation AV le plus long à travers le monde)
• 1973  Consultants utilisent l’AV

Évolution, années 60 à 80

• 1980 Robert Charrette, de Hanscomb consultants, 1er CVS du Canada 
• 1984 La société Québécoise d’assainissement des eaux (SQAE) nomme Francine 

Constantineau,  directrice appro, en charge du groupe AV 
• Larry Zimmerman, CVS des USA, vient donner la première formation avec le projet de 

Chicoutimi comme projet (15 membres incluant le ministère de l’Environnement)



• 1985 SQAE complétait un nouveau projet AV toutes les 2 semaines

• 1986 Valorex: 1ère compagnie canadienne offrant des services en AV

• 1990 Hydro-Québec adopte l’AV

• HQ publie la première publication Canadienne sur l’AV

Évolution, les années 80, 90



• 2 juin 1993:  la Société Canadienne d’analyse de la valeur est créée 

sous l’Acte de Corporations Canada 

• 2015: nouveau nom Analyse de la valeur Canada

• 2021: nouvelle image 

• Mission: “ Regrouper une communauté d’intérêt autour de la notion 

de valeur et promouvoir ses bénéfices aux usagers, corporations et 

le public en général. ”

Société de Canadienne de la valeur



Publications SCAV



• 1995 - le Ministère des Transports (MTO) démarre un programme AV

• 1996 - le MTO complète sa première étude AV sur l’autoroute 69.

• Depuis, ils ont réalisé des centaines d’études avec plus de 1 milliard$ en coûts évités

Adoption étendue de L’AV



• 1995 - la Colombie-Britannique réalise sa première étude avec le ministère des 

Transport sur un projet dans l’ile de Vancouver

• 1998 - BC MoT produit et adopte une Politique et lignes directrices d’AV-IV

Adoption étendue de L’AV



• 2015 - En Alberta, la ville de Calgary met en place sa norme en IV 2016 - 3 études, ROI de 113:1

• 2017 - 5 études, ROI de 217:1

• 2018 - 7 études, ROI de 747:1

Adoption étendue de L’AV



Plusieurs pays ont adopté la démarche:

• Japon, Inde, Hongrie, Corée, Allemagne, Angleterre, France, Pays-Bas, 

Taiwan, Pays du Golfe

• Partenariat avec SAVE International, AFAV (Association Française de la 

Valeur) and SAV+ (Société Suisse d’analyse de la valeur)

Adoption étendue de L’AV



Plan de travail en 6 phases
1. Information: obtenir une meilleure compréhension du sujet à l’étude
2. Analyse fonctionnelle: identifier les fonctions et les coûts pour comprendre les 

opportunités d’amélioration de la valeur
3. Créativité: générer une grande quantité d’idées ou d’alternatives permettant 

d’accomplir les fonctions 
4. Évaluation: juger les idées émises et garder les plus prometteuses
5. Développement: développer les propositions d’analyse de la valeur qui augmenteront 

la valeur du sujet à l’étude
6. Présentation: Présenter les résultats de l’étude

Analyse 
fonctionnelleInformation Créativité Évaluation Développement Présentation
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Fiers utilisateurs de la démarche

• MTO, Ontario Infra, Metrolinx, Toronto

• SQI/ villes de Québec, Montréal, Laval, Granby / 

STM/STL/STO, Parc Olympique

• Alberta Infrastructures / villes de Calgary et Edmonton

• Agropur, Rio Tinto, Alcoa, Glencore, Thomas & Betts

(ABB), Lavo, Knorr-Bremse, Nexter

Ingénieurs

Architectes

Développement 
de produits

Développement 
de services

Gestionnaires



Évolution dans l’approche

1950-90
• Approche Corrective avec équipe externe, atelier de 40 heures

1990-2000
• Approche Collaborative avec équipe mixte, durée variable

2000+

• Emphase sur l’analyse des besoins et le CdCF
• Application de normes telles que EN 12973 Value Management (2020)
• Approche de Conception avec équipe de conception (Value Design)



Comment maximiser la création 
de valeur de nos projets ?

Méthode Agile
d’Analyse et de Conception

par la Valeur



LA VALEUR

Valeur
pour les parties prenantes

=
Utilité

Satisfaction des besoins

Coût global
Consommation de ressources

Objectifs ?
Besoins ?
Attentes ?

m2
Co2
Temps
Argent $

3 difficultés principales
 Quels sont les besoins à satisfaire ?

 Comment mesurer ces besoins ?
 Comment mesurer la valeur ?
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VALUE DESIGN CONCEPT
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Zone du
problème

Zone de
la solution

Problématisation Elicitation

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL
Cycle of PEIX , ©2023 Cédric Berger 

Idéation eXploration

VALUE DESIGN PROCESS

SolutionsDemande
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Projets informatiques – 4 795 000 $ - Budget 3 M$

CAS PRATIQUE
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Objectifs :

1/ Prioriser le 
portefeuille de 
projets

2/ Budget invest. 
2024 : 3 M$

Num. Nom Domaine Description Coût

P01 Extra-iNet Marketing Intranet Client et Fournisseur (connexion avec SuppEnd) 200 000  $        

P02 CRM+ Commercial Intégration dans le CRM d'un espace client 50 000  $           

P03 B-Deal Affaires Intégration au CRM Module "Gestion et suivi des affaires" 150 000  $        

P04 PMEvent Affaires Gestion de projet des évenements (MsSharpoint + MsProject) 75 000  $           

P05 SuppEnd 5.0 Achat MAJ Gestion des fournisseurs (gestion contrat) 450 000  $        

P06 HypVirtual Affaires Evenement Virtuel 1 500 000  $     

P07 R3.0 Logistique Nouvelle version de la gestion des équipements 760 000  $        

P08 CostMGR Finance Améliore l'Intégration des coûts dans GEM (facturation) 90 000  $           

P09 GEM R6 Finance Facturation et Gestion par affaires 980 000  $        

P10 StaffOne R2 RH Gestion du personnel 540 000  $        

4 795 000  $     

Projets
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U Récolter

Comprendre
le problème

Challenge

CadrerDemande

Problématique

Demande Solutions

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL
Cycle of PEIX , ©2023 Cédric Berger 

Idéation eXploration

1 – LA ROUE PROBLÉMATIQUE

Problématisation
Idéation

Elicitation eXploration

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL

Solutions
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PROBLÉMATIQUE
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Agence Evènementiel
Portefeuille 2024 – 10 projets
Coût prévisionnel : 4 795 K$

Objectifs :
1/ Prioriser les projets
2/ Rentrer dans le Budget : 3 000 K$

 Améliorer la performance de l’entreprise

Améliorer la 
performance de 

l’entreprise

1

Développer de nouveau 
marché (DNM)

2

Améliorer la prestation 
de services (ICD)

3

Développer la gestion 
clientèle (GCT)

4

Suivre les affaires (MEV)

5

Améliorer les outils de 
l’entreprise (IBT)

Problématique / challenge

Equipe pluridisciplinaire



2 – LA ROUE DES SOUHAITABLES

Problématisation Idéation

Récolter Analyser

Elicitation eXploration

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL

Comprendre
le problème

Comprendre
les attentes

Challenge Exigences

Problématique Besoins
Contraintes

CadrerDemande Solutions

Cycle of PEIX , ©2023 Cédric Berger 
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Num_4A78A35Développer de 
nouveau marché 

(DNM)

Num_B0BE6CB
Développer de la 
veille marketing

Num_29708B2
Suivre les accès 

internet

Num_0D9C862Analyser les 
opportunités 
manquées

Num_6549166
Uniformiser les 

expériences clients

Num_30F0A52

Gérer la marque

Num_A73143E

Gérer les prospects

Num_D1CC5F2
Suivre les 

opportunités

Num_0781FC6
Répondre aux 
appels d’offre

Num_E848A87
Développer des 

solutions innovantes

Num_23C4591Accéder au 
Système d’info 

(MIS)

Num_CDA3B18
Explorer les 

solutions Cloud

Num_4027531
Innover et 

implémeter plus vite

Num_66CDD6FAméliorer la 
prestation de 
services (ICD)

Num_0BB7D65Améliorer les 
services 

personnalisées 
(flexibilités)

Num_334A022Adapter les prix en 
fonction des 
Capacités/

disponibilités

Num_D5B2A8E
Définir des 

politiques de prix

Num_B76CEDC
Pouvoir répondre 
aux appels d'offre

Num_58BBB1CProposer des 
nouveaux services 

spéciaux

Num_654A47C
Gérer les stock 
d’équipement

Num_6CBCFCE
Améliorer les 

prévisions

Num_7434B16
Réserver les 
équipements

Num_18E8E70
Allouer les 

équipements

Num_5536A4E
Gérer les 

inventaires

Num_245081C
Gérer les 

ressources

Num_1365B4E
Connaitre l'état de 

nos ressources

Num_5B6FF7EPrévoir les 
ressources 
nécessaires

Num_610D9F7Connaitre les 
défauts 

d'équipement

Num_235B604Respecter les 
obligations 

contractuelles

Num_FF81121
Finaliser les 

contrats

Num_A50ADD3Posseder des 
modèles pour les 

contrats non-
standard

Num_CC3A2C4Détenir la bonne 
information sur les 

contrat

Num_4FD6E4B

Gérer le personnel

Num_DBE5BB6

Payer les salariés

Num_896B166
Evaluer les lois 

locales

Num_8C1621DAméliorer la 
compétence des 

employés

Num_C3631E7
Limiter les erreurs 

humaines

Num_99D8C63Diffuser de 
l'informations en 

internes

Num_495448A
Gerer les 

fournisseurs

Num_F8CDFF1Evaluer les 
partenaires et 
fournisseurs

Num_BD2DBABEvaluer les 
fournisseurs, les 

revendeurs

Num_9BAD31AGérer les 
équipements des 

fournisseurs

Num_0969049
Interfacer le réseaux 

des fournisseurs

Num_B3C9A2E
Gérer les 

partenaires locaux

Num_4ECDBCDIntégrer les outils de 
suivi des 

fournisseurs

Num_A493427Développer la 
gestion clientèle 

(GCT)

Num_E2A6465
Gérer les relation 

clients

Num_68B2C01
Centraliser les 

informations clients

Num_DDC4CDB
Avoir une base de 
données clients

Num_5A7BADCIdentifier les 
différents types de 

clients

Num_AC538CD
Gérer les mauvais 

clients

Num_ED35942
Capturer les 

opportunités clients

Num_0EA6CFC
Communiquer avec 

les clients

Num_5E9C77E

Lancer des alertes

Num_EB0D815
Créer des 

newsletters

Num_BE038E9Publier des 
annonces de 

presses

Num_4BA62F3
Se plaindre aux 

salariés

Num_9345416
Donner des 
feedbacks

Num_7C38437
Suivre les relation 

avec les clients

Num_A8BE558
Avoir des retours 

des clients

Num_25BCFA6Avoir la 
connaissance des 
relations avec les 

clients

Num_C02374F
Suivre le nombre de 

membre

Num_92E2A0D
Gérer la facturation 

client

Num_1864893
Gérer des lignes de 

crédits clients

Num_388135AIntégrer la 
facturation avec la 
gestion des clients

Num_F61D785Améliorer les 
informations sur les 

factures

Num_1A4BB69
Pouvoir payer par 

carte

Num_D977DD1
Suivre les 

commande

Num_8F59429
Voir le statut des 

commandes

Num_4C88597
Confirmer les 
commandes

Num_0D58E11
Suivre les affaires 

(MEV)

Num_94A7F8BAméliorer le suivi 
des opérations 

(NEvent)

Num_3D07F27
Suivre les activités 

d'avant-vente

Num_BB87B7E
Suivre les activités 

d'après-vente

Num_2A85B0EComparer les 
prévisions et la 

réalité

Num_593228C
Faire des 

estimations

Num_7039A15

Prioriser les affaires

Num_44CB5C2Connaitre nos 
capacités de 
production

Num_EC5EAED
Suivre les projets 

clients

Num_1F80D47
Suivre les coûts, les 
risques des projets

Num_661D6EEAnalyser la 
performance des 

projets

Num_797326B
Avoir des rapports 

sur les projets

Num_D72B94B
Générer des 

rapports

Num_BEE6815Pouvoir faire des 
statistiques de 

ventes

Num_DFBF38D
Gérer les 

évenements

Num_46A2B9E
Suivre les 

évenements

Num_8727A67
Construire des 
business case

Num_7B719AF

Suivre le budget

Num_7238399
Comparer le budget 

à la réalité

Num_7A5DD2F
Controler les 

dépenses

Num_D50E243Gérer les dépenses 
d'exploitation (opex) 
et d'investissement 

(capex)

Num_EA8A191
Savoir combien 

coute les opérations

Num_8C92DE4Avoir des statistique 
sur nos ressources 

consommées

Num_5BF4117
Connaitre le retour 
sur investissement

Num_94DC965

Faire des prévisions

Num_5213359Faire prévisions 
financières sur les 

futurs projets

Num_82D4292
Intégrer toutes les 

données financières

Num_1971B8AGérer des 
indicateurs en 

temps réel

Num_AFD79BE
Constuire des 

tableaux de bords

Num_32A4EB2
Suivre les 

expéditions

Num_621F25A
Suivre les ordres 

d'expéditions

Num_C475C59
Evaluer les 
expéditions

Num_40BA582Avoir de 
l'information sur la 

chaine 
d'approvisionnemen

t

Num_4EC590FDocumenter le 
savoir-faire de la 

logisitique

Num_000F3D7
Suivre les 

dysfonctionnements

Num_83F6009

Gérer les incidents
Num_504DEED

Récolter les 
incidents

Num_A29A712
Avoir la liste des 

incidents

Num_717CA16Connaitre l'impact 
des incidents sur les 

services

Num_B4C2D45
Gérer les 

réclamations

Num_28ECB61
Améliorer les outils 
de l’entreprise (IBT)

Num_8220416
Suivre et gérer les 

projets internes

Num_8E27B1BGérer la transition 
des nouveaux 
équipements

Num_6693001
Connecter différents 

systèmes

Num_64F2833
Intégrer les outils 

réseau

Num_9DF2B75Avoir un cadre 
commun pour les 

équipements

Num_019DE0BDiminuer le nombre 
d'article dans le 

système

Num_96CF558
Gérer les nouvelles 

technologies

Num_F64B5E5Prévoir des 
formations pour 

faciliter l'intégration 
des technologies

Num_1162FE7
Identifier les erreurs 

et bugs

Num_A93AD7F
Transférer les 
connaissances

Num_796CCD5Définir un cadre 
technologique pour 

de nouveaux 
environnements

Num_0A294EF
Connaitre les 

besoins des métiers

Num_F21D0E2

Suivre les données

Num_F898C26
Récolter les 

données

Num_8DA88FF
Partager les 

données

Num_36F7B03
Intégrer les données 
dans un même outil

Num_3882E4E
Automatiser les 

processus manuel

L'ÉLICITATION
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Récolte des Besoins (128)

R
É
U
N
I
R

Techniques d’élicitation

Num_4A78A35Développer de 
nouveau marché 

(DNM)

Num_B0BE6CB
Développer de la 
veille marketing

Num_29708B2
Suivre les accès 

internet

Num_0D9C862Analyser les 
opportunités 
manquées

Num_6549166
Uniformiser les 

expériences clients

Num_30F0A52

Gérer la marque

Num_A73143E

Gérer les prospects

Num_D1CC5F2
Suivre les 

opportunités

Num_0781FC6
Répondre aux 
appels d’offre

Num_E848A87
Développer des 

solutions innovantes

Num_23C4591Accéder au 
Système d’info 

(MIS)

Num_CDA3B18
Explorer les 

solutions Cloud

Num_4027531
Innover et 

implémeter plus vite

Num_66CDD6FAméliorer la 
prestation de 
services (ICD)

Num_0BB7D65Améliorer les 
services 

personnalisées 
(flexibilités)

Num_334A022Adapter les prix en 
fonction des 
Capacités/

disponibilités

Num_D5B2A8E
Définir des 

politiques de prix

Num_B76CEDC
Pouvoir répondre 
aux appels d'offre

Num_58BBB1CProposer des 
nouveaux services 

spéciaux

Num_654A47C
Gérer les stock 
d’équipement

Num_6CBCFCE
Améliorer les 

prévisions

Num_7434B16
Réserver les 
équipements

Num_18E8E70
Allouer les 

équipements

Num_5536A4E
Gérer les 

inventaires

Num_245081C
Gérer les 

ressources

Num_1365B4E
Connaitre l'état de 

nos ressources

Num_5B6FF7EPrévoir les 
ressources 
nécessaires

Num_610D9F7Connaitre les 
défauts 

d'équipement

Num_235B604Respecter les 
obligations 

contractuelles

Num_FF81121
Finaliser les 

contrats

Num_A50ADD3Posseder des 
modèles pour les 

contrats non-
standard

Num_CC3A2C4Détenir la bonne 
information sur les 

contrat

Num_4FD6E4B

Gérer le personnel

Num_DBE5BB6

Payer les salariés

Num_896B166
Evaluer les lois 

locales

Num_8C1621DAméliorer la 
compétence des 

employés

Num_C3631E7
Limiter les erreurs 

humaines

Num_99D8C63Diffuser de 
l'informations en 

internes

Num_495448A
Gerer les 

fournisseurs

Num_F8CDFF1Evaluer les 
partenaires et 
fournisseurs

Num_BD2DBABEvaluer les 
fournisseurs, les 

revendeurs

Num_9BAD31AGérer les 
équipements des 

fournisseurs

Num_0969049
Interfacer le réseaux 

des fournisseurs

Num_B3C9A2E
Gérer les 

partenaires locaux

Num_4ECDBCDIntégrer les outils de 
suivi des 

fournisseurs

Num_A493427Développer la 
gestion clientèle 

(GCT)

Num_E2A6465
Gérer les relation 

clients

Num_68B2C01
Centraliser les 

informations clients

Num_DDC4CDB
Avoir une base de 
données clients

Num_5A7BADCIdentifier les 
différents types de 

clients

Num_AC538CD
Gérer les mauvais 

clients

Num_ED35942
Capturer les 

opportunités clients

Num_0EA6CFC
Communiquer avec 

les clients

Num_5E9C77E

Lancer des alertes

Num_EB0D815
Créer des 

newsletters

Num_BE038E9Publier des 
annonces de 

presses

Num_4BA62F3
Se plaindre aux 

salariés

Num_9345416
Donner des 
feedbacks

Num_7C38437
Suivre les relation 

avec les clients

Num_A8BE558
Avoir des retours 

des clients

Num_25BCFA6Avoir la 
connaissance des 
relations avec les 

clients

Num_C02374F
Suivre le nombre de 

membre

Num_92E2A0D
Gérer la facturation 

client

Num_1864893
Gérer des lignes de 

crédits clients

Num_388135AIntégrer la 
facturation avec la 
gestion des clients

Num_F61D785Améliorer les 
informations sur les 

factures

Num_1A4BB69
Pouvoir payer par 

carte

Num_D977DD1
Suivre les 

commande

Num_8F59429
Voir le statut des 

commandes

Num_4C88597
Confirmer les 
commandes

Num_0D58E11
Suivre les affaires 

(MEV)

Num_94A7F8BAméliorer le suivi 
des opérations 

(NEvent)

Num_3D07F27
Suivre les activités 

d'avant-vente

Num_BB87B7E
Suivre les activités 

d'après-vente

Num_2A85B0EComparer les 
prévisions et la 

réalité

Num_593228C
Faire des 

estimations

Num_7039A15

Prioriser les affaires

Num_44CB5C2Connaitre nos 
capacités de 
production

Num_EC5EAED
Suivre les projets 

clients

Num_1F80D47
Suivre les coûts, les 
risques des projets

Num_661D6EEAnalyser la 
performance des 

projets

Num_797326B
Avoir des rapports 

sur les projets

Num_D72B94B
Générer des 

rapports

Num_BEE6815Pouvoir faire des 
statistiques de 

ventes

Num_DFBF38D
Gérer les 

évenements

Num_46A2B9E
Suivre les 

évenements

Num_8727A67
Construire des 
business case

Num_7B719AF

Suivre le budget

Num_7238399
Comparer le budget 

à la réalité

Num_7A5DD2F
Controler les 

dépenses

Num_D50E243Gérer les dépenses 
d'exploitation (opex) 
et d'investissement 

(capex)

Num_EA8A191
Savoir combien 

coute les opérations

Num_8C92DE4Avoir des statistique 
sur nos ressources 

consommées

Num_5BF4117
Connaitre le retour 
sur investissement

Num_94DC965

Faire des prévisions

Num_5213359Faire prévisions 
financières sur les 

futurs projets

Num_82D4292
Intégrer toutes les 

données financières

Num_1971B8AGérer des 
indicateurs en 

temps réel

Num_AFD79BE
Constuire des 

tableaux de bords

Num_32A4EB2
Suivre les 

expéditions

Num_621F25A
Suivre les ordres 

d'expéditions

Num_C475C59
Evaluer les 
expéditions

Num_40BA582Avoir de 
l'information sur la 

chaine 
d'approvisionnemen

t

Num_4EC590FDocumenter le 
savoir-faire de la 

logisitique

Num_000F3D7
Suivre les 

dysfonctionnements

Num_83F6009

Gérer les incidents
Num_504DEED

Récolter les 
incidents

Num_A29A712
Avoir la liste des 

incidents

Num_717CA16Connaitre l'impact 
des incidents sur les 

services

Num_B4C2D45
Gérer les 

réclamations

Num_28ECB61
Améliorer les outils 
de l’entreprise (IBT)

Num_8220416
Suivre et gérer les 

projets internes

Num_8E27B1BGérer la transition 
des nouveaux 
équipements

Num_6693001
Connecter différents 

systèmes

Num_64F2833
Intégrer les outils 

réseau

Num_9DF2B75Avoir un cadre 
commun pour les 

équipements

Num_019DE0BDiminuer le nombre 
d'article dans le 

système

Num_96CF558
Gérer les nouvelles 

technologies

Num_F64B5E5Prévoir des 
formations pour 

faciliter l'intégration 
des technologies

Num_1162FE7
Identifier les erreurs 

et bugs

Num_A93AD7F
Transférer les 
connaissances

Num_796CCD5Définir un cadre 
technologique pour 

de nouveaux 
environnements

Num_0A294EF
Connaitre les 

besoins des métiers

Num_F21D0E2

Suivre les données

Num_F898C26
Récolter les 

données

Num_8DA88FF
Partager les 

données

Num_36F7B03
Intégrer les données 
dans un même outil

Num_3882E4E
Automatiser les 

processus manuel

Num_4A78A35Développer de 
nouveau marché 

(DNM)

Num_B0BE6CB
Développer de la 
veille marketing

Num_29708B2
Suivre les accès 

internet

Num_0D9C862Analyser les 
opportunités 
manquées

Num_6549166
Uniformiser les 

expériences clients

Num_30F0A52

Gérer la marque

Num_A73143E

Gérer les prospects
Num_D1CC5F2

Suivre les 
opportunités

Num_0781FC6
Répondre aux 
appels d’offre

Num_E848A87
Développer des 

solutions innovantes

Num_23C4591Accéder au 
Système d’info 

(MIS)

Num_CDA3B18
Explorer les 

solutions Cloud

Num_4027531
Innover et 

implémeter plus vite

Num_66CDD6FAméliorer la 
prestation de 
services (ICD)

Num_0BB7D65Améliorer les 
services 

personnalisées 
(flexibilités)

Num_334A022Adapter les prix en 
fonction des 
Capacités/

disponibilités
Num_D5B2A8E

Définir des 
politiques de prix

Num_B76CEDC
Pouvoir répondre 
aux appels d'offre

Num_58BBB1CProposer des 
nouveaux services 

spéciaux

Num_654A47C
Gérer les stock 
d’équipement

Num_6CBCFCE
Améliorer les 

prévisions

Num_7434B16
Réserver les 
équipements

Num_18E8E70
Allouer les 

équipements

Num_5536A4E
Gérer les 

inventaires

Num_245081C
Gérer les 

ressources

Num_1365B4E
Connaitre l'état de 

nos ressources

Num_5B6FF7EPrévoir les 
ressources 
nécessaires

Num_610D9F7Connaitre les 
défauts 

d'équipement

Num_235B604Respecter les 
obligations 

contractuelles

Num_FF81121
Finaliser les 

contrats

Num_A50ADD3Posseder des 
modèles pour les 

contrats non-
standard

Num_CC3A2C4Détenir la bonne 
information sur les 

contrat

Num_4FD6E4B

Gérer le personnel

Num_DBE5BB6

Payer les salariés

Num_896B166
Evaluer les lois 

locales

Num_8C1621DAméliorer la 
compétence des 

employés

Num_C3631E7
Limiter les erreurs 

humaines

Num_99D8C63Diffuser de 
l'informations en 

internes

Num_495448A
Gerer les 

fournisseurs

Num_F8CDFF1Evaluer les 
partenaires et 
fournisseurs

Num_BD2DBABEvaluer les 
fournisseurs, les 

revendeurs

Num_9BAD31AGérer les 
équipements des 

fournisseurs

Num_0969049
Interfacer le réseaux 

des fournisseurs

Num_B3C9A2E
Gérer les 

partenaires locaux

Num_4ECDBCDIntégrer les outils de 
suivi des 

fournisseurs

Num_A493427Développer la 
gestion clientèle 

(GCT)

Num_E2A6465
Gérer les relation 

clients

Num_68B2C01
Centraliser les 

informations clients

Num_DDC4CDB
Avoir une base de 
données clients

Num_5A7BADCIdentifier les 
différents types de 

clients

Num_AC538CD
Gérer les mauvais 

clients

Num_ED35942
Capturer les 

opportunités clients

Num_0EA6CFC
Communiquer avec 

les clients

Num_5E9C77E

Lancer des alertes
Num_EB0D815

Créer des 
newsletters

Num_BE038E9Publier des 
annonces de 

presses

Num_4BA62F3
Se plaindre aux 

salariés

Num_9345416
Donner des 
feedbacks

Num_7C38437
Suivre les relation 

avec les clients

Num_A8BE558
Avoir des retours 
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relations avec les 

clients

Num_C02374F
Suivre le nombre de 
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Num_92E2A0D
Gérer la facturation 

client

Num_1864893
Gérer des lignes de 

crédits clients

Num_388135AIntégrer la 
facturation avec la 
gestion des clients

Num_F61D785Améliorer les 
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Num_1A4BB69
Pouvoir payer par 

carte

Num_D977DD1
Suivre les 

commande

Num_8F59429
Voir le statut des 
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Num_4C88597
Confirmer les 
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Num_0D58E11
Suivre les affaires 

(MEV)

Num_94A7F8BAméliorer le suivi 
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Num_3D07F27
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d'avant-vente

Num_BB87B7E
Suivre les activités 

d'après-vente

Num_2A85B0EComparer les 
prévisions et la 

réalité

Num_593228C
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Num_7039A15
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capacités de 
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Num_1F80D47
Suivre les coûts, les 
risques des projets
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Avoir des rapports 

sur les projets

Num_D72B94B
Générer des 

rapports

Num_BEE6815Pouvoir faire des 
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ventes

Num_DFBF38D
Gérer les 

évenements
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évenements

Num_8727A67
Construire des 
business case

Num_7B719AF

Suivre le budget

Num_7238399
Comparer le budget 

à la réalité

Num_7A5DD2F
Controler les 

dépenses

Num_D50E243Gérer les dépenses 
d'exploitation (opex) 
et d'investissement 

(capex)

Num_EA8A191
Savoir combien 

coute les opérations

Num_8C92DE4Avoir des statistique 
sur nos ressources 

consommées

Num_5BF4117
Connaitre le retour 
sur investissement

Num_94DC965

Faire des prévisions

Num_5213359Faire prévisions 
financières sur les 

futurs projets
Num_82D4292
Intégrer toutes les 

données financières

Num_1971B8AGérer des 
indicateurs en 

temps réel

Num_AFD79BE
Constuire des 

tableaux de bords

Num_32A4EB2
Suivre les 

expéditions

Num_621F25A
Suivre les ordres 

d'expéditions

Num_C475C59
Evaluer les 
expéditions

Num_40BA582Avoir de 
l'information sur la 

chaine 
d'approvisionnemen

t
Num_4EC590FDocumenter le 

savoir-faire de la 
logisitique

Num_000F3D7
Suivre les 

dysfonctionnements

Num_83F6009

Gérer les incidents

Num_504DEED
Récolter les 

incidents

Num_A29A712
Avoir la liste des 

incidents

Num_717CA16Connaitre l'impact 
des incidents sur les 

services

Num_B4C2D45
Gérer les 

réclamations

Num_28ECB61
Améliorer les outils 
de l’entreprise (IBT)

Num_8220416
Suivre et gérer les 

projets internes

Num_8E27B1BGérer la transition 
des nouveaux 
équipements
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Connecter différents 

systèmes

Num_64F2833
Intégrer les outils 

réseau

Num_9DF2B75Avoir un cadre 
commun pour les 

équipements

Num_019DE0BDiminuer le nombre 
d'article dans le 

système

Num_96CF558
Gérer les nouvelles 
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Num_F64B5E5Prévoir des 
formations pour 

faciliter l'intégration 
des technologies

Num_1162FE7
Identifier les erreurs 

et bugs

Num_A93AD7F
Transférer les 
connaissances

Num_796CCD5Définir un cadre 
technologique pour 

de nouveaux 
environnements

Num_0A294EF
Connaitre les 

besoins des métiers

Num_F21D0E2

Suivre les données
Num_F898C26

Récolter les 
données

Num_8DA88FF
Partager les 

données
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Intégrer les données 
dans un même outil
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Automatiser les 
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LE VORTEX

AS IS
Analyse de l’existant

Améliorer la 
performance de 

l’entreprise

1

Développer de nouveau 
marché (DNM)

2

Améliorer la prestation 
de services (ICD)

3

Développer la gestion 
clientèle (GCT)

4

Suivre les affaires (MEV)

5

Améliorer les outils de 
l’entreprise (IBT)

3.1

Gérer les relation clients

Centraliser les 
informations clients

Avoir une base de 
données clients

Identifier les différents 
types de clients

Gérer les mauvais clients

Capturer les opportunités 
clients

3.2

Communiquer avec les 
clients

Lancer des alertes

Créer des newsletters

Publier des annonces de 
presses

Se plaindre aux salariés

Donner des feedbacks

3.3

Suivre les relation avec 
les clients

Avoir des retours des 
clients

Avoir la connaissance 
des relations avec les 

clients

Suivre le nombre de 
membre

3.4

Gérer la facturation client

Gérer des lignes de 
crédits clients

Intégrer la facturation 
avec la gestion des 

clients

Améliorer les 
informations sur les 

factures

Pouvoir payer par carte

3.4.5

Suivre les commande

0-1

S’assurer de l’efficience

DIAGRAMME FONCTIONEL

Num_4A78A35Développer de 
nouveau marché 

(DNM)

Num_B0BE6CB
Développer de la 
veille marketing

Num_29708B2
Suivre les accès 

internet

Num_0D9C862Analyser les 
opportunités 
manquées

Num_6549166
Uniformiser les 

expériences clients

Num_30F0A52

Gérer la marque

Num_A73143E

Gérer les prospects
Num_D1CC5F2

Suivre les 
opportunités

Num_0781FC6
Répondre aux 
appels d’offre

Num_E848A87
Développer des 

solutions innovantes

Num_23C4591Accéder au 
Système d’info 

(MIS)

Num_CDA3B18
Explorer les 

solutions Cloud

Num_4027531
Innover et 

implémeter plus vite

Num_66CDD6FAméliorer la 
prestation de 
services (ICD)

Num_0BB7D65Améliorer les 
services 

personnalisées 
(flexibilités)

Num_334A022Adapter les prix en 
fonction des 
Capacités/

disponibilités
Num_D5B2A8E

Définir des 
politiques de prix

Num_B76CEDC
Pouvoir répondre 
aux appels d'offre

Num_58BBB1CProposer des 
nouveaux services 

spéciaux

Num_654A47C
Gérer les stock 
d’équipement

Num_6CBCFCE
Améliorer les 

prévisions

Num_7434B16
Réserver les 
équipements

Num_18E8E70
Allouer les 

équipements

Num_5536A4E
Gérer les 

inventaires

Num_245081C
Gérer les 

ressources

Num_1365B4E
Connaitre l'état de 

nos ressources

Num_5B6FF7EPrévoir les 
ressources 
nécessaires

Num_610D9F7Connaitre les 
défauts 

d'équipement

Num_235B604Respecter les 
obligations 

contractuelles

Num_FF81121
Finaliser les 

contrats

Num_A50ADD3Posseder des 
modèles pour les 

contrats non-
standard

Num_CC3A2C4Détenir la bonne 
information sur les 

contrat

Num_4FD6E4B

Gérer le personnel

Num_DBE5BB6

Payer les salariés

Num_896B166
Evaluer les lois 

locales

Num_8C1621DAméliorer la 
compétence des 

employés

Num_C3631E7
Limiter les erreurs 

humaines

Num_99D8C63Diffuser de 
l'informations en 

internes

Num_495448A
Gerer les 

fournisseurs

Num_F8CDFF1Evaluer les 
partenaires et 
fournisseurs

Num_BD2DBABEvaluer les 
fournisseurs, les 

revendeurs

Num_9BAD31AGérer les 
équipements des 

fournisseurs

Num_0969049
Interfacer le réseaux 

des fournisseurs

Num_B3C9A2E
Gérer les 

partenaires locaux

Num_4ECDBCDIntégrer les outils de 
suivi des 

fournisseurs

Num_A493427Développer la 
gestion clientèle 

(GCT)

Num_E2A6465
Gérer les relation 

clients

Num_68B2C01
Centraliser les 

informations clients

Num_DDC4CDB
Avoir une base de 
données clients

Num_5A7BADCIdentifier les 
différents types de 

clients

Num_AC538CD
Gérer les mauvais 

clients

Num_ED35942
Capturer les 

opportunités clients

Num_0EA6CFC
Communiquer avec 

les clients

Num_5E9C77E

Lancer des alertes
Num_EB0D815

Créer des 
newsletters

Num_BE038E9Publier des 
annonces de 

presses

Num_4BA62F3
Se plaindre aux 

salariés

Num_9345416
Donner des 
feedbacks

Num_7C38437
Suivre les relation 

avec les clients

Num_A8BE558
Avoir des retours 

des clients

Num_25BCFA6Avoir la 
connaissance des 
relations avec les 

clients

Num_C02374F
Suivre le nombre de 

membre

Num_92E2A0D
Gérer la facturation 

client

Num_1864893
Gérer des lignes de 

crédits clients

Num_388135AIntégrer la 
facturation avec la 
gestion des clients

Num_F61D785Améliorer les 
informations sur les 

factures

Num_1A4BB69
Pouvoir payer par 

carte

Num_D977DD1
Suivre les 

commande

Num_8F59429
Voir le statut des 

commandes

Num_4C88597
Confirmer les 
commandes

Num_0D58E11
Suivre les affaires 

(MEV)

Num_94A7F8BAméliorer le suivi 
des opérations 

(NEvent)

Num_3D07F27
Suivre les activités 

d'avant-vente

Num_BB87B7E
Suivre les activités 

d'après-vente

Num_2A85B0EComparer les 
prévisions et la 

réalité

Num_593228C
Faire des 

estimations

Num_7039A15

Prioriser les affaires

Num_44CB5C2Connaitre nos 
capacités de 
production

Num_EC5EAED
Suivre les projets 

clients

Num_1F80D47
Suivre les coûts, les 
risques des projets

Num_661D6EEAnalyser la 
performance des 

projets

Num_797326B
Avoir des rapports 

sur les projets

Num_D72B94B
Générer des 

rapports

Num_BEE6815Pouvoir faire des 
statistiques de 

ventes

Num_DFBF38D
Gérer les 

évenements

Num_46A2B9E
Suivre les 

évenements

Num_8727A67
Construire des 
business case

Num_7B719AF

Suivre le budget

Num_7238399
Comparer le budget 

à la réalité

Num_7A5DD2F
Controler les 

dépenses

Num_D50E243Gérer les dépenses 
d'exploitation (opex) 
et d'investissement 

(capex)

Num_EA8A191
Savoir combien 

coute les opérations

Num_8C92DE4Avoir des statistique 
sur nos ressources 

consommées

Num_5BF4117
Connaitre le retour 
sur investissement

Num_94DC965

Faire des prévisions

Num_5213359Faire prévisions 
financières sur les 

futurs projets
Num_82D4292
Intégrer toutes les 

données financières

Num_1971B8AGérer des 
indicateurs en 

temps réel

Num_AFD79BE
Constuire des 

tableaux de bords

Num_32A4EB2
Suivre les 

expéditions

Num_621F25A
Suivre les ordres 

d'expéditions

Num_C475C59
Evaluer les 
expéditions

Num_40BA582Avoir de 
l'information sur la 

chaine 
d'approvisionnemen

t
Num_4EC590FDocumenter le 

savoir-faire de la 
logisitique

Num_000F3D7
Suivre les 

dysfonctionnements

Num_83F6009

Gérer les incidents

Num_504DEED
Récolter les 

incidents

Num_A29A712
Avoir la liste des 

incidents

Num_717CA16Connaitre l'impact 
des incidents sur les 

services

Num_B4C2D45
Gérer les 

réclamations

Num_28ECB61
Améliorer les outils 
de l’entreprise (IBT)

Num_8220416
Suivre et gérer les 

projets internes

Num_8E27B1BGérer la transition 
des nouveaux 
équipements

Num_6693001
Connecter différents 

systèmes

Num_64F2833
Intégrer les outils 

réseau

Num_9DF2B75Avoir un cadre 
commun pour les 

équipements

Num_019DE0BDiminuer le nombre 
d'article dans le 

système

Num_96CF558
Gérer les nouvelles 

technologies

Num_F64B5E5Prévoir des 
formations pour 

faciliter l'intégration 
des technologies

Num_1162FE7
Identifier les erreurs 

et bugs

Num_A93AD7F
Transférer les 
connaissances

Num_796CCD5Définir un cadre 
technologique pour 

de nouveaux 
environnements

Num_0A294EF
Connaitre les 

besoins des métiers

Num_F21D0E2

Suivre les données
Num_F898C26

Récolter les 
données

Num_8DA88FF
Partager les 

données

Num_36F7B03
Intégrer les données 
dans un même outil

Num_3882E4E
Automatiser les 

processus manuel
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Améliorer la 
performance de 

l’entreprise

1

Développer de nouveau 
marché (DNM)

2

Améliorer la prestation 
de services (ICD)

3

Développer la gestion 
clientèle (GCT)

4

Suivre les affaires (MEV)

5

Améliorer les outils de 
l’entreprise (IBT)

3.1

Gérer les relation clients

Centraliser les 
informations clients

Avoir une base de 
données clients

Identifier les différents 
types de clients

Gérer les mauvais clients

Capturer les opportunités 
clients

3.2

Communiquer avec les 
clients

Lancer des alertes

Créer des newsletters

Publier des annonces de 
presses

Se plaindre aux salariés

Donner des feedbacks

3.3

Suivre les relation avec 
les clients

Avoir des retours des 
clients

Avoir la connaissance 
des relations avec les 

clients

Suivre le nombre de 
membre

3.4

Gérer la facturation client

Gérer des lignes de 
crédits clients

Intégrer la facturation 
avec la gestion des 

clients

Améliorer les 
informations sur les 

factures

Pouvoir payer par carte

3.4.5

Suivre les commande

0-1

S’assurer de l’efficience

AS IS
Analyse de l’existant

Analyse des besoins (intérêt)

Améliorer la 
performance de 

l’entreprise

1

Développer de nouveau 
marché (DNM)

2

Améliorer la prestation 
de services (ICD)

3

Développer la gestion 
clientèle (GCT)

4

Suivre les affaires (MEV)

5

Améliorer les outils de 
l’entreprise (IBT)

3.1

Gérer les relation clients

3.1.1

Centraliser les 
informations clients

3.1.2

Avoir une base de 
données clients

3.1.3

Identifier les différents 
types de clients

3.1.4

Gérer les mauvais clients

3.1.5

Capturer les opportunités 
clients

3.2

Communiquer avec les 
clients

3.2.1

Lancer des alertes

3.2.2

Créer des newsletters

3.2.3

Publier des annonces de 
presses

3.2.4

Se plaindre aux salariés

3.2.5

Donner des feedbacks

3.3

Suivre les relation avec 
les clients

3.3.1

Avoir des retours des 
clients

3.3.2
Avoir la connaissance 
des relations avec les 

clients

3.3.3

Suivre le nombre de 
membre

3.4

Gérer la facturation client

3.4.1

Gérer des lignes de 
crédits clients

3.4.2
Intégrer la facturation 
avec la gestion des 

clients

3.4.3
Améliorer les 

informations sur les 
factures

3.4.4

Pouvoir payer par carte

3.4.5

Suivre les commande

0-1

S’assurer de l’efficience

Satisfaction actuelle

Attractivité

Importance

BVI Actuel
(Business Value Index)

10,6%

DIAGRAMME FONCTIONEL

Taux de réponse 
aux besoins 

pondéré par 
l’intérêt
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Problématisation Idéation

Récolter Analyser

Elicitation eXploration

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL

Comprendre
le problème

Comprendre
les attentes

Challenge Exigences

Problématique Besoins
Contraintes

CadrerDemande Solutions

3 – LA ROUE DES IMAGINAIRES

Problématisation Idéation

Analyser Créer

Elicitation eXploration

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL

Comprendre
le problème

Comprendre
les attentes

Rechercher 
des idées

Challenge Exigences Concepts

Problématique Besoins
Contraintes

Idées

SolutionsDemande RécolterCadrer

Cycle of PEIX , ©2023 Cédric Berger 
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L’IDÉATION

10 projets
P01

Extra-iNet
P02

CRM+
P03

B-Deal
P04

 PMEvent

P05
 SuppEnd 

5.0

P06
 HypVirtual

P07
R3.0

P08
CostMGR

P09
GEM R6

P10 
StaffOne R2

Numéros Niv.
Rép. Besoins

(1 à 4)
Rép. Besoins


(1 à 4)
Rép. Besoins


(1 à 4)
Rép. Besoins


(1 à 4)
Rép. Besoins


(1 à 4)
Rép. Besoins


(1 à 4)
Rép. Besoins


(1 à 4)
Rép. Besoins


(1 à 4)
Rép. Besoins


(1 à 4)
Rép. Besoins


(1 à 4)

1

1.1

1.1.1 x 4 4

1.1.2 x 4 3

1.1.3 x 4 4

1.2 x 4 3

1.3

1.3.1 x 4 4

1.4 x 4 4

1.5

1.5.1 x 4

1.5.2 x 4 4

1.5.3 x 4

2

2.1

2.1.1 x 3 4 4

2.1.2 x 4 4

2.1.3 x 4 4 4 4

2.1.4 x 4

2.2

2.2.1 x 4

2.2.2 x 4

2.2.3 x 4

2.2.4 x 4

2.3

2.3.1 x 4 4

2.3.2 x 4

2.3.3 x 4

2.4

2.4.1 x 4 4 4 4 4 4 4

2.4.2 x 4 4 4 4

2.4.3 x 4 4 4 3 4 3 3

2.5

2.5.1 x 4

2.5.2 x 4

2.5.3 x 4

2.5.4 x 4 4

2.5.5 x 4

2.6

2.6.1 x 4

2.6.2 x 4

2.6.3 x 4

2.6.4 x 4

2.6.5 x 4

2.6.6 x 4

3

3.1

3.1.1 x 4

3.1.2 x 4

3.1.3 x 4

3.1.4 x 4

3.1.5 x 4 4

3.2

3.2.1 x 4 4

3.2.2 x 4 4 4

3.2.3 x 4 4

3.2.4 x 2

3.2.5 x 4

3.3

3.3.1 x 4 4

3.3.2 x 4 4

3.3.3 x 4

3.4

3.4.1 x 4

3.4.2 x 4 4

3.4.3 x 4 4 4

3.4.4 x 4 4

3.4.5

3.4.5.1 x 4

3.4.5.2 x 4

Libellés

Développer de nouveau marché (DNM)

Développer de la veille marketing

Suivre les accès internet

Analyser les opportunités manquées

Uniformiser les expériences clients

Explorer les solutions Cloud

Innover et implémeter plus vite

Améliorer la prestation de services (ICD)

Améliorer les services personnalisées (flexibilités)

Adapter les prix en fonction des Capacités/disponibilités

Définir des politiques de prix

Gérer la marque

Gérer les prospects

Suivre les opportunités

Répondre aux appels d’offre

Développer des solutions innovantes

Accéder au Système d’info (MIS)

Gérer les inventaires

Gérer les ressources

Connaitre l'état de nos ressources

Prévoir les ressources nécessaires

Connaitre les défauts d'équipement

Respecter les obligations contractuelles

Pouvoir répondre aux appels d'offre

Proposer des nouveaux services spéciaux

Gérer les stock d’équipement

Améliorer les prévisions

Réserver les équipements

Allouer les équipements

Améliorer la compétence des employés

Limiter les erreurs humaines

Diffuser de l'informations en internes

Gerer les fournisseurs

Evaluer les partenaires et fournisseurs

Evaluer les fournisseurs, les revendeurs

Finaliser les contrats

Posseder des modèles pour les contrats non-standard

Détenir la bonne information sur les contrat

Gérer le personnel

Payer les salariés

Evaluer les lois locales

Centraliser les informations clients

Avoir une base de données clients

Identifier les différents types de clients

Gérer les mauvais clients

Capturer les opportunités clients

Communiquer avec les clients

Gérer les équipements des fournisseurs

Interfacer le réseaux des fournisseurs

Gérer les partenaires locaux

Intégrer les outils de suivi des fournisseurs

Développer la gestion clientèle (GCT)

Gérer les relation clients

Avoir des retours des clients

Avoir la connaissance des relations avec les clients

Suivre le nombre de membre

Gérer la facturation client

Gérer des lignes de crédits clients

Intégrer la facturation avec la gestion des clients

Lancer des alertes

Créer des newsletters

Publier des annonces de presses

Se plaindre aux salariés

Donner des feedbacks

Suivre les relation avec les clients

Améliorer les informations sur les factures

Pouvoir payer par carte

Suivre les commande

Voir le statut des commandes

Confirmer les commandes

Améliorer la 
performance de 

l’entreprise

1

Développer de nouveau 
marché (DNM)

2

Améliorer la prestation 
de services (ICD)

3

Développer la gestion 
clientèle (GCT)

4

Suivre les affaires (MEV)

5

Améliorer les outils de 
l’entreprise (IBT)

3.1

Gérer les relation clients

3.1.1

Centraliser les 
informations clients

3.1.2

Avoir une base de 
données clients

3.1.3

Identifier les différents 
types de clients

3.1.4

Gérer les mauvais clients

3.1.5

Capturer les opportunités 
clients

3.2

Communiquer avec les 
clients

3.2.1

Lancer des alertes

3.2.2

Créer des newsletters

3.2.3

Publier des annonces de 
presses

3.2.4

Se plaindre aux salariés

3.2.5

Donner des feedbacks

3.3

Suivre les relation avec 
les clients

3.3.1

Avoir des retours des 
clients

3.3.2
Avoir la connaissance 
des relations avec les 

clients

3.3.3

Suivre le nombre de 
membre

3.4

Gérer la facturation client

3.4.1

Gérer des lignes de 
crédits clients

3.4.2
Intégrer la facturation 
avec la gestion des 

clients

3.4.3
Améliorer les 

informations sur les 
factures

3.4.4

Pouvoir payer par carte

3.4.5

Suivre les commande

0-1

S’assurer de l’efficience Num. Nom Domaine Description Coût

P01 Extra-iNet Marketing Intranet Client et Fournisseur (connexion avec SuppEnd) 200 000  $        

P02 CRM+ Commercial Intégration dans le CRM d'un espace client 50 000  $           

P03 B-Deal Affaires Intégration au CRM Module "Gestion et suivi des affaires" 150 000  $        

P04 PMEvent Affaires Gestion de projet des évenements (MsSharpoint + MsProject) 75 000  $           

P05 SuppEnd 5.0 Achat MAJ Gestion des fournisseurs (gestion contrat) 450 000  $        

P06 HypVirtual Affaires Evenement Virtuel 1 500 000  $     

P07 R3.0 Logistique Nouvelle version de la gestion des équipements 760 000  $        

P08 CostMGR Finance Améliore l'Intégration des coûts dans GEM (facturation) 90 000  $           

P09 GEM R6 Finance Facturation et Gestion par affaires 980 000  $        

P10 StaffOne R2 RH Gestion du personnel 540 000  $        

4 795 000  $     

Projets

10 projets  :
• Identifiés
• Combinés
• Ajoutés
• Affectés

Projets sélectionnés et affectés aux 
besoins
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Problématisation Idéation

Récolter Analyser

Elicitation eXploration

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL

Comprendre
le problème

Comprendre
les attentes

Challenge Exigences

Problématique Besoins
Contraintes

CadrerDemande Solutions

Problématisation Idéation

Analyser Créer

Elicitation eXploration

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL

Comprendre
le problème

Comprendre
les attentes

Rechercher 
des idées

Challenge Exigences Concepts

Problématique Besoins
Contraintes

Idées

SolutionsDemande RécolterCadrer

4 - LA ROUE DES POSSIBLES

Problématisation Idéation

Elicitation eXploration

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL

Comprendre
le problème

Comprendre
les attentes

Rechercher 
des idées

Rechercher 
les solutions

Challenge Exigences Concepts Valeur

Problématique Besoins
Contraintes

Idées Options

Demande SolutionsRécolterCadrer Créer Justifier

Cycle of PEIX , ©2023 Cédric Berger 

Analyser Créer
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L’EXPLORATION

TO BE
Justification de la solution

Taux de satisfaction des besoins

Droites de la Valeur

Num. Nom Coût BVI
P01 Extra-iNet 200 000  $        8,4%

P02 CRM+ 50 000  $           42,8%

P03 B-Deal 150 000  $        25,4%

P04 PMEvent 75 000  $           6,2%

P05 SuppEnd 5.0 450 000  $        9,4%

P06 HypVirtual 1 500 000  $     20,4%

P07 R3.0 760 000  $        17,6%

P08 CostMGR 90 000  $           21,0%

P09 GEM R6 980 000  $        30,9%

P10 StaffOne R2 540 000  $        7,3%

Classement des projets par la valeur

Num. Nom Coût BVI
P02 CRM+ 50 000  $              42,8%

P08 CostMGR 90 000  $              21,0%

P04 PMEvent 75 000  $              6,2%

P03 B-Deal 150 000  $           25,4%

P01 Extra-iNet 200 000  $           8,4%

P10 StaffOne R2 540 000  $           7,3%

P07 R3.0 760 000  $           17,6%

P05 SuppEnd 5.0 450 000  $           9,4%

P09 GEM R6 980 000  $           30,9%

P06 HypVirtual 1 500 000  $        20,4%

Classement des projets par la valeur
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L’EXPLORATION

TO BE
Justification de la solutionNum. Nom Coût Cumul. BVI

P02 CRM+ 50 000  $           42,8%

P08 CostMGR 140 000  $        56,2%

P04 PMEvent 215 000  $        59,6%

P03 B-Deal 365 000  $        63,1%

P01 Extra-iNet 565 000  $        64,9%

P10 StaffOne R2 1 105 000  $     71,5%

P07 R3.0 1 865 000  $     79,9%

P05 SuppEnd 5.0 2 315 000  $     82,7%

P09 GEM R6 3 295 000  $     91,3%

P06 HypVirtual 4 795 000  $     95,3%

Classement des projets par la valeur
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5 - RESULTATS
Situation initiale

Coût total des Projets :
4 795 000 $

Budget 2024 : 3 M$

Réponse aux besoins :
10,6% (BVI)

AS IS

Améliorer la 
performance de 

l’entreprise

1

Développer de nouveau 
marché (DNM)

2

Améliorer la prestation 
de services (ICD)

3

Développer la gestion 
clientèle (GCT)

4

Suivre les affaires (MEV)

5

Améliorer les outils de 
l’entreprise (IBT)

3.1

Gérer les relation clients

3.1.1

Centraliser les 
informations clients

3.1.2

Avoir une base de 
données clients

3.1.3

Identifier les différents 
types de clients

3.1.4

Gérer les mauvais clients

3.1.5

Capturer les opportunités 
clients

3.2

Communiquer avec les 
clients

3.2.1

Lancer des alertes

3.2.2

Créer des newsletters

3.2.3

Publier des annonces de 
presses

3.2.4

Se plaindre aux salariés

3.2.5

Donner des feedbacks

3.3

Suivre les relation avec 
les clients

3.3.1

Avoir des retours des 
clients

3.3.2
Avoir la connaissance 
des relations avec les 

clients

3.3.3

Suivre le nombre de 
membre

3.4

Gérer la facturation client

3.4.1

Gérer des lignes de 
crédits clients

3.4.2
Intégrer la facturation 
avec la gestion des 

clients

3.4.3
Améliorer les 

informations sur les 
factures

3.4.4

Pouvoir payer par carte

3.4.5

Suivre les commande

0-1

S’assurer de l’efficience Situation finale : 

7 Projets sélectionnés :
1 865 000 $ (- 62,5%)

Réponse aux besoins (BVI) :
79,6% (Business Value Index) (+ 69%)

TO BE

Num. Nom Coût Cumul. BVI
P02 CRM+ 50 000  $           42,8%

P08 CostMGR 140 000  $        56,2%

P04 PMEvent 215 000  $        59,6%

P03 B-Deal 365 000  $        63,1%

P01 Extra-iNet 565 000  $        64,9%

P10 StaffOne R2 1 105 000  $     71,5%

P07 R3.0 1 865 000  $     79,9%

         

         

        

Classement des projets par la valeur

Num. Nom Coût BVI
P01 Extra-iNet 200 000  $        8,4%

P02 CRM+ 50 000  $           42,8%

P03 B-Deal 150 000  $        25,4%

P04 PMEvent 75 000  $           6,2%

P05 SuppEnd 5.0 450 000  $        9,4%

P06 HypVirtual 1 500 000  $     20,4%

P07 R3.0 760 000  $        17,6%

P08 CostMGR 90 000  $           21,0%

P09 GEM R6 980 000  $        30,9%

P10 StaffOne R2 540 000  $        7,3%

Classement des projets par la valeur
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Challenge Exigences

Problématique Besoins
Contraintes

CadrerDemande Solutions

Problématisation Idéation

Analyser Créer

Elicitation eXploration

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL

Comprendre
le problème

Comprendre
les attentes

Rechercher 
des idées

Challenge Exigences Concepts

Problématique Besoins
Contraintes

Idées

SolutionsDemande RécolterCadrer

Problématisation Idéation

Elicitation eXploration

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL

Comprendre
le problème

Comprendre
les attentes

Rechercher 
des idées

Rechercher 
les solutions

Challenge Exigences Concepts Valeur

Problématique Besoins
Contraintes

Idées Options

Demande SolutionsAnalyserRécolterCadrer Créer Justifier

LES 4 ROUES DE LA VALEUR

Les 4 roues de la valeur / 4 Wheels of value

U

Problématisation Idéation

RécolterDemande Analyser Créer Justifier Solutions

Elicitation eXploration

D
IAG

RAM
M

E
FO

N
CTIO

N
N

EL

Comprendre
le problème

Comprendre
les attentes

Rechercher 
des idées

Rechercher 
les solutions

Challenge Exigences Concepts Valeur

Cadrer

Problématique Besoins
Contraintes

Idées Options

Cycle of PEIX , ©2023 Cédric Berger 



LES 24 HEURES DE LA VALEUR

15 K$ - 30 K$
Budget

46

Les 4 roues de la valeur

I

X

P

E



Une équipe pluridisciplinaire (Stakeholders)
• Utilisateurs (Équipe de Direction)
• Concepteurs (chef de projet)

Une animation bicéphale (Binôme d’expert)
• Un Animateur – Facilitateur (Systémique)
• Un Co-animateur – Observateur – Organisateur (Analytique)

Des outils adaptés
• Post-it, PaperBoard
• Microsoft Visio, Microsoft Excel
• Une Logistique irréprochable (vidéo projecteur, lieu échange et interaction…)

L’ETUDE VALUE DESIGN
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DES RÉSULTATS

48

• Augmentation de la satisfaction : 
 Entre 10 % et 100 % (moyenne de 40% sur un échantillon de 58 missions)

• Diminution des coûts :
 Entre 5 % et 40 % (moyenne de 20% sur un échantillon de 64 missions)
 1 $ dépensé -> entre 10 et 100 $ économisés (en 24 heures !)

• Diminution des impacts :
 Bilan carbone (entre -3% et -15%)
 Bilan global (significatif)

?



Valider la valeur et s’adapter en 
continuellement avec



Les principes du management de projet (PMBOK7)



Valider et s’adapter – DA FLEX



À vous maintenant 
d'optimiser la valeur 

de vos projets.
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