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GERER SES PREMIERS CLIENTS

travailler ensemble pour avancer

face a l'incertitude, I'entrepreneur doit

! - , :
nouer des relations of Principe du Patchwork Fou La seule maniere d'avancer dans un environnement

incertain est de se mettre d'accord avec quelqu'un
ex : U-Haul avec ses premiers clients et les stations services

prédiction non nécessaire : 2
- - Ve Ve - - - ~ -
Au lieu de dire "Je dois prédire I’avenir pour le contréler”, 'entrepreneur incertitude levée non pas par la prédiction mais par le controle que les N Wb
dit "Je dois contrdler I’avenir pour ne pas avoir a le prédire." deux acteurs décident d'exercer conjointement sur l'avenir 7

ey
- WOCEFFECTURRON: %, it
Ve

a l'intérieur, les parties prenantes ont supprimé l'incertitude

logique de croissance du marché ; o
faire grandir I'espace \_ Y,

il n’est pas découvert par I'entrepreneur économiste prix Nobel

mais il est cocréé par I'entrepreneur avec
des parties prenantes

un marché n’existe pas "tout seul" auteur de "Risque, incertitude et profit"

Frank nght le profit vient de I'incertitude

le marché se crée grace a une chaine d’engagements "effectuaux

VA . rémunére la capacité de I'entrepreneur a gérer cette
concept développé par le philosophe Jerry Fodor g™ Client n°1 comprendre ['origine du profit incertitude i i |

DV

Incertitude

g T Marché @

isotrope = informe et non limitée dans laquelle a priori tout est
possible, donc on ne sait pas par quoi commencer processus isotrope

un futur dont la distribution d'états possibles est connue

les acteurs ne peuvent pas savoir ce a quoi il

Toute information est potentiellement intéressante faut faire attention et ce qu'ils peuvent ignorer trés rare dans la réalité

Résolution de l'incertitude = - Prédiction Ex : on connait la nature et le nombre
création du nouveau marché de boules dans une urne

parce qu’on ne peut pas tout faire, ni s’occuper de tout

Les engagements réciproques avec des_ parties prer_wantes sont une facon poser certaines limites artificielles dans mais estimable sur la base d'un certain
plus pertinente pour les acteurs économiques de limiter cet espace "I'espace du probléme" \ '8 0000 un futur dont la distribution d'états nombre de tirages
. o L limites = choix subjectif des acteurs qui se sont . ‘ Engagement des parties 7 possibles n'est pas connu a priori isi isti 'évé i
logique de création, et non d’optimisation . : L'entrepreneur el — vision statistique d'événements qui
aiq P rassemblés (Entrepreneur X avec client Y) prenantes peuvent se produire a court terme

- Risque = probabilité calculée reposant sur la répétition d'un méme événement

Ex : Méthode des assureurs pour évaluer le vol d'une
Twingo, systéme qualité en usine

transformation de la réalité isotrope en une nouvelle réalité structurée et
limitée a travers une chaine croissante d’engagements

une création artificielle résultant d’'une série de choix

d’acteurs qui se rejoignent pour coconstruire quelque chose processus cognitif et social

Un marché est une institution un futur dont la distribution d'états est non
seulement inconnue, mais impossible a connaitre

le marché comme mécanisme intrinséquement coopératif
elle ne tient pas de I'incompétence de I'observateur

“Ni toi (client), ni moi (entrepreneur) ne savons de quoi I'avenir est fait, mettonsnous donc d’accord dite objective |
pour travailler sur sa création ensemble via un projet commun, on verra bien ensuite." partenariat dit "d’exploration” | mais a la nature méme du phénoméne
{ Incertitude b—‘ Ex : on ne connait pas ce qu'il y a dans I'urne
une partie prenante ne s'engagera que o pas d'historique
si elle y trouve son intérét les motivations de I'engagement r /i, L'information n'existe tout simplement pas! [ — .
\/gl Prédiction, Risque et Incertitude | impossibilité de calcul de probabilité
échange gagnant-gagnant LW A' 4 N\
valuation différente d'un méme actif thsryéTeestrzlepgetrigset un accord facile Art de I'entrepreneur = Art de l'intéressement 7 Les 3 états pOSSib'QS d'un environnement y E,
étre capable de donner une valeur a une 72
ressource grace a un usage inattendu
) - Etats possibles Prédiction Trés rare en pratique
'i".’, connus p
0 Distribution des é tat (casino

) . Comment étre certain que c'est le bon client ? @
c'est impossible

Etats possibles

en incertitude, le marché n'existe pas encore o
cConnus

aussi imparfait soit-il . . . - - - )
P [l vaut mieux travailler avec le client L'incertitude Distribution estimable . o -
que de perdre du temps a en trouver un meilleur | qu'on a sous la main par apprentissage Distribu "‘ n nes " nable
- - . .||lk".-,|"‘ S I
car en incertitude, le mieux est impossible & définir Choix des premiers clients = % émarche statietious uniaues
. . . ' Hist qu
cf principe un tien vaut mieux que deux  avoir un premier client, c'est beaucoup —& Caractérise les | Démarche créative car
i mieux que de ne pas en avoir aracilerise i prédiction impossible
" A ] n @ < ' 1 i
on ne lachera pas la proie pour I'ombre" & \_ ) ) Situations qu ﬂ
p c'\'-‘ repetent Caracterise les
- DQ? ‘ situations uniques -
ou de l'apprentissage sur la base de I'expérience % Risque Incertitude —éi 'Cl "
. ] S
consommation de temps et de ressources \_ J

Mais, suite a la modification, votre client sera-t-il satisfait ?

et données de 'envi . Notes du MOOC Effectuation @ @ biectif diint _
reaction aux donnees de I environnemen Paradigme de I'adaptation EM Lyon - Mlnd Map Créée par L'incertitude caractérise toutes les manque o jeCtI informations

adaptation de I'offre ou du fonctionnement retour aux bureaux et modification du produit Chris Delepierre sous licence : situations inédites, radicalement nouvelles

retour a la charge ex : Internet

technologiques

le risque est que le client ne se décide jamais ex : voiture électrique
identification des clients conclusion I e Al y Py
que vous avez misé le mauvais client scientifiques ex : électricité
le produit ne change pas, ce sont les Nouveaux marchés ou Ruptures

clients qui changent . ; ex : pair a pair
d 4 Segmentation sociales

proposé par les méthodes de marketing
ex : révolution

le risque est qu'on n'en trouve jamais politiques
estimer que le client n'a rien compris environnement incertain
développement des actions de O'r/.'f—" Client pas forcément identifié
communication, paroles d'experts D] Constat _ _ _
000 Paradigme visionnaire & technologie prometteuse applicable dans beaucoup de domaines
ex : du cloud e ) éo’l : P I'ent
¥ our rentrepreneur 3 A 4
le risque est que le client ne soit jamais convaincu Votre idée et dﬁ@,—fﬁ P ces marchés sont crées, pas découverts
. . votre via y 4 n'est d'aucun secours cette approche ne peut pas fonctionner dans les marchés
as d'adaptation gratuite . L. votre vision du produit " i , 7 X
P P 9 le futur produit est créé ensemble = nouveaux car I'information cherchée n’existe tout simplement pas
Ll 2 » —-— Etude de marché ex : étude de marché d'Internet en 1965
Précommande 4 possibilités Ao ) o
o ) ] . [ i ex : étude de marché négative des capsules Nespresso
pré-étude | Accepter la modification du produit suite retours
sous engagement du client remiers clients N colts des ressources
mise a disposition de nouvelles ressources 949 P - le colt est connu
nvestissements 2 LA VISION & le bénéfice est inconnu . eénefice des produits
assistance technique < ‘,J. la perception du client .
&2 —
@ ~ Co-création N / Incertitude = Matiére Décisions importantes prises en situation Investir
approche prénée par l'effectuation Premiére de I'entrepreneur d'incertitude recruter
puisque le client s'engage garantie de l'intérét pour le futur produit lancer un produit
. . C s Profit = rémunération de I'entrepreneur pour sa s, . .
puisque le client paie deja pour cela garantie de la Correspondance au besoin Avantages prise de décision en état d'incertitude jUSt|f|e par lincertitude
diminution la nécessité de prédire I'avenir du marché
détermination du produit final d'un commun accord
Elevée
Segmentation Vision
PREDICTION
Adaptation
Faible
Faible Elevé

CONTROLE


http://www.expressio.fr/expressions/lacher-la-proie-pour-l-ombre.php

