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/

EN TANT QUE
SPECIALISTE DES EXIGENCES

VOUS ETES A UN PAS...
DE LA GESTION DE LA VALEUR!!
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JOURNEE

FRANCAISE DE
P la n L'INGENIERIE DES
EXIGENCES 2023

1. Définition de la Valeur
2. Piloter la Valeur

3. Mesurer la Valeur

a) Valoriser les exigences

b) Evaluer les composants de la solution
c) Mesurer la Valeur des solutions

d) Analyser la Valeur des solutions

e) Créer de la Valeur

4. Exemple - Cas Pratique

UNIVERSITE 44 VALEUR
"Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur — JFIE 2023 VALUE UNIVERSITY



JOURNEE
LA VALEUR » e
L'INGENIERIE DES
EXIGENCES 2023
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Lawrence D Miles 1938 1947 1961
JOURNEE General Electric Larry Miles starts working General Electric starts Larry Miles’s
FRANCAISE DE N i Bees vioitas Vikie S Vil Aralies
L'INGENIERIE DES Analysis published
EXIGENCES 2023 ‘Value Analysis is a disciplined, creative process, attuned

Lawrence D Miles, 1972

Un peu

, [ J [ J
d’histoire , 1956
A Value Analysis wr
g becomes standard t?\en
~ procurement for all ‘
US Navy ships e
... and spreads worldwide ...
1959 1965 1971 1977 1993
Society of Society of Institute of Australian Canadian
American Value Japanese Value (UK)Value Institute for Value Society of
Engineers Engineers Managers Management Value Analysis

to one specific need: accomplishing the functions that the
customer needs and wants in the best way for the lowest cost’

US Military
Construction industry
Transportation
Utilities
Manufacturing
Healthcare
1999 2000
European European
Value Management Goveming Board
Standard (10 Member States)

2000 AfAor 2020 g ISO SQ\V=

FD X50-153:2009

Adding Value. Enhancing ldeas.

EN 12573:2020 VM Guide:2020

» on n'achete pas la solution pour la solution en elle-méme, mais pour les services qu’elle nous rend.

> seulement 20 a 30 % des composants de ces produits servent aux services a rendre.

"Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur — JFIE 2023

UNIVERSITE 44 VALEUR
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JOURNEE

L ISO FRANCAISE DE
LINGENIERIE DES
EXIGENCES 2023

De finition normative

EN 12973:2020

Utilite Couts
Adéquation aux besoins de toutes Dépense minimale de ressources pour
les parties prenantes satisfaire le besoin avec le moins d’impacts

\-— —’

mise en balance de facteurs relevant, d’'une part, d’avantages ou services apportés (Bénéfices),
et d’autre part, d'impacts ou inconvénients générés (Ressources limitées).

UNIVERSITE 4 VALEUR
"Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur — JFIE 2023 VALUE UNIVERSITY



JOURNEE

FRANCAISE DE g I§O
L'INGENIERIE DES A 14 11 1 : | s
e D De finition normative -

Utilite (Impact +)
satisfaction des besoins Externalités +

Valeur = -
rowrkspates  Gout global | (impact -)

consommation de ressources Externalites -
Cout du Cycle de Vie

N\

UNIVERSITE 4 VALEUR
7 "Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur — JFIE 2023 VALUE UNIVERSITY
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EN 12973:2020

FRANCAISE DE
LINGENIERIE DES
EXIGENCES 2023

Créeation de valeur

Utilité ,

Utilité ™= Utilité
Coat & Colt Colt U

‘ | o - Utilité = Satisfaction des besoins de toutes les parties: prenante
Aurdela des exigences, [a Valeur... - par Cedric Berger = © Unversite de fa Valeur= Fe Y = Consommation de ressources (M2, énergié- gHEtairs

Apporter plus... Dépenser plus... Dépenser moins... Faire plus...
au meme prix... pour apporter plus.. en gardant |a avec moins...
méme qualité...
Expri I Performance,

xperience client, Optimisation, RSE,
Ecoute client, Co-développement, Efficience, Durable,
Ameélioration Recherche, Lab Excellence Vital, Frugale

Qualité Impact sociétal
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Piloter la valeur

JOURNEE
FRANCAISE DE
L'INGENIERIE DES
EXIGENCES 2023

AS IS

Zone du probleme

L

Explorer la valeur

Besoins“ Solutions

©

TO BE

Créer de la valeur

Zone de la solution

"Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur — JFIE 2023

UNIVERSITE ¢/ VALEUR
VALUE UNIVERSITY



JOURNEE ELUCIDATION
FRANCAISE DE e - | 1 | l
L'INGENIERIE DES 7.
EXIGENCES 2023 Xplorer la Valeur

CONNAITRE

LES BESOINS

v

Utilite “

SATISFACTION

satisfaction des besoins ACTUELLE DES
Va I eur = BESOINS
les parti 1
rouerates— Colt global ?

consommuation de ressources

CONNAITRE
VALEUR DE

LES COUTS /
REFERENCE IMPACTS
ACTUELS '_)
@

mmm) Connaitre la valeur de la situation actuelle

11 "Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur — JFIE 2023 VALUE UNIVERSITY



JOURNEE

FRANCAISE DE i > Desirable
LINGENIERIE DES Creerde la valeur > Faisable
EXIGENCES 2023

SATISFAIRE

LES BESOINS

Utilite l

Va I e u r satisfaction des besoins IDEATION y
our les parties C T t I b I I
VIABLE DURABLE p prenag teS O u g O a
P consommation de ressources AU MOINDRE
COUTS
. >Viable
CREER DE
LA VALEUR A
DURABLE AVEC LE MOINS
D’IMPACT
N\ Y,

»Durable

mmm) Concevoir des solutions utiles et durables

1 RS S delo VALEU
"Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur — JFIE 2023 VALUE UNIVERSITY
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JOURNEE

FRANCAISE DE
L'NGENIERIE DES «Enchanter» vs «Apporter de la valeur»
EXIGENCES 2023
CONSOMMATEUR CONSOMMATEUR
RESPONSABLE

UNIVERSITE ¢ VALEUR
13 "Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur — JFIE 2023 VALUE UNIVERSITY
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JOURNEE
FRANCAISE DE

Piloter la valeur LINGENIERIE DES

EXIGENCES 2023
AS IS B\soins“ Solutions

L

Explorer la valeur

2,

Creéer de la valeur

At

"Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur — JFIE 2023

UNIVERSITE ¢/ VALEUR
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L'INGENIERIE DES
EXIGENCES 2023

15

‘ "Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur =SSl 023
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JOURNEE

. FRANCAISE DE
Structurerles e Xigences LINGENIERIE DES
EXIGENCES 2023

Besoins stratégiques Besoins des parties prenantes Exigences de la solution
rrrmmm-mmm——-——-—-—-—1-———--——--_——-—-—— e -l
| 1.1.1.1.1 |
| Fonction |
: 1.1.1 1.1.1.1 |
| Fonction Fonction SRR :
| et Fonction |
| | Fonction i |
| 1.1.2 |
| n Fonction I
I
5 :
M Fonction  [|| ™ |
| Fonction | )2
But, Mission |- | | Creativity
| 13 | & Innovation
- . ) _ I?aplid!g_ Ilmpjfrlnin_g
; Il Groupe fonctionnel | P i
l_ ____________________________________________ I '151 ' EOI\E-'Elng’(fnmplvx
KK 74441 //rm?“
— XK i Fonction Fonction L Al - 7
Fonction Fonction ‘ | _ .
2.1.1.2 Charles W, Bytheway
2 Fonction
Fonction
2.2
Fonction
Pour quoi ? 4= =) Comment ? N\
UNIVERSITE # & VALEUR

"Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur —JFIE 2023 VALUE UNIVERSITY



Backlog

!Agilri
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Domaine du probléme

Capabilities

.

Exigences des parties prenantes <:

Exigences non-fonctionnelle C:/

Exigences Metier _

Domaine de la solution

Exigences de la solution {Z==

Exigences fonctionnelle (&

A

'
Cahier des charges

Exigences de transition {2

sasuabixa sap aIA ap 91249

aling




Valoriser les exigences

[ 4

%

MUST

B

W@/

. |

@/
‘ould

JOURNEE

FRANCAISE DE
LINGENIERIE DES
EXIGENCES 2023

‘ Mesurer I'intérét des exigences

C: Work conditions
D: Power/Influence
E: Creativity

F: Interest

G: Financial benefits
H: Relationships

I: Self development

18

c3 3 C3
D.3 D2

F2

| ,&GlLEJ | @ AGILE I @ AGILE & .
~. F N P
'9._.‘ I e
LA COMPARAISON PAR PAIRES
A B C D E F G H I .'I"“,-; R .1./‘
A: Appreciation A3 A3 Al A3 A2 A2 A3 A2 /A‘Q. £
¥ Fix
B: Achievement C3 B2 B,3 B2 G2 B3 B3 ;;" &)

G3 c3 C3

G,3 D2 11

KANO MODEL

G3 E2 1,2
G3 Fl 1,3

G,3 G,3

!

CAPABILITE

Définir la pondération des objectifs

stratégiques

"Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur —JFIE 2023

ALIGNEMENT RS

S ——
UNIVI iRSl’["]“.- dela VALEUR
VALUE UNIVERSITY



Evaluer les CompOsantS (quirépondent aux exigences)

Acceptabilité

* Pain (risque ou difficulté)
Utilisateurs = acceptabilite
1. ++ invisible pour les utilisateurs
2. + visible mais positif
3. - négatif
4. - - inacceptable

Durable

Faisable

19

A
++ ®

[ :: <:::)
O

- - - + ++
» Faisabilité

* Pain (risque ou difficulté)
Technique = faisabilite
1. ++ on fait deja

Impact Environnemental
=durabilite 5 pgsitif

O Neutre ST
2. + on sait faire

O Negatif 3. - d’autres savent faire
4. - - science fiction

"Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur —JFIE 2023

JOURNEE

FRANCAISE DE
L'INGENIERIE DES
EXIGENCES 2023

‘ Mesurer I'impact des composants

CAPACITE

UNIVERSITE 44 VALEUR
VALUE UNIVERSITY



JOURNEE

. FRANCAISE DE
Mesurer la valeurdes solutions LINGENIERIE DES

EXIGENCES 2023

CAPABILITE Intérét de la solution \

Satisfaction des besoins pondéres

CAPACITE Impact de la solution > VALEUR
Risque social, technologique et QUALITAT IVE
environnemental
Alignement stratégique TBI
ALIGNEMENT : otal Benefits Index
Adéquation avec les objectifs de la solution / fndel- Gfi}i&f dgs ééf}éﬁces
stratégiques
: - VALEUR
COUT DUL(('::zCLE DE VIE J>' QUANTITATIVE

Life Cycle Cost
Codat du cycle de vie

J RO 4, de le . 1
20 "Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur —JFIE 2023 VALUE UNIVERSITY
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Analyserla valeur des solutions

FonctionE | Fonction D Fonction A Fonction B | FonctionC Total
Composant 1 30€ 10€ 40 €
Composant 2 35€ 35€
Composant 3 3€ 12 € 5€ 10€ 30€
Composant 4 6€ 6€ 6€ 18 €
Composant 5 3€ 2€ 3€ 4 € 12 €
Composant 6 2€ 31€ 33€
Composant 7 8 € 8 €
Composant 8 12 € 12 € 12 € 12 € 48 €
Colit de la fonction 5€ 33€ 57 € 62 € 67 € 224 €
Pourcentage 2,23% 14,73% 25,45% 27,68% 29,91% 100,00%
Juste codt de la fonction 5€ 30€ 20€ 60 € 70 € 185 €
Index Valeur (juste cout) 1,00 1,10 2,85 1,03 0,96 1,21
Pondération 10% 30% 20% 5% 35% 100%
Index Valeur (Pondérat.) 0,22 0,49 1,27 5,54 0,85 1,00

Matrice de transfert

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Colt vs Intérét de la fonction

Fonction E

Fonction D

Fonction A

W Co(it ™ Pondération

Fonction B

Fonction C

Répartition des fonctions

Fonction C
30%

"Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur —JFIE 2023

JOURNEE

FRANCAISE DE
LINGENIERIE DES
EXIGENCES 2023

Fonction E
2%

Fonction D
15%

Fonction A
25%

UNIVERSITE @& VALEUR
VALUE UNIVERSITY



JOURNEE

, FRANCAISE DE
CI‘G cT d C la Va 16 ur L'INGENIERIE DES

EXIGENCES 2023

A Utilité (TBI)

O Solution 1
¢ Solution 2
@ Solution 3

Solution 4

Capabilité

F'y
++ O

Droites de la Valeur Codt

(LCC) - O
LCV =

LCC - _ N "

- » Capacite
Life Cycle Value _
Valeur du Cycle de Vie Matrice de la Valeur

UNIVERSITE d VALEUR
"Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur —JFIE 2023 VALUE UNIVERSITY
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v

b
'}\,.

| RSITE i VATE LR
VALUE UNIVERSITY
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‘ "Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur =SSl 023




JOURNEE
FRANCAISE DE

LINGENIERIE DES CAS PRATIQUE

EXIGENCES 2023

« Service Commercial - Dépense de Formation

* Quelques chiffres:

« Dépense totale : 486 000 €
* Bureautique : 30%

« Management: 14%

« SoftSkill : 8%
+ Analyse : 5% Objectifs :

* Gestion 1 9% 1/ Diminuer de -20%
e Communication ;: 4%

. SaleForce * 30 % 2/ Mieux réepondre aux besoins

UNIVERSITE 44 VALEUR
VALUE UNIVERSITY



JOURNEE
FRANCAISE DE

LINGENIERIE DES CAS PRATIQUE

EXIGENCES 2023

Service Commercial (200 pers.)

» Parties Prenantes
« Responsables Clienteles
« Responsables Régionaux
* Assistants Commerciaux
Agents Commerciaux

Directeurs Commerciaux
« RH

UNIVERSITE @& VALEUR
VALUE UNIVERSITY



OUR Liste des exigences des P.P
b |
Identifiant Besoins / Objectifs / Fonctions AR 4 [|ldentifiant Besoins / Objectifs / Fonctions Acteurs
(ID) — Partie Prenante (ID) _ . Partie Prenante .
Descriptif Pour qui ? Fonction Descriptif Pour qui ? Fonction

Bl Faire des réunion a distance Gustave Malard Resp. Clientéle B26 Gérer larémunération Constance Weinst Resp. Régional
B2 Justifier des décisions Travic Slavit Resp. Clientéle B27 Répartir les 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 colits Etienne Bucheron Resp. Régional B30 Gérer les priorités Gustave Malard Resp. Clientele
B6 Comprendre besoins client Constance Weinst Resp. Régional B31 Faire des promotions commerciales Travic Slavit Resp. Clientele
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 Gérer ses 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. Clientele
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. Clientele
B15 Construire des argumentaires de vente ||Patricia Valindev Assistant Commercial B40 Récolter les besoins des clients Patricia Valindev Assistant Commercial
B16 |Vendre 3 distance Gustave Malard Resp. Clientele B41 |construire des offres sur-mesures Cédric Kalic Directeur Commercial
B17 |Obtenir des rendez-vous Gerard Paratchi Assistant Commercial B42 |Geérerles équipes Cédric Kalic Directeur Commercial
B18 |Gérerla relation 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  |Gérerdes entretiens Constance Weinst  |Resp. Régional BAS _ |Faire des démonstrations en directe Travic Slavit Resp. Clientele
B21 |Animerune réunion Cédric Kalic Directeur Commercial B46  |Organiser des webinaires Patricia Valindev Assistant Commercial
B22 |communiquer au téléphone Constance Weinst Resp. Régional B47 _ |Se connecter adistance 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 B50  |Comprendre le langage corporel Phil Devon i

B51 Gérer son stress Phil Devon RH

B52 Prévoir des tendances Travic Slavit Resp. Clientele
26 B53  |Gérer historique client Yong Kong Agent commercial
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LINGENIERIE DES Structurerles besoins
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Besoins stratégiques Besoins des parties prenantes Exigences de la solution
1.1.1.1.1
Fonction
1.1.1 1.1.11
] Fonction 1] Fonction =3
4] Fonction
B Fonction B
1.1.2
N Fonction
1
N Fonction il | 2
] Fonction
But, Mission |
1.3
Fonction Groupe fonctionnel
2111 21111
X XK Fonction | Fonction
] Fonction [ Fonction
21.1.2
] % " 4 u Fonction
/ "? ’ Fonction I
Creativity
O . 2.2
& Innovation _
» Rapidly Improving Fonction
B Processes, Product

A Development and
Solving Complex
y Problems

:\é’ - Pour quoi ? 4=m =) Comment ?

|
UNIVERSITE 44 VALEUR
VALUE UNIVERSITY
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FRJ = - = Form-Commercial V1 - Visio Professionnel

I
L Ih Fichier Accueil Insertion Dessin  Conception Données  Processus  Révision  Affichage  Développeur [RZACiIgE Aide  ACROBAT Q Rechercher des outils adaptés

EX @ Eﬁ? Q[: 2[: e"'?l_." 0 ﬁ %{ éi U Largeur u Hauteur e 0

[ ]

Q,. Partager

g G D

o0

) ) ) ; - ) - i Fonction w Fonction - )
Mouveau  Importation | Fonction Fonction Fonction  Supprimer  Couperla | Caractériser Ajouter Décaler Décaler Changerla Changer Modifier le Assistance
Diagramme Excel ET OU  QUAND ' laFonction  Fonction la Fonction = Commentaire  vers le Haut vers le Bas ~ Fonction  la couleur Valeur |34 Valeur |13 Diagramme ~ -
Créer Ajouter / Supprimer des Fonctions Modifier les Fonctions A
des clisnts "
3 13 s
Formes < - =
| | amdre aux dients ||| Cammuniguer dans la [ | N

in‘ernationaux Ianl;.l:luu clent Trasduine les s

Rechercher des formes - ,O || Communicuer avec s
régions
1s
| Camprendre la
Autres formes  » langage coporel
. A1 411
Formeg rapldES [ | Gérerdes enfratiens [~ | D:E:;E;::S
FASTr - Tree Stencil EE
| arpumentaires de
wEmbe
Déposer les formes rapides ici | | Fare des prometions
cammerciales
AT
Accader au catalogue
a de prix
C=--1] Fonction
A3 42T A2
|| Faire des propasitions | || construire des offres Sustifisr des décisi
cammerciales sur-mesures ustiar = derisions

E’ Commentaire FEET]

Mégacier les meileus

Aocnoitre les colts
impalences du H
TITRE T servie commmareld 11T T T T T T T T 71T TTT = -T=
Tltre HI'I TE”F: J':"LUTEUF e e - El:nlprendrr besoins | ﬁ;uller les besping
client des clients
DHTE Date - SCCIFIE Llne —| Rediger des contrats
— - 4%1
Legende FR - Legende EN [ érer historicue clisnt
- A e shar &
c c FOF‘ICTIOF‘I UHE - u disl.u:_u:n:ll:u bra:e
Objectif Fois N client
client 4353
. |1 Lhiliser e module E-
Fonction Tout facture
le Temps P
ry 1 GErar un pipe
| ‘Gérer la relation client [
AL
COMIMURKILET 30
el phans

[
Faire das

demonstrations en

direcie -

28 Page 1 Ter Niv Page 2 Page 4 Page 6 Page 5 Toutes & ®
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Gérer les équipes

2

Gérer ses activités

Accroitre les 3
compétences du Vendre aux clients
service commercial internationaux

4

Gérer la relation client

5

Faire des
prévisionnels de vente

—————
UNIVERSITE 4 VALEUR

29 "De la Business Analyse a la Valeur, il n'y a qu'un pas" par Cédric Berger, ©Mark International, Oct. 2023 VALUE UNIVERSITY



JOURNEE
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L'INGENIERIE DES
EXIGENCES 2023

30

Structurerles besoins

Gérer les équipes

4.21 .
Construire des
argumentaires de
vente

4.1

Gérer des entretiens

4.2.2
Faire des promotions
commerciales

Gérer ses activités

Accroitre les
compétences du
service commercial

3
Vendre aux clients
internationaux

4.2
Faire des propositions
commerciales

4.23 1
Accéder au catalogue
de prix
4.2.3 4.23.2

construire des offres
sur-mesures

Justifier des décisions

4

Gérer la relation client

Faire des
prévisionnels de vente

4.3
Gérer une base de
client
4.4

Convaincre les clients

4.23.3
Négocier les meilleurs
colts
4.24 4.24 .1
Comprendre besoins Récolter les besoins
client des clients
4.2.5

Rédiger des contrats

4.5
Gérer les conflits
clients

4.6

Vendre a distance

"De la Business Analyse a la Valeur, il n'y a qu'un pas" par Cédric Berger, ©Mark International, Oct. 2023
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BN Analyserles besoins
EXIGENCES 2023

BN % @/

MUST

@AGILE @AG!LE @AGILE

KANO MODEL

LA COMPARAISON PAR PAIRES
A B c D E F G H
A: Appreciation A3 A3 Al A3 A2 A2 | A3
B: Achievement ¢3 B2 B3 82 G2 B3
C: Work conditions €3 €3 €3 63 €3 e | J
D: Power/Influence D3 D2 G,3 D2 1,1 — - p P pe— o
E: Creativity 2 G3 | E2 1,2
F: Interest G3 F1 13
G: Financial benefits G3  G3
H: Relationships 1,3
I: Self development

UNIVERSITE 44 VALEUR
VALUE UNIVERSITY



JOURNEE
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L'INGENIERIE DES

EXIGEN(

Identifiant

Besoins / Objectifs / Fonctions

Analyserles besoms

(D) Descriptif MuSCoW Kano 1
Bl 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 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 Gérer la relation 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 Indifférent
B25 Affecter des primes Should Attrayant

32

Identifiant Besoins / Objectifs / Fonctions
(D) 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 Gérer une 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
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Analyserles besoms

r r r r r r r r r
Besoins principaux (stratégiques) .
N 2 &
1 O & K\
2 < 2
. S 4.1 Q}Q & Q& xS (96
Gérer les équipes < o /. &/ ¢ €/ & QQ}
Gérer des entretiens <& 6{"\ Q’}\Q’Q $ ¥ é\é\ o & (._)\oﬂ‘
S Ko"QO N oé\\ . \a,@o &
2 c,)’b \S“ c,e Q < (}Q’ C S o Q
& 2 & S <~/ S > )
O 5 O ea)@ N @\(\ NG 5 ebe
: it & ) Q . ) @ .
Gérer ses activités 42 } (';Q} AQ'Q (SQ} @\‘ 0‘?} S (9@« Aef\ <(,b\&
Faire des propositions -
commerciales Objectifs / Criteres stratégiques B C D E F G H I J |Total |Poids
Accroitre les 3 o
compétences du Vendre aux clients A 1. |Gérer les équipes 2B 3C 1A | 2E 1F | 3G | 1A | 1A 2) 3 4%
' ' internationaux
service commercial 4.3 B 2. |Gérer ses activités 2C | 1D | 2E 1B [ 2G | 1H | 2l 2B 5
Gérer une base de
2 client C 3. |Vendre aux clients internationaux 2C 1E 2C 1G | 3C 1i 2C 14 | 19%
Geérer la relation client [T D | 4.1 |Gérer des entretiens 2| 2F | 1D | 1H | 2l 1) 2 3%
4.4 E 4.2 |Faire des propositions commerciales 1E 1E 2E 2| 2E 14
5 Convaincre les clients . . o
Faire des F 4.3 |Gérer une base de client 2F 2F 11 1E 7 10%
previsionnels de vente G 4.4 |Convaincreles clients 1G | 1G | 2G 10 | 14%
4.5 H 4.5 |Gérer les conflits clients 1l 2H 4 5%
Gérer les conflits
clients | 4.6 |Vendre a distance 21 11 | 15%
J 5. |Faire des prévisionnels de vente 3 4%
4.6

33

Vendre a distance
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Analyserles besoms

. | | . | . |
Exigences Priorités Attentes |Pondération Ordre Exigences Priorités Attentes | Pondération
nivli | niv2 | niv3 | niv4 nivs MuSCoW Kano Poids (%) nivli | niv2 | niv3 | niv4 nivs MuSCoW Kano Poids (%)
Gérer les équipes Should Attrayant 4% 4.3 Gérer une base de client Must Proportionnel 10%
: Gérer la rémunération Could _ 4.3.1 Gérer historique client Must _
1.1.1 Affecter des primes Should Indifférent 4.3.2 Se connecter a distance ala base client Must Indifférent
12 Répartir les clients Could Indifférent 4.3.3 Utiliser le module E-facture Could Proportionnel
'1.3 Optimiser les déplacements Should 4.3.4 Gérer un pipe Must Indifférent
2 Gérer ses activités Should 7% 4.4 Convaincre les clients Must Indifférent 14%
_,2'1 S'organiser Would Indifférent [2.4.1 Savoir communiquer Must Attrayant
211 Gérer les priorités Must Attrayant 4.4.1.1 communiquer au téléphone Must Attrayant
r2.2 Suivre |es dépenses Would Indifférent 4.4.1.2 Faire des démonstrations en directe  Should Attrayant
2.2.1 Gérer les frais Must 4.4.1.3 Faire des réunion a distance Must Attrayant
2.3 Gérer son stress Could Proportionnel 4.4.1.4 Animer une réunion Must Attrayant
_,2'4 rédiger un rapport de visite Must Indifférent 4.4.2 Obtenir des rendez-vous Must Indifférent
3 Vendre aux clients internationaux Should Indifférent 19% 4.4.3 Répondre aux objections Must e
3.1 Savoir parler chinois Must Indifférent 4.4.4 Construire des prototypes Could Attrayant
3.2 Connaitre la culture des clients Would Indifférent 45 e las aoniie dicrs Must Attrayant 5%
3’-3 Communiquer dans |a langue du client Should _ 451 Gérer les réclamations clients Must Attrayant
3.3.1 Traduire les mails Could Indifférent 4.6 T — Should indifférent 15%
3.4 Communiquer avec les régions Must Attrayant ""5 Faire des prévisionnels de vente Could 4%
r3.5 Comprendre le langage corporel Could Indifférent 51 Constuire prévisionnel Should Indifférent
4 Gérer la relazion client Must Indifférent = 5.2 Prévoir des tendances Should Attrayant
4.1 Gérer des entretiens Could Proportionnel 0 . o
II21.1.1 Organiser des webinaires Must Indifférent > 2ulvre Jes statlstiques de ventes —
4.2 Faire des propositions commerciales Must Indifférent 19%
42.1 Construire des argumentaires de vente Should Indifférent
4.2.2 Faire des promotions commerciales Should Proportionnel
4.2.3 construire des offres sur-mesures Should Indifférent =
42.3.1 Accéder au catalogue de prix Could CAPABILITE
4.2.3.2 Justifier des décisions Should Proportionnel
4.2.3.3 Négocier les meilleurs colts Would Proportionnel . .
'4.2.4 Comprendre besoins client Must Proportionnel Interet deS beSOInS
4.2.4.1 Récolter les besoins des clients Must Attrayant
r4.2.5 Rédiger des contrats Must Proportionnel UNIVERSITE d 4 VALEU I{‘
VALUE UNIVERSITY
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mm) Mesurer I'impact des solutions
Acceptabilité

++ @
* Pain (risque ou difficulté) ® ® Py
Utilisateurs = acceptabilitée PP

1. ++ invisible pour les utilisateurs + o ® m
2. + visible mais positif o o
3. - négatif NS
4. - - inacceptable B @

- - - + ++

Durable » Faisabilité

Impact Environnemental * Pain (risque ou difficulté)

b = durabilité 5 pogitif Technique = faisabilité
O Neutre 1. ++ on fait déja
Négatif 2. + onsait faire
O egatl 3. - d’autres savent faire
Q Inacceptable 4. - - science fiction

UNIVERSITE /& VALEUR
35 "De la Business Analyse a la Valeur, il n'y a qu'un pas" par Cédric Berger, ©Mark International, Oct. 2023 VALUE UNIVERSITY



JOURNEE

FRANCAISE DE CcoUT DU CYCLE
L'l DE VIE — 1
| Acceptabilité Faisabilité Ac.c ptabilite
Liste des formations ; Colit Sociale (CaS) (CaF) Env"&:;;nent Capacité y
< CAPACITE

ID Description Nb Unit. € 1 1 )
Bl Formation Microsoft Team 100 200 20 000 2 4 1 8 ImpaCt deS SOIUtlonS
B2 Formation Zoom 100 150 15 000 4 1 1 4
B3 Formation Clockify 100 150 15 000 4 2 1 8
B4 Formation Calendy 100 150 15 000 4 1 1 4
B5 Formation Microsoft Skype 100 200 20 000 4 4 1 1A
M1 Servant Leader Agile (certif) 10 600 6 000 3 sélection des modules de formation
M2 Manager l'incertitude 40 500 20 000 2
S1 Méditation & Pleine Conscience 40 450 18 000 1 4,0
S2 Le langage corporelle 50 200 10 000 4 0
S3 Gestion des personnalités (+Test) 50 400 20 000 3 0 0 0 0 0“
C1 Communication non-violante 40 200 8 000 4 o
C2 Les techniques de vente 100 600 60 000 4
C3 Certification PNL 20 1500 30 000 2 3,0 §
Cca Gestion des risques interculturelles 20 700 14 000 4
Al Comprendre les besoins 50 450 22 500 4
A2 Analyse de données statistiques 20 1500 30 000 1 -
A3 Analyse de marché 10 1500 15 000 1 %
A4 Business Model 10 750 7 500 1 £ 20
G1 Gestion budgétaire 20 1000 20 000 1 g
G2 Optimisation des co(its 10 750 7 500 2 <
G3 Platforme e-Vente 25 2500 62 500 4
SF1 SaleForce Niveau 1 100 200 20 000 3
SF2 SaleForce Mobility 30 400 12 000 2 1,0
G4 Gérer ses priorités (online) 50 100 5000 4
C5 Formation Langue étrangere 50 500 25 000 2
B6 Formation Outils Microsoft 360 50 400 20 000 3
C6 Techniques de communication 100 600 60 000 3

0,0

0 1 o 3
Faisabilité
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- Scénario 2 Scénario 3 - Scénario 5 Scénario 6 - Scénario 8
Composants de Solution /
.y . Capacité L ; . . :
idées / projets (CcC) Sltuatl;:tggctuelle Global Microsoft Global SAS sans Softskill | " ge:ethue Opti ge;ethue Quick win CertYou
ID Description 486 000 332 000 332 000 212 000 261500 255000 85500 320 000
B1 Formation Microsoft Team 8 X X
B2 Formation Zoom 4 X X
B3 Formation Clockify 8 X
B4 Formation Calendy 4 X X X
B5 Formation Microsoft Skype 16
M1 Servant Leader Agile (certif) 9 X X
M2 Manager l'incertitude 8
S1 Méditation & Pleine Conscience 4 X X X
S2 Le langage corporelle 16 X X X X
S3 Gestion des personnalités (+Test) 12 X X
C1 Communication non-violante 12 X X X X X
C2 Les techniques de vente 16 X X X X X
C3 Certification PNL 4 X X
c4 Gestion des risques interculturelles 8 X X X
Al Comprendre les besoins 16 X X X X X X
A2 Analyse de données statistiques 2 X X X
A3 Analyse de marché 3 X
A4 Business Model 2 X X
G1 Gestion budgétaire 3 X X X
G2 Optimisation des co(ts 4 X X X X
G3 Platforme e-Vente 8
SF1 SaleForce Niveau 1 9 X X X X X
SF2 SaleForce Mobility 2 X X X X X
G4 Gérer ses priorités (online) 16 X X X
C5 Formation Langue étrangére 6 X X X X
B6 Formation Outils Microsoft 360 9 X
C6 Techniques de communication 12
BT Bureautique 6 X
MG Management 12 X
SK Softskill 8 X
AN Analyse 9 X
GE Gestion 9 X
(6(0) Communication 6 X
SF SaleForce 4 X

"De la Business Analyse a la Valeur, il n'y a qu'un pas" par Cédric Berger, ©Mark International, Oct. 2023

UNIVERSITE 4% VALEUR
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CAPABILITE Intérét de la solution \

Satisfaction des besoins pondéres

CAPACITE Impact de la solution > VALEUR
Risque social, technologique et Q U AL ITAT IVE
environnemental
Alignement stratégique TBI
ALIGNEMENT de |a solution / Total Benefits Index
Adéquation avec les objectifs Index Global des Beneiices
stratégiques
.
- VALEUR
COUT DU CYCLE DE VIE ~
[ | QUANTITATIVE
LCC
Life Cycle Cost
Codat du cycle de vie
38 "Au-dela des exigences, la Valeur..." par Cédric Berger - © Université de la Valeur — LS

VALUE UNIVERSITY
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FRANGAISEDE Analyserla solution Solution actuelle

EXIGENCES 2023 — - — —

N
Commercial Ny -
> Y 4
, Q Q Q
Dépenses P & ¥
. Q’b O(Q x_ 66
Formation 2019 & S &S (;é \O
& © & & N X2 i
w5 5 X Q e < C N
Q/c) '&Q/ (’\\' R “)\ b (}\ .\f‘) (JQJ ‘\0
3 A S X Q >’ < Q <G
‘eos rb(’ \5\~ Q/Q QKO A KQ/\ Q,O 6\(9 Qﬁe
& &’ e < N & ¥ & e? N
& & N & & & &£ 2 & &
(oQ/ (:)Q/ QQ/ (96 <<fb (gQ/ (JO (DQ/ A@ <<fb
A B C D E F G H | J
Bureautique . € 29000€ | 20% | 29000€ | 20% | 29000€ | 20% | 29000€ | 20% . € 29000€ | 20% . € . € € 145000€ | 308
Management 70000 € | 100% - € - € S 3 - £ - € S 3 - € - € - € 70000€ | 14°
SofSkill 4625¢€ | 13% | 9250€[ 25% | 4625€| 13% | 4625€| 13% | 4625€] 13% . € 9250€ | 25% . € € P, 37000€ | &
Analyse - € - € - € - € 25000 € | 100% - € - € - £ - € - £ 25000 € °
Gestion 13350 € " 30% 8900 € r 20% - £ - £ 8900 € | 20% 4 450 € I 10% - € - £ - £ 8900€ | 20% 44 500 € 0
Communication € € 6000€ | 31% € 3000€ | 15% . € 9000€ | 46% | 1500€ [ 8% € € 19500€ | 4
SaleForce 18 125 € " 13% 18125 € r 13% 3 - £ 18125€ | 13% 54 375 € I 38% - € 18125€ | 13% - £ 18125€ | 13% | 145000€ | 30¢
Cout de la fonction | 106 100 € 65275 € 39625 € 33625 € 88650 € 58825 € 47 250 € 19625 € - € 27 025 € 486 000 €
Objectifs / Critéres stratégiques B|c|D|E|F|G|H]|[ 1| [total|poids Distribution des colits par fonction
A 1. |Gérer les équipes 2B ) 3C | 1A | 2E 1F | 3G | 1A | 1A 2) 3 4%
B 2. |Gérer ses activités 2C 1D | 2E 1B | 2G | 1H 2l 2B 5
C 3. |Vendre aux clients internationaux 2C 1E 2C 1G | 3C 1l 2C 14 | 19%
. D 4.1 |Gérer des entretiens 2E 2F 1D | 1H | 21 1J 2 3%
PO I ds par E 4.2 |Faire des propositions commerciales 1E 1E 2E 21 2E 14
fon cti o n F 4.3 |Gérer une base de client 2F 2F 1l 1E 7 10%
G 4.4 |Convaincre les clients 1G | 1G | 2G 10 | 14%
H 4.5 |Gérer les conflits clients 1I 2H 4 5%
| 4.6 |Vendre a distance 2l 11 | 15% 4 ‘
39 J 5. |Fairedes prévisionnels de vente 3 4% gl‘L‘ ‘L[ [




- scémaol :
Pondération| Juste coiit Situation Actuelle 2019 SO u t I O n a Ct u e e
par pair (Vp)| pondéré b
ou Activités, fonctionalités, Projets,... Répartition (%) (Cp) |Ecart Valeur stratégique| Colt par fonction (Ce) Juste Colt (Vs)
Gérer les équipes 4,1% 15978,08 21,8% 0,18 106 100,00 19 972,60|
Gérer ses activités 6,8% 26630,14 13,4% 0,07 65 275,00 33 287,67
Vendre aux clients internationaux 19,2% 74564,38 8,2% 0,11 39 625,00 93 205,48 ) o ) A
Gérer des entretiens 2,7% 10652,05 6,9% 0,04 33 625,00 13315,07 Répartition des fonctions par colt
Faire des propositions commercia| 19,2% 74564,38 18,2% 0,01 88 650,00 93 205,48
Gérer une base de client 9,6% 37282,19 12,1% 0,03 58 825,00 46 602,74 0% g9 W Gérer les équipes
Convaincre les clients 13,7% 53260,27 9,7% 0,04 47 250,00 66 575,34 4%
Gérer les conflits clients 5,5% 21304,11 4,0% 0,01 19 625,00 26 630,14 W Gérer ses activités
Vendre a distance 15,1% 58586, 30] 0,0% 0,15 0,00 73 232,88 10%
Faire des prévisionnels de vente 4,1% 15978,08 5,6% 0,01 27 025,00 19 972,60 = f\f'endre aux clients
Total|l  100% 486 000 € 0,65 486000 486000 ntermationatx
Co0t du scénario (CS) Gérer des entretiens
Valeurinitial]l 486000€ Index Valeur 0%
Stratégique (1VS)
St o W Faire des propositions
Objectlf 388 800 € 35% valeur initial 12% commerciales

Colt réel de la fonction vs Co(t attendu

B Colt réel (Ce)

W Colt attendu (Vs)

13%

W Gérer une base de client

120000 £ W Convaincre les clients
Index Valeur Qualitative
100000 £ B Gérer les conflits clients
Capabhilité % (Ch)
| -
wy W Vendre a distance

Capacite % (Cc) F08% 80000 €
Alignement (IVS) 35% 0000 ¢

. 40000 €

Index Global Bénéfices (TBI) Agoy
20000€ I II
0€ I
w5 x&" ) o X x> ] @ @
0\(\) . 1&{‘?‘ \\Q'(\ K}Q'(\ \.\0(\ \.\Q‘{\ \\@Q ‘\\Q:{\ @Q\(’ Zé‘
o & 4© <@ & b?}' O O 5 o
Ali t (IVS) : 35% C A A A A A A A
ignemen : 35% A A A I
«® (:';zf‘ \‘Q? b@i‘ &b’ (\)‘i‘e (\A'b\ {\‘?f’ \\e’{\ ) ;L\‘-J\O .
© @ o <& o & UNIVERSITE ¢4 VALEUR
© © o

40 VALUE UNIVERSITY
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Calcul des «index valeur» des scénarios

Scénario2 Scénario 3

Index Valeur Qualitative

41

Scénario5 Scénario 6 BRE-NLELLWA Scénario 8
Gen 1 Gen 2 Quick Win CertYou
8 8

Microsoft SAS
Capabilité % (Cb) 38% 91% 88% 67% 7% 3% 18% 53%
|
Capacité % (Cc) 70% 69% 71% 63% 73% 75% 83% 75%
Alignement (IVS) 35% 47% 39% 13% 36% 50% 12% 40%
Index Global Bénéfices (TBI) 48% 69% 66% 48% 65% 70% 38% 56%
Index Valeur Quantitative 0,0% 31.7% 31.7% 56,4% 49,0% 53.4% 82.4% 34,2%
Colit des scénarios (LCC) T 486 000 332 000 332 000 212 000 248 000 226 500 85 500 320000
Valeur du Cycle de Vie (LCV) 0,10 0,21 0,20 0,22 0,26 0,31 0,44 0,18

UNIVERSITE 4% VALEUR
VALUE UNIVERSITY
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} Utilite (TUI) ; mm) Comparer les solutions

Capabilité

A
++ O

Droites de la Valeur Codt Q Q
(LCC)

TBI + ++
LCV - LCC » Capacite
Matrice de la Valeur
Life Cycle Value

|
UNIVERSITE /& VALEUR
"De la Business Analyse a la Valeur, il n'y a qu'un pas" par Cédric Berger, ©Mark International, Oct. 2023 VALUE UNIVERSITY
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Scenariol  Scénario2 | Scénario 3 FScenariody Scenario5 Scénario6 BRI EHLFA Scénario 8
Réf. 2019 Micros oft SAS Quick Win CertYou

Index Valeur Qualitative
sans soft Gen 1 Gen 2

Capabilité % (Cb)

k|
Capacité % (Cc) 70% 69% 71% 63% 73% 75% 83% 75%
Alignement (IVS) 35% 47% 39% 13% 36% 50% 12% 40%
Indice d'Utilité Global (TUI) 48% 69% 66% 48% 65% 70% 38% 56%
Index Valeur Quantitative 0,0% 31,7% 31,7% 56,4% 49,0% 53,4% 82.4% 342%
Colt des scénarios (LCC) 1 486 000 332000 332000 212 000 248 000 226 500 85500 320 000|

Matrice de de la valeur
100%

90%

80%

70%

60%

50%

Capabilité

40%

30%

20%

10%

0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 10(

43 Capacité

Droites de la valeur
(Capabilité - Cb)

100%
90%
80%
70% )
—8—Scénario 1
ﬁ 60% —@— Scénario 2
~Q
= 50% —&— Scénario 3
]
g —®— Scénario 4
S 40%
—@—Scénario 5
30% —@—Scénario 6
20% —@—Scénario 7
..
10% —8—Scénario 8
0%
0 100000 200000 300000 400000 500000 600000
Codt (€)
Droites de la valeur
( Total Utility Index)
100%
90%
80%
70% —8—Scénario 1
— 60% —@— Scénario 2
E —@— Scénario 3
«w 50%
g ’ —&— 5cénario 4
=
S 40% / —8—Scénario 5
30% —@— Scénario 6
—8—Scénario 7
20% P
—@— Scénario 8
10%
0%
0 100000 200000 300000 400000 500000 600000
Colit (€)
o UNIVERSITE 4 VALEUR
-20% VALUE UNIVERSITY
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« Service Commercial - Dépense de Formation
Objectifs :

1/ Diminuer de - 20%

2/ Mieux répondre aux besoins

 Avant . Aprés
Dépense formation : Dépense formation :
486 000 € 330 000 € (- 32%)
Adéquation Objectifs : Adeéquation Objectifs :
35% (IVS) 47% (IVS) (+12 points)

Capabilité (Cb) : 38% Capabilite (Cb) : 91% (+53%_) p

VALUE UNIVERSITY
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