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LE TEST DE LA DEMANDE AVANT LA ce ovs o o0
CONSTRUCTION WE e Condimnension

flowlysis.

Impact sur la qualité (FTR) [ ] Faible Difficulté d'implémentation [ ] ] Moyen
Avant de construire une offre, on compte les clients réels qui font le geste d'y aller. Le seuil qui Impact sur I'Opex / Capex HEN Elevé Difficulté de maintien (] ] Moyen
décide s'écrit avant le test, et le client sait la vérité au plus tard juste aprés son geste.
[ ] Faible W Moyen B Elevé N/A (sans objet)
AUssI APPELE fausse porte ou smoke test, une forme de prétotype (Savoia) PRINCIPE QU'IL APPLIQUE apprendre avant d'engager, fiche P-08
SE PREPARE EN une journée pour écrire I'hypothése, le seuil et le message au client  SE FAIT EN 2 a 6 semaines, selon le nombre de clients exposés
LEVIER PRINCIPAL Co(t D'APRES D.Bland et A. Osterwalder, Testing Business Ideas, 2019 - A. Savoia, The Right It, 2019
I Le probléme auquel ¢a s’applique 2 Comment ¢a marche S Les piéges de I'implémentation
Et ce qu'il vous colte chaque année La mécanique, en clair Ce qui fait rater, et ce qu'on fait a la place
CE QUE VOUS VOYEZ DEJA L'IDEE EN UNE PHRASE
e L'offre est lancée parce que trois grands clients ont dit qu'elle les intéressait. On ne demande pas au client s'il achéterait. On lui présente I'offre la ou il achéte déja, et AU LANCEMENT Demander au lieu d'observer
e Le questionnaire donnait 60 % d'intéressés. Six mois aprés, 3 % ont souscrit. on compte ceux qui font un geste qui leur colte quelque chose. Repondre oui a un questionnaire ne codte rien, et ne dit rien de I'achat.
' — Compter un geste qui codte au client : son temps, ses coordonnées, sa signature.
e Le seuil de réussite se fixe apres les premiers chiffres, et il est toujours atteint. LES GESTES, DANS L'ORDRE
1 Reprendre I'hypothése de demande la plus risquée (fiche 0-43). .. . . .
OU PART L'ARGENT o . . ) . AU LANCEMENT Ecrire le seuil aprés les chiffres
Une offre sans demande codte tout ce qu'on a engagé : recrutements 2 Choisir un geste qui engage : un clic, un rendez-vous, une lettre d'intention. Tout résultat devient encourageant, méme un taux qu'on aurait refusé la veille.
développement, formation, lancement. Puis I'année passée & la défendre. 3 Ecrire un seuil par geste et la décision qu'il déclenche, signés par celui qui porte — Seuil et décision écrits et signés avant le premier jour du test.
I'offre.

L'ORDRE DE GRANDEUR, A LA LOUCHE o ) . ) ) ) seNDANT  Choisir les clients du test
Comptez-le sur vos chiffres. Un ordre de grandeur suffit pour décider d'essayer. 4 Placer la porte la ou le client achéte : espace client, conseiller, commercial.

. s R . Les commerciaux choisissent les clients favorables. Le taux mesure leur tri.
5 Dire la vérité au plus tard apres le geste, avec une suite : un rappel.

COMBIEN DE FOIS / CE QUE CA COUTE PART QU'ON EVITE DEPENSE EVITEE / — Une liste tirée d'avance, et le méme script pour chaque client de la liste.
AN A CHA E FOI . AN . . oz . . F e . . .
_ ¢ QU_ o1s offres restées sous L 6 Compter sur la durée prévue, comparer au seuil écrit, appliquer la décision écrite.
offres ou options x construction et x leur objectif, qu'un = a écrire au
nouvelles décidées lancement d'une test aurait arrétées crayon, avant A . i PENDANT Laisser le client devant une porte close
dans I'année offre, en moyenne I'arbitrage LES REGLES D'HONNETETE . . p, . '
. . . e N N , . Il clique, ne trouve rien, et appelle. Le test crée de la demande d'échec (fiche 0-20).
En ligne, le client sait la vérité juste aprés son geste. En face a face, I'offre est dite en L . ) ,
. , . R , . , . . . . — Un message honnéte juste aprés le geste, et des conseillers prévenus.
QUAND GA NE SERT A RIEN préparation dés le début, avec prix et date. On n'encaisse jamais sans livrer. Aucun test
Pour une offre imposée par la loi, ou moins chére a construire qu'a tester. ou la déception ferait du tort : un soin, un sinistre, une détresse.
DANS LA DUREE La fausse porte qui reste ouverte
LE SIGNE QUE CA A MARCHE Le test est fini, la page reste, et des clients cliquent encore six mois apres.
Le comité redessine I'offre sur un chiffre compté, sans toucher au seuil. — Une date de fermeture écrite au départ, et un nom en face du retrait de la page.
4 Un exemp|e CE QU'ILS ONT FAIT Six semaines de test, et un seuil par canal signé avant le premier jour. Ce que ga vaut
Cas type du tertiaire Une fourchette, et d'ou elle sort
LE DECLENCHEUR LE GESTE CE QU'ILS ONT VU LA DECISION
L'OBJET Quarante recrutements Fausse porte dans I'espace 5,7 % et 11,7 % de gestes, Aucun recrutement. Un forfait Le test ne vend rien. Il dit que I'offre, telle que dessinée, ne paiera pas son équipe.
La garde d'enfant malade sous 4 h, vendue aux présentés au comité, sur la p RH, et offre en préparation p sousles 30 % et 15% exigés. B de gardes inclus au contrat, LE GESTE OBSERVE
- . 5 foi de 58 % d'intéressés. proposée a son prix par les 17 sur 23 la voulaient dans testé a son tour. o, o, o, o,
employeurs par une société de services a la gy A — 5,7 % pour 30 %, 11,7 % pour 15 %
personne.
16 clics en fausse porte sur 280, 7 lettres sur 60 : chaque canal sous son seuil (6,8 % au total)
CE QUI CLOCHE 1. CE QUE COUTE LE GESTE, ET CE QU'IL PREDIT 2 - LE COMPTE, FACE AU SEUIL ECRIT AVANT
Quarante recrutements prévus avant d'avoir signé un Engagement écrit, Espace RH - fausse porte | 16/280 CE QUI N'EST PAS ENGAGE

sans paiement

seul contrat. Proposée au prix réel _ 5,7 % : ’|,3 |V|€ pa-r an
par le conseiller Signer Commerciaux - lettre d'intention 7160 40 int t 32 5K€ cf iIs d eyl AU
' Liste d'attente lettre d'intention _ 17 ‘,/,' 40 Intervenants x 52,0 charges, que ces seulls devalent justrier
CE QU'ILS REGARDAIENT AVANT al'ouverture Rencontrer son nom engagé R
Un questionnaire aux DRH clientes : 58 % Bouton vers une offre — rendez-vous Ensemble, pour mémoire 23/340 " ‘ ’
pas encore construite S'inscrire une heure donnée I s s LA PERTE EVITEE, PREMIERE ANNEE
d'intéresseés. «Ca miintéresse » T T
au questionnaire Cliquer 5 CEEG TS seuils écrits avant : 30 % en clics, 15 % en lettres 220 a 7 0 ke
. . fausse porte - a N o o .
. Dire oui CE QUE LES 23 ENTREPRISES ONT DEMANDE 1,3 M€ moins 25 a 49 contrats x 22 k€ (lettres : 11,7 % des 420, dont 50 a 100 % signent)

LES CHIFFRES DE DEPART ne compte pas GRS EEEEMEES 17 veulent la garde dans leur contrat actuel,
A I . sans nouvelle ligne de budget.
A relever avant d'écrire le seuil. N g g .

. . - N .. Plus | te colt ient. mi | orédit I'achat. Just a5 le cli +1a signat face a | dl' it LA DECISION ECRITE AVANT, APPLIQUEE CE QUE CA A COUTE
420 entreprlses C|Ie|’1tes pour | a|de a domIC”e us .e geste CO%J € au client, mieux il predit I'ac a . Just eiapres e clic, ou avant la signature en face a tface, Il apprend la verite. Aucun recrutement. Un forfait de dix gardes par an, 8 000 € et siX semaines
40 int i & " it13Me Encaisser un paiement n'est permis que si I'on sait livrer a la date dite. inclus au renouvellement, testé avec son propre seuil.

intervenants a recruter, soi ar an . . . .
! o P ) la page et le bandeau de I'espace RH, le script des commerciaux, un décompte chaque vendredi

22k€ de contrat annuel moyen prévu par entreprise A gauche les gestes, du plus gratuit au plus engageant. A droite le compte de I'exemple face au seuil écrit avant le test, et la décision qui en sort.
60 contrats nécessaires pour payer I'équipe dédiée

Au questionnaire, 58 % d'intéressés. Face au prix, 7 signatures sur 60 entreprises rencontrées.
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