L'idée ne fait pas tout.

Votre guide pour transformer une intuition en une véritable opportunité.
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“J'ai une super idée
d’application !”

On a tous eu ce flash. C'est une étincelle
formidable, le point de départ de
nombreuses aventures. Mais c’est aussi le
piege le plus courant.

Comme l'indique notre expérience,
'erreur fréquente est de partir de la
solution. C’est comme construire un toit
avant les fondations.
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Changeons de perspective. Oublions I'idée 5 minutes.

Quel probleme réel
cherchez-vous da résoudre ?

Une opportunité ne nait pas d'une solution, mais d’'un probleme. Une friction,
une frustration, un besoin non satisfait... C'est |a que se cache la vraie valeur.
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Un probleme n’existe
jamais seul.

Qui vit ce probléme de maniére
si intense qu'il serait prét a payer
pour le faire disparaitre ?

C’est votre client.

|dentifier précisément qui ressent la douleur
est crucial. Sans un client identifié, un
probleme n'est qu'une observation. Avec un
client, c'est un marché potentiel.
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Maintenant, on peut parler de I'idée.

aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa

Quelle solution unique et créatrice de valeur pouvez-vous
proposer a ce client pour résoudre ce probleme ?

Votre idée de départ est peut-étre la bonne, ou peut-étre qu'elle va évoluer. La solution est le
"comment", mais elle n'a de sens qu'en réponse au "quoi" (le probléme) et "pour qui” (le client).
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Vous venez de dessiner le
Triangle de I'Opportunité.
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C'est notre outil le plus précieux, et maintenant, c'est le votre.

Une opportunité solide se trouve TOUJOURS a l'intersection de ces trois points.

Ces trois éléments sont indissociables.
Si I'un des sommets est faible, toute la structure s'effondre.
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Voyons-le en action : un cas simple.

Je sais que ca peut paraitre un peu théorique, mais regardez
comme c’est logique une fois quon le pose comme ca.

r — N
2 min
0L )
Probleme: Client: Solution:
Probleme : Les longues files Client : Les actifs pressés qui Solution : Une application de
d'attente en boulangerie le veulent leur petit-déjeuner commande mobile avec un
matin font perdre un temps sans stress avant daller comptoir de retrait express
précieux. travailler. prét en 2 minutes.
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Méme les géants
suivent cette regle:
le cas de I'iPhone.

En 2007, le ‘génie’ de Steve Jobs n'a pas été
d'inventer une technologie, mais d’identifier
un triangle parfait.

e Probléme : Les téléphones étaient
compliqués, peu intuitifs pour aller sur
internet et accéder aux contenus
multimédias.

e Client: Le grand public, frustré par la
technologie mais désireux d’'une expérience
simple et puissante.

e Solution : L'iPhone. Un appareil tout-en-un
révolutionnaire par sa simplicité.
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Le triangle s’applique partout : I'exemple des services.

Entreprise: (R) Hellocasa [ Tafsquare
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Probleme: Client: Solution:
Probleme : Trouver un Client : Les propriétaires Solution : Une plateforme
plombier fiable et paniqués face a une qui met en relation avec
disponible en urgence est urgence comme une artisans vérifiés, avec
un cauchemar. fuite d'eau. devis transparents.
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Votre nouvelle casquette : celle de détective.

Pensez a I'entrepreneur comme a un détective. Il ne commence pas par
chercher I'arme du crime (la solution). Il commence par la victime (le client)
et le crime lui-méme (le probléme). C'est seulement apreés avoir compris

ces deux éléments qu'il peut résoudre |'affaire.
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Si vous ne deviez retenir qu'une seule chose...

Ne tombez pas amoureux de votre solution.
Tombes amoureux du probleme de votre client.



Alors, comment
devient-on détective ?

Pour aller plus loin : La veille et
I’étude de marché.

C'est votre prochaine étape essentielle.
Observez le monde, écoutez les
frustrations des gens, analysez les
solutions existantes. C’est sur le terrain
gue vous trouverez les veilerez les
meilleurs problemes a résoudre et que
validerez |la viabilité de votre
opportunité.
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Ce n’est pas que pour les créateurs d’entreprise.

Cette logique est un super-pouvoir en entreprise. Que vous soyez en marketing, en
management ou en développement produit, votre carriere décollera si vous savez
identifier un vrai probléme client et y apporter une solution pertinente. C'est ce qui

fait toute la différence.
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Votre boite a outils pour trouver une opportunite.

@ Le point de depart: Toujours le Probleme, jamais Ia Solution.
O
/\;\ Le Triangle d'Or : Probleme + Client + Solution = Opportunité.

Q Votre Role : Soyez un détective, pas seulement un inventeur.

La Clé du Succeés : Tombez amoureux du probléme.

& NotebooklLM



| ce qu’il faut.

e monde est plein de problémes passionnants qui n'attendent que vous pour étre
résolus. Observez, écoutez, et n'ayez pas peur de vous lancer. Nous avons confiance
en votre capacité a constr riT ire des sc 'Uti.'aurant un véritable impact.




