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DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — NOTE DE LEGCTURE F-00

MODE D'EMPLOI DES FORMULAIRES

Commencer par la question qu'on se pose, pas par le formulaire.

EDITION

FORMULAIRES

14 en service

| QUEL FORMULAIRE POUR QUELLE QUESTION ?

n* FORMULAIRE

DECIDER

LA QUESTION QU'IL TRAITE

QUAND L'OUVRIR

F.01  PRODUCT INTELLIGENCE CANVAS
F-j0  PEGISTRE DES HYPOTHESES
F.05  RETOUR DENPERIENCE DECISIONNEL

VEILLER

Que faut-il savoir pour prendre cette décision

¥

Sur quoi. reposent nos décisions, et jusqu'a
quand ¥

D'ot vient 1'écart entre prévu et obtenu ¥

avant une décision produit importante

en continu, revue mensuelle ou
trimestrielle

apres une décision décevante, ou trop
heureuse

F.03  PLAN DE VEILLE PRODUT

F.0f  ENTRETIEN, SOURCE HUMAINE

F12  EVALUATION D'UNE RUMEUR

GOMPRENDRE LES ACTEURS

Que surveille-t-on, et quand agit-on ¢

Qu'a-t—-elle vu, entendu, pensé ?

Ce qui circule est-il établi ?

en permanence : c'est le centre de tri

apres chague entretien client,
partenaire, win/loss

dés gu'une information non vérifide
pése sur une décision

F.06  CARTE DES ACTEURS ET DE L'NFLUENCE
F.07  JEUDES ACTEURS ET SCENARIOS

F.08  PRODUCT WAR GAME

F.02  FICHE CIBLE CONCURRENT

F44  DECRYPTAGE D'UN MOUVEMENT CONCURRENT

PROTEGER ET RESISTER

Qui pése, et comment faire évoluer sa position ?

Quels équilibres peuvent sortir du jeu ¥

Que feront-ils aprés notre coup ?

Que dit-il, que fait—il, que prépare-t-il ¢

Que signifie vraiment ce qu'il vient de faire ?

quand le succés dépend de non-clients
pour préparer une décision & long terme
avant un mouvement visible sur le
marche

& l'ouverture, puis & chaque signal
marguant

dés qu'un concurrent fait un mouvement
visible

Il CONVENTIONS COMMUNES

Cote. Lettre : fiabilité de la source, de A & F. Chiffre : crédibilité de
83 linformation, de 1 & 6. Détail dans la grille de cotation, F-00 ter.
u - || | Types de source : ouverte, humaine, interne.
F. M - I Fort, moyen, faible : impact, probabilité, intérét, capacité.
un exe».,bfe Crayon bleu : une ligne remplie qui montre la mécanigue.

Case hachurée : 1a case critique d'une matrice.

Tampon : revoir le (révisable), clos le (terminé), exploité le (traité).

Classification : normal, restreint, strict. La méme échelle partout.

- f_ns Renvoi : ce qui sort dun formulaire en alimente un autre.

Chevrons i les six étapes, & suivre dans l'ordre. En pied de page, 1a devise :
trois questions qui résument la fiche.

F-09  CONTRE-INTELLIGENCE PRODUIT
k1l RED TEAM PRODUIT

F.13  ECOSYSTEME ET DEPENDANCES

Que protége-t-on, que peut-on dire ¥

Comment notre plan pourrait—il échouer ¥

De quoi dépend—on sans le contréler ¢

avant de partager un projet sensible

avant un lancement

une fois par an, et & chaque partenaire
critique

IIl' Pan o0 commencer 2
J'ai ung fﬂjécision a prendre
J EJ. eptfan?}:i quelque clfxosg
il e
e b s L

Une décision a mal tourné

Je ne sais plus ce que je surveille

o
o
L
- Fmisiog

~ 0§

QUELLE QUESTION ?  QUEL FORMULAIRE 2 00 GA MENE 2

olivierguitton.com



DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — CARTE F-00 BIS

CARTE DU SYSTEME

Quatorze formulaires, un seul dispositif.

Tout signal passe par F-03. Tout seuil franchi en repart vers
le bon formulaire. La décision tourne en boucle entre F-01,
F-10 et F-05.

signaux vers F-03, déclenchements depuis F-03

DECIDER
F-05

D'ol1 vient 1'écart ¥

RETOUR D'EXPERIENCE

F-06

pesey qui influence qui ¥

ACTEURS ET INFLUENCE

A

signaux - acteur qui bouge

F-07  seuDes acteves

Quels équilibres poss > “‘"‘—-—-_.___‘_

bascules

mouvement &-simuler

F-08

Que feront-ils ensuite ¥

PRODUCT WAR GAME 4_________

fiche.a-revoir

F-02

FICHE CIBLE CONCURRENT

F-14

MOUVEMENT CONCURRENT

Que signifie ce coup ?

boucle de la décision

)

—_—

mouvement a"décrypter

lien direct entre voisins

relire aprés coup

F-01

Que faut-il savoir pour décider ¥

PRODUCT INTELLIGENGE CANVAS

régle a revoir

question manquante seuil franchi : ouvrir

PLAN DE VEILLE

hypothéses inscrites

F-10

Sur quoi r
royance tombée : rouvriy °SUr qUoL I

REGISTRE DES HYPOTHESES

epose—t-on ¥

alertes

hypothése touchée

alerte

4————condit

le centre de tri : tout signal y passe, tout seuil en repart

F-04

Vu, entendu ou pensé ?

ENTRETIEN, SOURGE HUMAINE

et

F-09

Que protége-t-on ¥

CONTRE-INTELLIGENCE

s.»indident

F-11  Reo team pRoou

ions d'échec

Comment échouerait—-on 9

point de rupl

alertes

a surveiller

e

F-13

ECOSYSTEME ET DEPENDANCES

F-12

Ce qui circule est-il établi ?

EVALUATION D'UNE RUMEUR

QU'EST-CE QUI ENTRE 2 00 GA PASSE 2  QU'EST-CE QUI EN SORT ?

olivierguitton.com



DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — ANNEXE F-00 TER

GRILLE DE GOTATION

Une lettre pour la source, un chiffre pour linformation.

Grille inspirée du systéme de cotation des services de
renseignement, dit « de 1'Amirauté », repris par 1'0TAN. Adaptée
ici au product management.

LA LETTRE - QUI LE DIT ? LE CHIFFRE — QUE VAUT CE QU'IL DIT ?
Fiabilité de la source, jugée sur la durée et non sur ce seul message. Crédibilité de 1l'information, jugée sur les recoupements et non sur la vraisemblance.
A Fiable facturation, logs, données d'usage mesurées 7 Confirmée recoupée par des sources indépendantes
8 Habituellement fiable un client fidéle, en entretien direct 2 ”PI‘Obable cohérente avec ce qu'on sait déja
C ------- Assez fiable un commercial expérimenté 3 -Possible plausible, mais pas recoupée
D Peu fiable un bruit de salon (/ Douteuse d'autres éléments la contredisent
E ------- Non fiable une source souvent démentie 5 -------- Improbable les faits disent le contraire
F 7777777 Impossible a évaluer « on m'a dit que.. » 6 7777777 Impossible a évaluer rien pour en juger

LIRE UNE COTE COTER DE LA MEME FAGON

Pour que deux personnes donnent la méme note & la méme information.

B - la source est habituellement fiable

3 _1'information est possible, pas ~ Ila 1ett:re Juge 1la source dans la durée, pas ce qu'elle dit ce
i Jour-la.

recoupée

— Le chiffre dépend des recoupements, pas de ce qui. parait

Les deux axes sont indépendants : une source fiable peut rnsBembl bl e

transmettre une information douteuse (A4), une source

doutense peuldivs ma iDL . Une confirmation ne compte que si elle ne remonte pas & 1a méme

: source.
A4 . AY Cote révisée apres vérification.

7? Personne n'a osé coter.

. Fet 6 ne sont pas de mauvaises notes : ils disent qu'on ne sait
pas.

Une cote se révise, barrée et datée. Elle ne s'efface jamais.

ENEMPLES COTES

« Tous nos clients veulent ca », dit un source de bonne foi,

CSM 8 généralisation non recoupée

Churn mesuré dans 1e CRM donnée interne, confirmée par
= A 7 la facturation

« Le concurrent prépare une offre IA source faible, information

»y bruit de salon Dg plausible

« A a signé en mars a 42 € », cliente en vu par elle, cohérent avec nos

entretien 8 pertes

« Le marché fait 2 milliards », un aucune source, rien pour en

assistant TA Fé Jjuger

QUILEDIT? QUE VAUT CEQU'IL DIT?  QUI LE CONFIRME ?

olivierguitton.com



DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — FORMULAIRE F-01 DOSSIER N°

PRODUCT INTELLIGENGE GCANVAS i

Du signal & la décision produit : le cycle du renseignement appliqué au produit. CLASSIFICATION []Normal []Restreint []]Strict

01 ocision i EcLAIRER 03 PLAN DE RECHERCHE 04 HYPOTHESES CONCURRENTES 06 wore b pEcisioN

E LA MIEUX ETAYEE
et que vaut la source. autre explication. « Aucune » reste possible si les I:‘ H1 I:‘ H2 I:‘ H3 I:‘ Aucune

DEGISION ] indices sont insuffisants. Indice : + confirme, -
BR SIGNAL RECHERCHE | SOURCE - TYPE COTE

La décision que ce dossier doit éclairer. Pour chaque besoin i quel signal chercher, oi, Au moins trois lectures des mémes faits. HO : une HYPOTHE

NIVEAU DE CONFIANCE
[]Faible []Moyen []Elevé
RECOMMANDATION

infirme, 0 neutre.

BR2 | hausse des i LinkedIn Jobs - 0} BY H1

ECHEANCE recrutemente

DECIDEUR

. H2
COMIMErCIAUX

SI RIEN N'EST DECIDE 0z
HO

DECISION PRISE

INDICE Hl {E2 {H3 iHO
GE QUI NOUS FERAIT REVISER
Ce qu'il faut savoir pour décider.
BR 1 :
BR 5 05 z0NES D'OMBRE
BR 3 : Ce qu'on ignore, et ce qu'il coliterait de le savoir.
BR 4 ; EFFORT oN
! i RISQUE SI POUR LA {ACCEPTE

: i X X INCONNUE {NON LEVEE :LEVER e

Type de source i O ouverte (sites, offres demploi, ' :

changelogs, brevets) - H humaine (clients, commerciaux, .

salons) - I interne (usage, CRM, support) ) )

Cote = source A-F = information 1-6 ﬂE“BiB L-

lES "mls FDIIGTII]HS [IE l‘l“TEllmE“nE EBUHUMNUE, ﬂPPlI[IlIEES llll PH[IIIlIIT Le dossier ne s'arréte pas & 1la décision.
Y s
V' VEILLE - CE QU'ON SURVEILLE P PROTECTION — CE QU'ON PROTEGE DIFFUSION RESTRETE | | INFLUENGE - CE QU'ON FAIT SAVOIR
Signal, source, fréquence. Les signaux du bloc 06 y entrent. Roadmap, prix, clients pilotes i qui y a acces ¥ T Quel message, & qui, et quand ¥
|

SIGNAL SOURCE FREQUENCE INFORMATION ACCES MESSAGE CIBLE QUAND

QUILEDIT? GOMMENT LE SAIT-IL ?  QUI LE CONFIRME ? olivierguitton.con




DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — FORMULAIRE F-02

QUVERTE LE
TENUE PAR
Ce qu'il fait en dit plus que ce qu'il dit. CLASSIFICATION []Normal []Restreint []]Strict

O1 IDENTIFIER - QuI EST-L ? 02 MESURER - SES MOYENS 03 0BSERVER - CE QUIL DIT, CE QUIL FAIT
Ce qu'il peut faire, pas ce qu'on eraint qu'il fasse. - . .
l}oncunni"l n RESSOURCE CE QU'ON SAIT | SOURCE * TYPE COTE DECLARE OBSERVE
; Site, communiqués, salons, interviews. Prix, recrutements, livraisons,
CIBLE N° 01 FINANCIERS ; nouveaux cli
| & le partenaire des grandc comptes »
: une offre PME en tect, des commerciavx
ACTIVITE, OFFRE EQUIPE PRODUIT : PME recruféc
TAILLE, EFFECTIF :
ACTIONNARIAT fonds dinvectiscement depuic 2024 ggﬁi’(EERCIALE + 3 commerecinux en Allemagne offres d'emplei - ) B2
DIRIGEANTS CLES H
SEGMENTS VISES PARTENAIRES
CLIENTS DE REFERENCE
DONNEES,
TECHNOLOGIE
MARQUE,
NOTORIETE CE QUI NE
ile préparent le bac du marché canc le dire

REGLES DU JEU — on décrit un concurrent, on ne le caricature pas. D Sources ouvertes et 1égales uniquement D Chaque affirmation est datée et cotée D Ce qu'il fait l'emporte sur ce qu'il dit

D Ses forces notées avec autant de soin que ses failles

04 SuIVRE - SIGNAUX RECENTS

Datés, cotés, et reliés a ce qu'ils suggeérent. Ils viennent du plan de veille F-03.

DATE | SIGNAL { SOURCE - TYPE ! COTE | OE QU'IL SUGGERE

03/2026 page tarifaire PME mice en archive web + () Az un test de prix
| ligne puis retirée ! : 3

05/2026 directeuar dec partenariats LinkedIn - 0 B2 une conquéte par
recruté intégrafevrs

05 ANTICIPER - INTENTIONS ET FAILLES

Codes : P probable - A alternative - ¥ inconnue. Les failles sont des faits, pas

N* ! INTENTION PROBABLE INDICES : CODE

H1 offensive cur fec PME offre tectée, recrutements PME | P

VULNERABILITES

ik cupport débordé : avie clientc en baicse

06 EXPLOITER - ET NOUS ?

JU'IL SAIT DE NOUS  wor prix publice, nos référencec

QU'IL PENSE DE

VALABLE

JUsSQu

‘AU
Mouvement & anticiper . F-08
Position, alliances . F-06-F-07
Ce qu'il sait de nous . F-09
Question & surveiller . F-03
Hypothése sur lui . F-10

REVOIR LE:

QUEDITL? QUEFAIT-IL?  QUE PREPARE-T-L ?

olivierguitton.com



DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — FORMULAIRE F-03 PLAN N°

TENU PAR

Une veille sans question devient une collection. CLASSIFICATION []Normal []Restreint []]Strict

01 capreR - LE DISPOSITIF 02 QUESTIONNER — LES QUESTIONS DE VEILLE 03 SOURCER - LE PORTEFEUILLE DE SOURCES

AXES DE SURVEILLANGE Pas de question, pas de collecte. Une question qui ne sert plus aucune décision sort du plan. Suite : garder, espacer ou retirer. Une source qui n'apporte plus rien se retire.
Fréquence : C continue - H hebdo * M mensuelle - T trimestrielle.

G Clients et ' '
[l Aemenisiee [0 entaietipdnsa R | QUESTION | AXE | DOSSIERS SERVIS | JUSQUA
3 Réglementation, T : r SOURCE | TYPE | FIAB. | EFFORT | FREQ. | DERNIER APPORT | SUITE
[] F=ebnclogts O normes @1 | Noc concorrents préparent-ils une concuFrence \ F-08n°3 lancement de A J 4 .
Partenaires, Nt ! offre PME 7 page de tarife dv 0 A faible H 03/2026 : hausce garder
O distribution ] ke SE— ! . ! ¢ concurrent A : ] | repérée ]
@z i lec PME rectent-ellec fidéles av clients t Fo10 H-01 permanente : i :
i 2 i |
PERIMETRE ; mensuel ! :
Q3 i Leg donneurs dordre imposeront-ile (a | normeg L F-07 1 2027

| maguefte ?

TEMPS PAR SEMAINE

. Chacun it ce 3. l'ai y, décider, pas tout ce qu'on a rée
QUESTION — SIGNAL — SOURCE — FREQUENCE — SEUIL / EVENEMENT — ACTION e )
Vient de : F~06 signaux de bascule - F~07 bascules : F~08 signaux & surveiller- F~09 signaux d'alerte - F~10 signaux d'alerte. DESTINATATRE i OB QUIL RECOTT i FORMAT - RITHME { POUR DECIDER DE
SIGNAL 'Q ! VIENT DE | SOURCE * TYPE FREQ. |SEUIL / EVENEMENT ACTION comité produit | ynthéce dec cignaux | une page - mensuel | priovitéc du frimestre
modification farifaire du comcurrent A ‘ Q1 | F-o8 n°3 ‘ page de tarifc - () H | baisse > 5 % ouvrir un F-01
churn 4 2 moic dec PME Qz F-10 H-01 CRM - T M 1> 8 ¥ | pascer H-07 en & & revérifier
i : P>
i i i
maguefte exigée dans vn appel doffres Q3 | F-o7 | marchéc publics + () H | premier cac revoir F-07
public ey : : v 5
e 1 ‘ 06 DECLENCHER — ET FAIRE LE BILAN REVOIRLE:
‘ i - Seuil franchi . ouvrir un F-01
Hypothese touchée . F-10: & revérifier
Acteur qui change de position . F-086
Equilibre ou scénario qui bascule . F-07
Mouvement & simuler . F-08
Divulgation constatée . F-09:incident
BILAN DU TRIMESTRE — une surprise non détectée dit plus qu'un signal capté
DECISIONS ECLAIREES
SURPRISES NON DETECTEES
SIGNAUX CAPTES MAIS
INUTILES
= 7 = 7 [ UTIVIETEUIT



DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — FORMULAIRE F-04 ENTRETIEN N°

GRILLE D'ENTRETIEN — SOURGE HUMAINE gl

Ce qu'on vous raconte mélange trois choses i ce qu'on a vu, ce qu'on a entendu, ce qu'on en pense. CLASSIFICATION []Normal []Restreint []]Strict

01 PREPARER - LA SOURCE 03 RECUEILLIR - TRIER CE QUI EST DIT 04 corer - i cHaup

D Découverte D Gagné D Perdu D Départ client Chaque phrase va dans une seule colonne. Une citation courte vaut mieux qu'un résumé. Guillemets = Accés i direct - indirect - perception. Une perception peut étre
[] Partenaire mots de la source j sans guillemets = note de l'enquéteur, vraie en tant que perception, méme si son explication est fausse.
SOURCE (ROLE) directrice travaws PME de 40 pers. n - - - - N* SOURGE! INFO | ACCES A RECOUPER AVEC
: | BSERVE RAPPORTE INTERPRETE .
ORGANISATION « Je 1'ai vu. » Oe que ersonne a « On me 1'a dit. » Toujours noter «J V1 ‘ 8 & ' direct ; facture ou contraf
POSITION décidevce et vtilicatrice directement vu, vécu ou fait, de qui elle le tient. Scieux: 27 8 Py indivect oﬁrre: a‘"em;:f’oi de A F-03
i daté si possible. eigne sur sa perception. i H i
RET DANS LE I £ ol E,aercv,atioh A ter e
: & choisi A, doit défendre ce chaix V1 & wous avons cigné chez A en Rl & A va sortir une API cet 1L & A et plus moderne que i i
Q71 F-03 marg, & 42 € par moic » Eté » — de : con acheteur vous » : : :
1utét que Le nom s4 1a fiche doit circuler (F-08). V2 démo de A : 20 minutes 12 & ile vont rachefer des petite ;

éditevre »

02 ouvRIR - LES BONNES QUESTIONS :
05 QUE FATT PARLER DE FAITS 05 ARBITRER - CE QUI R VRAIMENT PESE

v « Racontez-moi la dernigre fois que... »

Pour un win/loss, un partenaire qui refuse, un uti
v «Qui dautre était dans la décision ? » contourne.

| sateur qui

+ «Comment l'avez-vous su ? »

+ «Vous l'avez vu vous—méme ¥ » a choisi fe comeurrent A

v «Qu'est-ce qui vous faitdireca? »

RAISON DECLAREE le prix
# «Qu'avez-vous fait ensuite ? » FACTEUR OB VE i/ ¢ lear { / de ch
ACTE OBSERVE intégration avec leur logiciel de chantier
# «Qu'est—ce qui aurait changé votre choix ¢ » InCEGrafi 94C1 1
+ «Qu'avez-vous regardé dautre ? » ALTERNATIVE OONSIDEREE garder leurs tableurs

CE QUI FAIT PARLER POUR FAIRE PLAISIR CRITERE ELIMINATOIRE

x « Est-ce que vous aimeriez... ¥ » VERSION OFFICIELLE

x « Vous ne trouvez pas que... ¥ »

T FEE bi ° on déclarée est le prix, chercher celle qui la précede.
¥ « Vous palerliezZ COmDlEen POUTs.. [ »

QUESTIONS PROPRES A CET ENTRETIEN

06 ExpLOITER - 00 ¢A VA

Fait nouveau sur une hypothése . F-10
Signal a suivre . F-0%
Perception dun acteur . F-08
- W Rumeur entendue . F-12
« Comment le savez—vous ¥
Objection qui revient . P11
= . : : Dépendance révélée . P13
REGLES DU JEU — on note ce qui est dit, pas ce gqu'on voulait entendre. Mouvement soncurrent observe . F-02
D Des faits passés plutét que des intentions D Toujours demander « comment le savez—vous ¥ »
D La personne sait & quoi sert l'entretien D Les verbatims sont relus dans les 24 heures PROCHAIN CONTACT

Une reformulation importante est validée
D pendant l'entretien

LA-TILVU? LELUIA-T-ONDIT? OULE PENSE-T-IL ? olivierguitton.con



DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT e FORMULAIRE -05 DOSSIER N°

PARTICIPANTS

Juger une décision sur ce qu'on savait en la prenant, pas sur ce qu'on sait aujourdhui. CLASSIFICATION [] Normal []Restreint []Strict

1- RAPPELER 2 - RECONSTITUER 3 - CONFRONTER 4 - QUALIFIER 5 - CORRIGER 6 - PROPAGER

071 RAPPELER - LA DECISION 04 quALIFIER - D'0D VIENT L'ECART 2 05 CORRIGER — CE QU'ON CHANGE

& - " s 3 Répondre dans l'ordre et s'arréter au premier « non » Au niveau ol1 l'erreur s'est produite, pas ailleurs.
DECISION lancer loffre PME & 49 €/moic . B p i X ite, pas ailleurs
it e : : = . - ; . | COMMENT ON
OPTIONS CONSIDEREES q . . 1o ' #
5 CONS E 7 €/mais * freemium - ctatu quo L mfor.'m.atlon qj.ll aurait changé e | CE QU'ON CHANGE ! otr | RESPONSARLEWERIFIE
: = nu la décision était—elle : : :
DOSSIER D'ORIGINE F-01n°12 : g o % 17 : i ' g 1 s
accessible a 1'époque ¥ renceignementajovter une quection | F-03 | recp. veille | an signal
PRISE LE, PAR - i cur lec offres PME | : | remonte au
o ! . - -
= v 5 i concurrentec | : ; Pmcha.‘n
RESULTAT ATTENDU H H ' H H tri
A-t-elle été recherchée et non | [7] RENSEIGNEMENT i f Crimadtre
HORIZON D'EVALUATION Mr12 nI obtenue ¢ > i le, mais pas cherchée, pas trouvée E ‘
RESULTAT OBTENU SMESIORS 7 OIS IR o D) ST i
oui
[/] Résultat décevant [ ] Bonne surprise [ | Revue programmée o T T S TP St i i 1 H
02 A-t-elle été correctement lue et non ¢ [T] ANALYSE '
ana_‘lysée ? % i 1'information était 1&, elle a été mal lue E
oui
r .
02 | : :
RECONSTITUER — GE QU'ON SAVAIT ALORS g3 Lo dscision a-t-otie susns o | (] DECISION :
- - SEe o { §: oy t juste, on ach H
Avec les documents de 1'époque, pas aveec la mémoire daujourdhui. SR : Bk Jufiks 2 2 ehicaba i
ELEMENT | SOURCE - TYPE | COTE OE QU'ON EN A CONGLU oud. | PRl L I T N . ) ) B
e e e H QU'ON RE IT PAREIL /e tect aupréc de 14 PME
14 entretiens PME | entretiens H : Bz fes PME veulent du b e s s [ EXECUTION i
i : mencue/ 04 prévu ? — | ladécision était bonne, sa mise en ceuvre |
1 non H

06 PROPAGER — METTRE LA COLLECTION A JOUR

Hypothése tombée . F-10 : barrer et dater
QUALITE DU RAISONNEMENT x QUALITE DU RESULTAT Question ou source manquante . F-03
by < . -0
ent solide i cohérent avec les informations, objectifs et contraintes disponibles au moment L e et F-01
Acteur mal compris . F-08 - F-07
Réaction mal anticipée . F-08

BON MAUVAIS

= Confirmé Malch
03 CONFRONTER - CE QU'ON SAIT MAINTENANT 2osine & seprotiare e i ke

Disponible alors i oui * non ‘- oui mais pas cherché - oui mais écarté.

PARTAGE AVEC

g Coup de chance | Legon
| POURQUOI NE L'A-T-ON 3 : le plus dangereux : on risque de le refaire u corriger
CE QU'ON SAIT AUJOURD'HUI DISPONIBLE ALORS % PAS VU ¢
A préparaif ca propre offre oui mais pagc | aucune quection de veille REGLES DU JEU — des mécanismes, pas des coupables.
PME cherché | D On juge sur ce qu'on savait alors D Un bon résultat mérite aussi un retour
: . : On cherche des mécanismes, pas des \ i . ¢ ‘
les PME récilient a 2 mais hon | pas encore obeervable D s P D Ce qu'on referait pareil est noté aussi

| coupables

Un retour d'expérience qui ne change aucun
formulaire n'a servi a rien.

QUE SAVAIT-ON ? QU'EN A-T-ON FAIT ?  QUE CHANGE-T-ON ? oliviergustton.con



DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — FORMULAIRE F-06

CARTE DES AGTEURS ET DE L'INFLUENGE

Ceux qui. pésent sur le succeés du produit sans en étre clients.

DOSSIER N°
PRODUIT

REDIGE PAR
CLASSIFICATION [] Normal [T] Restreint []Striet

071 cARTOGRAPHIER

Chaque acteur est placé dans sa famille. Plus il est prés du centre, plus il pése.
Une fléche relie deux acteurs quand 1'un influence 1'autre de fagon décisive.

POIDS FAIBLE

MEDIAS PRESCRIPTEU

POIDS MOYEN

. e :
Editevr partenaire 2l T

. Label BIM

EGULATEURS NORMES

Position : + favorable - O neutre - - hostile. — influence décisive. Au erayon : un acteur
peut changer de place.

02 DEFINIR L'ENJEU

Quelle décision, chez quel acteur, est en jeu ? Adoption,
référencement, recommandation, place dans une norme.

DECISION A ECLAIRER
RESULTAT RECHERCHE

ECHEANG

=

SI ON NE FAIT RIEN

03 PRIORISER - POSITION - POIDS

POIDS | HOSTILE - NEUTRE O FAVORABLE +
FORT Comprendre, puis Informer, puis Mobiliser comme
i engager engager allié
MOYEN Comprendre ses Engager Associer
i objections sélectivement ponctuellement

Entretenir le

FAIBLE Surveiller Informer 5
relais

04 coMPRENDRE — REGISTRE DES ACTEURS

Pourquoi chacun est dans sa position, et qui chez nous a accés & lui. F = établi par des faits - H = hypothése a vérifier.

AGTEUR | FAMILLE {POS. [ POIDS |PERGCEPTION / ENJEU SUPPOSE !F/H |ACGES GHEZ NOUS
Fédération régionale | Fédératione - | fort | eraint gue (outil remplace certaing usages: | directeur commertial

de rec adhérentc 1
: :

05 nGIR - PLAN D'INFLUENCE

06 CcONTROLER - REGLES DU JEU

Faire évoluer une position par des faits, pas par la pression. Linfluence se fait & visage découvert.
! MOUVEMENT | PREUVE A { PORTEUR - : { SIGNAL [[] Chague message est vérifiable
s i | :
ACTEUR  VISE | APPORTER { CANAL { QUANT ATTENDY [] Liémetteur est identifis
Fédération | — — 0:lever | déwo+ retoure | directeur {71 | accepte un [] Un feit reste distinct d'une interprétation
régionale vbjection de 3 adhérenfe | commercial - '+ ROV de cuivi = Obligations de représentation d'intéréts
| accemblée : vérifiées
Eannue//e : SIGNAL DE BASCULE — CE QUI MONTRERA

| QU'UNE POSITION EVOLUE

REVOIRLE: ___

QUI PESE 2 QUI INFLUENCE QUI 2  QUI LUI PARLE 2

olivierguitton.com



DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — FORMULAIRE F-07 DOSSIER N°

o
PARTICIPANTS

Les futurs possibles naissent aussi de ce que chacun peut, veut et choisit de faire. GLASSIFIGATION []Normal []Restreint []Strict

01 DELIMITER - LE SYSTEME 02 nereuRs - qui VEUT quol ? (03 z0NES D'INCERTITUDE — QUI CONTRGLE QuOI 2

Qur' c/e'c:'n"em d‘r? la fag:ah dont le Personne n'est irrationnel : chacun a de bonnes raisons, qu'on ne connait pas toujours. La ol personne ne maitrise complétement le jeu se crée une marge de pouvoir.
STION A EXPLORER TP prospecte ces chantiers 7

1 ! RESSOURGE / ZONE QUI LA CE QUI PEUT LA
HORTZON 2037 ACTEUR { CE QU'IL VEUT CE QUIL EVITE CONTROLE DEPEND DE D'INCERTITUDE | CONTROLE QUI EN DEPEND; MARGE : FAIRE BASCULER
PME du BTP | gagner dec | les outile complexes| ladoption réelle, le | les donneurs adoption de fa | PME, | donmevrs dordre| forfe obligation dans fec
| marchéc cane terrain dordre maguette numériqgue | intégrafevrs marchéc publice
| alourdir ses codts i par les PME

commande publigue, normee BIM,

confrate en cours

04 JEu - COMMENT ILS JOUENT LES UNS AVEC LES 05 PoSSIBLES - LES EQUILIBRES QUI PEUVENT EMERGER 06 BASCULES - CE QUI PEUT CHANGER LE JEU

nmnis Quatre archétypes de départ, & renommer, fusionner ou remplacer. Aucun n'est une prévision. . | CHANGEMENT y .
: ; SIGNAL {ACTEUR ;DE JEU  |SCEN.SEUIL |SOURCE
Codes i - dépend de - 1 exerce une contrainte sur - .. alliance A : i NOUVEL { QUI GAGNE, QUT | POUR LE . - - - - -
ey e SCENARTO { QUI FAIT QUOI ? : EQUILIBRE { PERD QUOI ¢ PRODUIT — F-10 | SIGNAUX — F-03 la maguette | donnevrs | capacité | B-Di3 el
Tonnters i i : g : devient i dordre | dimpocer | | #égions | publics - )
PME dordre Editevre  Fédévation - cnllll'un obligatoire dans’ | accrue : : :
> 'm_";“""“‘"“” £ lec marchéc :
PME | — dépend ‘ publics
Dohhews‘ i nom '
npoce i
dordre Gt t t
y | donneure dordre | ditevrs équipés /
Editevrs | « relaic | et fédération | i PME ron
impocent [a | outilléec
Fédération | “ | maguefte :
nom : (e chantier i humerique
STRATEGIES POSSIBLES connecté : !
t -
: 1 CE QUI LE | H ‘l;R PIVO Rp
| STRATEGIE | STRATEGIE | FERAIT | CE QUIL SORE mpntce
ACTEUR A B ' BASCULER | RISQUE ERLL 0 latkis

FE’d’E‘fRfthé profeger (e | négocier un  troic reégions perdre de INCERTITUDE CRITIQUE

: Ve 5 elle dont L'évolutior
| outilc des ctandard | imposent fa | (influence nom : ! i ,-t,J;:-f-J:.r 1es marges
i adhérenfc | commun | maguefte | aupréc des . i
| BASCULE : i 5 ‘ ; EQUILIBRE AGTUEL

| adhérents ]

cteur o

[] Stable [7] Fragile [T] En recomposition

REVOIRLE:

om ! i : ‘ i
FE : : : ! L'acteur pivot se suit ensuite dans F-086.




DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — FORMULAIRE F-08

DOSSIER N*
JOUE LE

Avant de bouger, jouer le coup d'aprés. PARTICIPANTS
Ce formulaire ne prédit pas le concurrent : il prépare plusieurs réponses plausibles avant d'étre sous pression. CLASSIFICATION [[] Normal [T] Restreint [7] Strict

1- CADRER 2 - IDENTIFIER m A - PROPAGER 5 - CONTRE-JOUER 6 - ARRETER

07 CADRER - NOTRE MOUVEMENT 03 JouER - LES TOURS 04 PROPAGER - EFFETS DE SECOND ORDRE

Un seul mouvement concret, pas toute une stratégie. Chaque réaction est codée : P probable - A alternative - ¥ inconnue. On ne prédit pas, on CLIENTS COMMERCIAL - DISTRIBUTION

prépare. Que changent-ils ¢ Seles, partenaires, revendeurs

i Etat actuel ECONOMIE DU PRODUIT ENVIRONNEMENT

Marge, CAC, churn, support Normes, presse, analystes

MOUVEMENT ENVISAGE offre PME 4 49 €/mois

ACTEURS TOUCHES STIgUATION
Point de d

i Ol nous sommes

rt

FAISONS RIEN

JUI DOIT RESTER
STANT ne pas cannibaliser loffre Enferprice

MERANG

e notre mouvement

i T1 i Ce que nous faisons Réaction immédiate i Premier effet it e
| offre PME a 49 € VP A baisce de 10 % fee PME comparent
MOUVEMENT H Jiigse H
= ! A : A enrichit con H
Notre coup

offre
| 7: offre PME dédice | 05 CONTRE-JOUER - NOS OPTIONS

Au moins trois réponses, pré

Annoncer un mouvement, c'est déja informer les autres. Voir F-09.

arées avant détre sous pression.
gy segment, canal, plutét que répondre

Changer le terrain

en miroir.

tre réponse éventuelle | Leur deuxizme mouvement | Effet de second ordre
| SI.NOUS OBSERVONS & A
| baicce confirmée cur 3 | :
cegments B S'ADAPTER

NE RIEN FAIRE

P
02 IDENTIFIER - QU PEUT REAGIR ? 12
REPONSE
i : C concurrent : CL client * P partenaire * R régulateur - I interne. Le coup d'aprés
: F fort - M moyen - f faible. Vitesse : I immédiate ‘R

e

1térét, capaciti
rapide - L lente.

aren E iNTERET arnm oo SIGNAL QUI DECLENCHE A baisce de pluc de 5 %
: i : | JOUE ; ;
TYPE ENJEU | REAGIR| CAPACITHITESSEBURVEILLERPAR 5 5

'ils peuvent encore | Nouvelle situation

Concurrent A i prix F VF iR h\aa’«}fr‘ca.tiang un

(& | 1 tarifaire commercic

Bt 06 nRRETER - CONDITIONS DE SORTIE
: i ISSUE ACCEPTABLE
NOTRE LIGNE ROUGE

¥ } 2 i T = T > POINT D'ARRET
t t t t t REGLES DU JEU — on Joue les intéréts des autres, pas nos caricatures

d'eux. CONDITION DE REVISION
[[] Une réaction est cohérente avec les intéréts de lacteur

D Une réaction alternative est toujours envisagée
E‘ « I1s ne feront rien » est une hypothése possible

[[] On distingue ce que l'acteur peut faire de ce qu'il a intérét & faire Sans point d'arrét, un war game devient une
escalade.

|

REVOIR LE

Chaque acteur est défendu par une personne de l'équipe, pas commenté

par tous. -
- — “] nlmETE-T-U“ ? olivierguitton.com




DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — FORMULAIRE F-09

CONTRE-INTELLIGENGE PRODUIT e

Une information n'est pas sensible parce qu'elle est secréte. Elle est sensible parce que sa divulgation changerait REDIGE PAR
quelque chose. CLASSIFICATION [] Normal []Restreint []Strict

07 IDENTIFIER - INFORMATIONS A PROTEGER 02 LocALISER - 0D ELLE CIRCULE 03 EvaLUER - EXPOSITION « IMPACT

Ce dont 1a divulgation, trop tét ou aux mauvaises personnes, Ot 1'information existe réellement, pas ol elle devrait étre. Oi en est chaque information : : E‘UI POURRAIT EN TIRER PARTI
changerait quelque chose. 5 exposition actuelle, impact si elle
: ‘ . ; ROUC IS et ' était divulguée. i [ Concurrent
INFORMATION : POURQUOI ELLE COMPTE ; SENSIB. | JUSQU'A QUAND INFORMATION :QUIY A ACCES | SUPPORTS | TIERS | COPIES : [] Olient / prospect
Nouveau pricing révéle nofre sfratégie forte lancement Pricing /2 Produit, Sales, i Notion, chidec, agence 6 FAIBLE MOYER FORT [[] Partenaire / fournisseur
| commerciale | Finance : 29 pers. Slack :para‘eam're [ Media / analyste
i i # I | I : .
: Traiter : [iS]fAutre e Rt E

H : i Accepter Réduire
! ! ‘expositior 'expositior

en | VE
priorité (I

EUR D'EXPOSITION
BABLE

i i i [] Pertage accidentel
H i - : D Document mal restreint

D Conversation / réunion

. . Arbitrer P H -+ 4
! ' . :L Réduire : D Prestataire / partenaire

: Surveiller | colt/ . it

i risque | CXPOsitior [[] Présentation publique

i [] Recrutement / départ
| : : Recoupement d'infos publiques
i i : O leffet mosaique)
; : Maintenir| ! Autre: ____

FAIBLE mrNié’;s o) Surveiller 1a s
P g protection

Une information exposée a dix endroits n'est plus protégée par un seul
Une date dexpiration évite le « confidentiel pour toujours = droit d'accés.

04 PROTEGER - MESURE JUSTE 05 DECLASSIFIER - CE QU'ON PEUT DIRE 06 coNTROLER - PROPRIETAIRE ET ALERTES

La protection est proportionnée & la valeur de 1'information. Protéger une information ne signifie pas tout cacher. PROPRIETAIRE
| AGCES INFORMATION ' : SIGNAUX D'ALERTE — CE QUI FAIT REVOIR LA
{ ACTUEL - . ‘ RISQUE SENSIBLE | VERSION PUBLIABLE | QUAND | POUR QUI PROTECTION

INFORMATION : BESOIN 1 NIVEAU ; MESURE RESPONSABLE: EFFORT | RESIDUEL - - ’
; t t t ana"ma,a détaillée | troic grandes mainfenant | cliente D Nouvel acteur externe ayant accés

Pricing |2 24 - 2 ctrict | restreindre laccés, resp. produit ; faible [agence garde aiisitatoiie ] [[] Nouveau canal de diffusion

supprimer 9 copies une copie [[] Ghangement de prestataire

: i i [[] Départ dune personne clé

t ! t t I | ! D Information devenue publique ailleurs
‘ : ; [[] Fin de 1a période de sensibilité

INCIDENT — DIVULGATION CONSTAT

QUI PREVENIR

PREMIER REFLEXE

AVERTISSEMENT
Oe dossier révele ce que nous
Niveau : normal - restreint - strict. Mesures possibles : restreindre lacces, supprimer les Le minimum & partager pour créer de la confiance sans révéler lessentiel. protégeons. Sa diffusion est elle-méme

anciennes copies, version expurgée, reporter la communication, clause adaptée. Alimente le volet Influence de F-01 et le plan de F-06. & majtriser.

REVOIR LE:




DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — REGISTRE F-10 ERETR iy

REGISTRE DES HYPOTHESES PRODUIT i

Ce sur quoi reposent nos décisions, et jusqu'a quand on peut y croire. CLASSIFICATION [] Normal []Restreint []Strict

STATUT @ vivante : vérifiée et encore valide @ & revérifier : alerte déclenchée ou expiration proche () expirée : échéance dépassée sans vérification  x infirmée : éléments contraires établis, barrée
CRIT. impact si elle tombe (F / M / f), pas niveau de confiance COTE source A-F x information 1-6 Une hypothése expirée n'est pas fausse i elle n'est simplement plus vérifice.

R LE REGISTRE

, | ENTREE | | DECISIONS QUI EN i : . { VERIFIEE :
N ! HYPOTHESE ' LE ! CRIT. i DEPENDENT : ELEMENTS - COTE ! RESP. VERIF. | SIGNAL D'ALERTE | LE { EXPIRE LE: STATUT i SI ELLE TOMBE

H-01 Lee PME aceeptent un abonnement mencuel 11/2025 = F 01n°12 (oﬁ"rﬂ PME)  F- } 14 entretienc + 2 pilotes « | resp. prodult PME : churn d 2Zmois > 8 % 03/2026 i 09/2026 © 4 revérifier | revoir le pricing PME
| cans engagement : 0§ n°3 1 B2 : ] :
t t t | 1 t t t t
H-02 | Lec grands comptes ne comparent pas avee L 02/2026 ' M i F-08n°3 | non fectée - 4 | resp. grands comptec | demandes de remice = | 12/2026 | @ vivante | revoir e packaging
f offre PME i : : : Enterprice

H-03 éertﬁenbrpﬂfa-rnf-mwwém#nﬂ% 01/2025 | M | F-01n°7 ugage mecuré + tickets | resp. data P — 06/2026 i = § X infirmée i API priovicée, doscier

cupport + A1 { ' ! i i rouvert

H-04

H-10
Bl
H=T%

H-13

(07 REVUE DU REGISTRE 02 HYPOTHESES TOMBEES DEPUIS LA DERNIERE REVUE 03 REGLES DU REGISTRE

[[] Mensuelle [7] Trimestrielle Une croyance tombe, une décision change. [[] Pas de date dexpiration, pas dentrée au registre
D Une hypothése doit pouvoir étre infirmée par un signal observable

m - 1 Ve H H 'y ]
DERNIERE REVUE N ' DECISION IMPACTEE | CE QU'ON A CHANGE ' DOSSIER [] Une hypothese sans décision dépendante en sort

PARTICIPANTS H-03 export Excel ov APT [APT repacce prioritaire Fo01n°7 [[] Une hypothse infirmée reste au registre, barrée et datée
: | [[] Chaque vérification est datée et cotée

REVOIR LE

1
‘

SUR QUOI REPOSE-T-ON 2  DEPUIS QUAND LE SAIT-ON 2  JUSQU'A QUAND Y CROIRE 2 elivierguitten-con



DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — FORMULAIRE F-11

RED TEAM PRODUIT

Attaguer notre plan avant que le marché ne le fasse.

DOSSIER N°

SEANCE DU

ANIME PAR
CLASSIFICATION

[] Normal [T] Restreint []Striet

m 2 - PRE-MORTEM 3 - ATTAQUER 4 - HIERARCHISER 5 - RENFORCER 6 - TRANCHER

01 ExPOSER - LE PLAN ATTAQUE

PLAN offre PME & 49 €/moic

OBJECTIF

HYPOTHESES
CENTRALES

F-10:H-01, H-02
LANCEMENT PREVU

DEFENDU PAR

L'équipe rouge ne doit rien avoir rdre & trouver des failles.

02 PRE-MORTEM — L'ECHEC IMAGINE

« NOUS SOMMES DANS DOUZE MOIS. LE PLAN A ECHOUE.
RACONTEZ POURQUOL. >

Ch
stad

1 écrit seul d'abord, puis on met en commun. Pas de solution a ce

elles viennent au bloc 05,

fes commerciavx ont continué & vendre [Enterprice - [offre PME nia
Jamaic €L€ pouscée

03 ATTAQUER - HUIT ANGLES

Pour chaque angle, les attaques les plus plausibles. Pas les plus spectaculaires.

HYPOTHESES FRAGILES .F-10

| Laquelle, si elle tombe, emporte le plan ¥

Qui, chez nous, n'a aucun intérét a ce que ga

marche ¥

| commicsion indexée cur fe panier mogen

GONCURRENTS .F-08

Que feraient-ils pour nous faire échouer ¥

EFFETS PERVERS, SUCCES TONIQUE

OBJECTIONS CLIENTS

Pourquoi un client dirait non, ou partirait vite

DEPENDANGES

De quoi, de qui dépend-on sans le maitriser ¥

REGLEMENTATION, NORMES

qui pourrait nous interdire ou nous

ANGLE MORT

Quelle quest:
si on la posait ¥

n rendrait la piéce inconfortable

REGLES DU JEU — on attaque le plan, pas ses auteurs.

D Léquipe rouge a le droit d'avoir tort

Léquipe bleue répond, elle ne se
D Justifie pas

| Une attaque décrit un mécanisme, pas
D une crainte

Aucune attaque écartée sans réponse
écrite

D Ce qui résiste & l'attaque est noté aussi

04 HIERNRCHISER - LES ATTAQUES RETENUES

Lindice justifie l'attaque aujourdhui, le signal dira demain si elle se
matérialise. Prob., impact: F - M- f.

: ‘ ; : | SIGNAL
N* | ATTAQUE {INDIGE / BASE | PROB.| IMPACT | PREGOCE PRIORITE
A1 les commerciauv 7 commerciaux = - part PME cérievsre

| ne pouscent pac | cur 10 i des devie

| loffre PME :
05 RENFORCER - CE QU'ON MODIFIE, U PAS
NOUS MODIFIONS
N' | MODIFICATION {cO0T | RESPONSABLE

dir. commercial

A1 | commission dédice avx contratc PME M

NOUS NE MODIFIONS PAS, PARCE QUE :
Kees
CONDITIONS D'EGHEC -~ F-03 — NOUS REVOYONS LE PLAN 58I :

1 part PME des devis < 10 % A M+3

06 TRANCHER - LE VERDICT REVOIR LE :

APRES RENFORCEMENT, LE PLAN SERT-IL ENCORE SON
OBJECTIF ?

[[] Lancer tel quel
[] Reporter

i

D Qui D Non
[[] Lancer aprés modifications
[] Abendonner

DECIDE PAR

RESIDUELS

Suites : hypothése fragile . F-10 - riposte & jouer - F-08 - condition
d'échec — F-03

OU EST LA FAILLE 2  QU'EST-GE QUI LE TUERAIT 2  QUE CHANGE-T-ON ?

olivierguitton.com



D RECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — FORMULAIRE F-12 DOSSIER N°

PAR

Ce qui circule n'est pas encore une information. CLASSIFICATION []Normal []Restreint []]Strict

m m 3 - ETABLIR 4 - CONFRONTER 5 - INTERPRETER & - ARBITRER

01 ENoNCER - CE QUI CIRCULE 02 REMONTER - LA CHATNE DE TRANSMISSION 03 ETnBLIR - FAITS, CONFIRMATIONS, CONTRADICTIONS

Du premier émetteur connu jusqu'a nous. Trois voix peuvent n'étre qu'une seule Nature i F fait établi - I indice compatible ‘- C confirmation - X contradiction.
= " source. Indépendante : ne remonte pas a 1a méme source.
« Le concurrent A va étre racheté avant ; :
i b e, » E CE QU'ON A : NAT. | SOURCE - TYPE COTE | INDEPENDANT *?
ta tladaanay ORIGINE RELAIS 1 RELAIS 2 NOUS : : :
? wn commercial de notre commercial comil€ du lundy E1 | A arecrvté un directeur i (inkedIn - 0 B2 =
Jill des fusions-acquicitions : i
ENTENDUE LE, PAR [Javu —| A au calon Tl Java [Qava i 7 : ;
[] aentendu dire D avu [[] aentendu dire [] aentendudire E1 | un partenaire commun e | partenaire - H C3 | mon : méme salon
A SAVOIR AVANT LE " \ 3 i 1
D a entendu dire ! cm«fﬂrmﬁ :
ELEMENTS A VERIFIER — CHAGUN DEVIENT UNE LIGNE DU b
BLOG 03 T SOURCE PRIMAIRE IDENTIFIEE ¢ D Qui !:‘ Supposée |:| Non 2
ELl  une opération de rachat exicte MUTATIONS EN ROUTE & en diccussion » ect devenu & racheté » :

E2 elle concerne le concurvent A

E3 avant [a fin de [année

REGLES DU JEU — on évalue 1l'information, pas le messager. D Une rumeur répétée n'en est pas plus vraie [:| On note aussi. ce qui la rend fausse |:| Une confirmation compte si elle est indépendante

D Tant qu'elle n'est pas établie, on ne la diffuse pas

04 CONFRONTER — INTERETS ET MOSIQUE 05 INTERPRETER — LECTURES POSSIBLES 06 ARBITRER - QUE FAIT-ON ? [@j

Qui a intérét & ce qu'on y croie, ou pas ? Un intérét a faire croire quelque Cing lectures & examiner. « Indéterminée » est une conclusion légitime. C'est 1'asymétrie des conséquences qui décide, pas seulement 1la
chose n'établit ni sa vérité ni sa fausseté. . crédibilite.
HYPOTHESE : CE QUI LA SOUTIENT { CE QUI LA CONTREDIT
SOURCE | INTERET A CE QU'ON Y CROIE| A CE QU'ON N'T GROIE PAS ‘ e BLELLE
‘ H1 VRRIE : : R g i
commercial de A | kassurer cec procpects... ou | — e Sl LAt 3 ON AQGIT Avance prise Erreur cofiteuse
] l'affirmation est exacte : L T i g St $
| les inquidter i L cott
Hz PARTIELLEMENT VRRIE ON WAGIT Surprise subie Rien
1e fond est exact, un détail ] PAS quel cotit ¥ temps
est déformé .
H3 FAUSSE, DE BONNE FOI OREDIBILITE ACTUELLE
un malentendu a cireuld t
i ! D Ignorer D Surveiller — F-03
INTOXICATION POSSIBLE ? []Oui []Non []Avérifier HA FAUSSE, DIFFUSEE ; [] Verifier - question F-03 [] Agir - F-01
EFFET MOSAIQUE — FAIT + FAIT + FAIT — HYPOTHESE RENFORCEE ¢ SCIEMMENT i |:| Ne pas propager tant qu'elle n'est pas établie — F-09
quelquun sait quelle est t
recrutement MEA + gel dec embauches + comptes en retard HO-INDETERMINEE

ENSEMBLE, ILS CHANGENT LA LECTURE ¢ D Qui D Non

D'00 GA VIENT 2 QUI LE CONFIRME VRAIMENT 2  ET SI CETAIT FAUX 2 olivierguitton.con



D RECTION DE LINT%LIGENCE PRODULIT — FORMULAIRE F-13 DOSSIER N°

ECOSYSTEME ET DEPENDANCES i

Ce dont on dépend sans le contréler finit par décider & notre place. CLASSIFICATION [] Normal []Restreint []Strict

D API API D FOU Fournisseurs Impact si perdu: F - M - f. Substitution : facile - difficile - impossible. Rapport de force i nous - équil. - eux, en tenant compte de qui dépend de nous. Tolérance : délai avant que ¢a fasse mal.
D PLA Plateformes D PAR Partenaires
IMPACT
D NOR Normes D DIS Distribution ST ! RAPPORT
[] DON Données [] 0OM Compétences N' | ELEMENT FAM. | CE QU'IL NOUS APPORTE PERDU | SUBSTIT. | CONCENTRATION DE FORCE | TOLERANCE | SI COUPE DEMAIN
D CLE WPl D1 | API de géocodage L APL | cituer les chantiers sur la carte F Facife | troic afternativec nous 24 h | carfe vide, recherche dégradée
personnes clés H H H
Dz | donnéec de permic de conctruire DON | le coeur dec cignaux de prespection | F | impoccible | cource publigue unique eux 7 moir | plug de nouveaux chantiers
PRODUIT f : t ¥
D3 | laseule perconne qui maitrise le motevr de | CLE | [a qualité des correspondances i difficile une perconne Equil. quelguec | pluc aveune évolution du moteur
PERIMETRE | rapprochement cemaines |
ne, un
t; un contrat i
tacite. !
REGLES DU JEU — dépendre n'est pas une faute, 1l'ignorer en est une. D La dépendance la plus dangereuse est celle qu'on ne voit pas D Un plan B non testé n'existe pas D On note aussi qui dépend de nous
\
03 PRIORISER - IMPRCT - 04 SECURISER - LES SOLUTIONS DE REPLI 05 SURVEILLER - SIGNAUX D'ALERTE 06 nRBITRER — QUE FAIT-ON ?
suns““.l“u" Un plan B jamais testé n'est qu'une intention. Un plan B disponible A reporter dans le plan de veille F-03, POUR CHAQUE DEPENDANGE CRITIQUE
aprés la tolérance n'est pas un plan B. :
TMPACT [ o ‘ | SEUTL / E] Accepter, en connaissance de cause
SUBSTIT. JEERLE S8 FATLE N | SOLUTION DE REPLI !DELAI {COOT | TESTEE? N SIGNAL D'ALERTE | SOURCE - TYPE | EVENEMENT [] Négocier - F-06
T T i . i Diversifier
Dz | parfenarial avec un agrégatevr d'e ! 3 mois élevé | non D1 changement dec | page de tarifc - |+ 20 D 3
i H B, : : [] Internaliser
| donnéec privé ; i conditions tarifaires de | 0 : .
Critique (APT : : [] sortir
sécuriser en D32 | bindme et documentation du {6 mois | faible | en coure ; i s N,
FORT e ' ! i ; ' 5 i 5 DECISION
iorité S atar : ! Dz | retard de publication | portail open > 1 moir TUSTIRTOATION
02103 1 ! t i dec downéec }a’atﬂ'a D' NDANGES
i i ? i ACCEPTEES
DECIDE PAR
Point de rupture a tester- F-11
Fournisseur qui change - F-07
de jeu
FATRLE Plege L Courant Donnée sensible chezun - F-09
i gestion de routine Lee
REVOIR LE: ____ |

DE QUOI DEPEND-ON 2  QUI POURRAIT COUPER 2  QUE FAIT-ON ALORS 2 oliviergustton.con



DIRECTION DE L'INTELLIGENCE PRODUIT — FORMULAIRE F-14 DOSSIER N°

DECRYPTAGE D'UN MOUVEMENT CONCURRENT pei

Avant de répondre & un coup, comprendre & qui il s'adresse.

CLASSIFICATION [] Normal [T] Restreint []Striet

m 2 - ETABLIR 3 - COMPRENDRE 4 - INTERPRETER m 6 - DECIDER

01 CONSTATER - LE MOUVEMENT 02 ETABLIR - LE SUET L'INSU 03 COMPRENDRE — AVEC SES YEUX

= 1 CIBLE PROBABLE PME de 10 a4 50 calariee
« Le concurrent A lance une offre PME & 39 € FAITS ETABLIS CE l]ll ON NE SAIT PAS

TRAITE ca croicrance ralentit cor lec gramd‘{ comptes

. Ce qui est vérifis, daté, s 6 Ce qu'on aimerait savoir, et qu'on ne sait PROBLEME QU'
pﬂI‘ mois. » Ce qui est ver: 8y €, Source € qu'on aimer: avoiry et qu'on ni 3.

pas.

prix public 39 € + 3 modules cur 5 - POURQUOI MAINTENANT ¢  avanf /a saicon des appelc doffres
T aneE CeuemAnt combien de clientc vicee - durée de loffre
RESSOURCES ENGAGEES
DATE
: REVERSIBILITE
CONGURRENT A - fiche F-02 s

APPRIS PAR con cite, cﬂ)v.»-um'fué -0-A1 Un mouvement coliteux et irréversible est un engagement. Un mouvement bon marché peut n'étre
qu'un test.
Pas encore établi ¥ Passer d'abord par F-12.

REGLES DU JEU — comprendre avant de répondre. D Tout n'est pas dirigé contre nous D Ce qu'on a vu est séparé de ce gu'on suppose D On 1it le mouvement avec ses yeux, pas les nétres |

J:| Ne rien faire est une décision, notée comme telle

04 INTERPRETER - SON INTENTION 05 MESURER - EFFETS ET CONSEQUENCES 06 DECIDER - REPONDRE, ATTENDRE, 0U RIEN

Codes : P probable ' A alternative ' ? inconnue. Tout n'est pas dirigé contre nous. REACTIONS OBSERVEES o N S e
REPONDRE — F-08
N° | INTENTION | INDIGES POUR | INDICES CORTRE | CODE GLIENTS PROSPECTS TR rE A ; ;
; ! : questions, départs, demandes de remise comparaisons, délais ATTENDRE, JUSQU'A deux départs de elientc PME
H1 | conquérir lec PME | recrutements PME, prix : P deux demandes de remive NE RIEN FAIRE, CAR
i H ] NE RIEN FAIRE, CAR
' | agrescif {
H SIGNAUX A SURVEILLER ~ F-03
Hz | tester un prix avant de i France ceulement | communication maccive A ¢
| létendre 3 '
Ho | répondre & un avtre 2 PARTENAIRES NOS COMMERCIAUX 2
] ‘ i ] X revendeurs, intégrateurs objections, pression

| concurrent

Mettre & jour la fiche — F-02 ' hypothése sur 1l'intention - F-10

R NOUS, A COURT
'ERME

A MOYEN TERME

il vice nos clienfc au mencuel : il connait nofre prix CE QUI NE CHANGE PAS RE‘JQ!B [ § 1
—————

QU'A-T-IL FAIT 2  POURQUOI MAINTENANT ?  QUE FAIT-ON ? olivierguitton.con
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