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A - VALORISER MON IDEE 

  AVEC LES SIX CLES  
 

SUIVI DE  

  
B -FABRIQUER UNE GAMME  

DE CONCEPTS D’OFFRE 
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VALORISER MON IDÉE – 6 CLÉS 

 
Pour communiquer une idée nous utilisons habituellement nos préférences cérébrales réflexes nos zones de 
confort personnelles. 
Cet outil de communication en six clés nous permet de  présenter toutes les dimensions de notre  idée;  
Il structure une exploration qui n’est pas toujours facile.   Le but initial est d’ouvrir l’attention de notre 
interlocuteur pour en parler. 
Au final ce travail permet bien souvent de passer de la simple idée à une  pré- offre en la faisant vivre.  

« 
 

 
 
 

VALORISER 
MON  
IDÉE 

 

 
Références 
utilisées 

 
1 =  expert 
5  =  tout public 

 
        
        Public visé 

TRL 9   =  
utilisé depuis  
plus de 10 ans 

Peu d’effort à 
fournir pour 
utiliser l’outil = 4/4 

   
     Très adapté 
 
              *** 

      
     Très adapté 
 
              *** 

Origine Facilité  BtoB TRL Complétude Organisation 
interne  

Com. 
 externe 

  
HERMANN 

CAUTIC  

 
4/5 

 

 
*** 

 
9 

 
3/4 

 
*** 

 
*** 

2 



01/22 Ouvrir son attention avec une des six clés 

Bénéfice direct :  
Les six clés provoquent  toujours une attention : 
 
Elles concernent les quatre profils de préférence  : 
 
• Les experts  techniques avec une précision sur des performances techniques et en indiquant 

le niveau de maturité technique TRL. Donc pour eux, quelles sont les caractéristiques , ce qui 
possible et dans quelles limites ? 
 

• Les stratèges en repositionnant  votre pré-offre dans un univers connu car cela rassure aussi 
et avec un slogan simple et clair qui motive  et leur question sera : cela me rappelle quoi ? 
Eventuellement quelle est la concurrence ? 
 

• Les relationnels  : c’est pour quels utilisateurs, marchés et pour quels bénéfices finaux et 
leur question est aussi  : c’est pour qui ?  
 

• Les organisés  veulent un scénario de mise en œuvre un peu élaboré ou des croquis de 
principe, bref pour eux, c’est : comment je pourrais m’en servir ? Avec le déroulé depuis les 
essais … 

 
Bénéfice indirect :  
Communiquer ainsi démontre votre implication  : 
 
• vers l’aval, vers la valeur, vers les usages 
• vers l’amont, les  ressources sur étagère, la R et D, etc.. 
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Bénéfices 
end user 

Scénario 
Pour qui   

Positionn
ement Caract. 

Les 6 clés couvrent les 4 préférences de 
HERMANN 

Slogan 

Expert  Stratège  

Organisé  Relationnel  
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Positionnement 
 
Vous pouvez repositionner les 6 clés dans ce schéma issu d’une norme « management de la 
valeur. » Il est fondamental de comprendre que les caractéristiques techniques ne sont pas le 
bénéfice final. Ce point est également abordé dans la méthode commerciale « ABC ». 
 

Bénéfice           Avantages       Caractéristiques  
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Quelques 
idées 

Des mois de travail ! 

Usages. 
Vous pouvez utiliser les 6 clés : 
- soit pour présenter en une page A4 des mois de travail à un client qui n’a que quelques 
minutes donc en réduction, voir page suivante sur un programme de 2 M€ ; 
- ou pour consolider quelques idées encore frêles en agrandissement. 

A4 no more ! 
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Présenter en une page A4, des mois de travail à un chef de 
clinique qui ne dispose que de quelques minutes : yes !: 
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Trouver un slogan n’est pas toujours facile mais il 
prouvera que votre intention a du sens et que vous avez 
une connaissance du besoin final avec une synthèse 
attractive : 
 
Le PVC HSE : Hygiène Sécurité Environnement. 
JETTI : la poussette du lundi au dimanche. 
LAFUMA  : le siège qui vient « A propos ». 
  

Utilisez une comparaison connue pour un objet complexe 
 
 
 
En BtoB on peut aussi parler du rêve : 
 

MEDICAL « L’équivalent du système de contrôle du givrage des sondes Pitot pour les avions, 
cette fois pour la mesure de la pression artérielle (PA) 
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Utiliser les ambivalences dans un slogan est attractif : 
 
 
 
 
 
 
 
 
Si le slogan n’est pas trouvé, vous pouvez utiliser les 
réponses au « C’est quoi ? avec une approche plus 
fonctionnelle. « CATARSI » dans le médical, c’est quoi ? 
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Le rouge intéresse les sceptiques et les services 
achat, les experts. 
 
Vous devez alors veiller à rester dans ces qualités : 
 
Les caractéristiques : avec des ordres de grandeur  
Les avantages : les rapports performance / € 
Les briques de solutions sommaires avec les TRL 

 
 
Cette clé rouge est renseignée, principalement par 
les techniciens.  
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Osez présentez des « briques technologiques de 
solution » avec des niveaux de TRL interne qui peuvent 
qui peuvent être faibles : 

Mousse isolante  de e =   0,,1   à  e=  0,05 unités DSF                                                               TRL  5 
Mousse chargée Matériaux a Changement de Phase à Température de 40 ° C                    TRL  2  
Revêtement CTO conducteur de  = 0,02 à de  = 1                                                                 TRL  3        

Faites des croquis avec des ordres de grandeur  

Qualifiez votre idée avec des données simples sur les 
rapport performance/prix !  
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L’idéal, rarement atteint en fin de créativité, est de 
pouvoir redéfinir les futurs termes de l’échange avec un 
« tout compte fait ».  
 
Ici dans la grande distribution mais après des années de travail. Mais on peut évoquer la 
nécessité de «tout compter» dans un entretien. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Le « tout compte fait »  s’adresse également aux ACV et 
à la prise en compte des externalités.  
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Le positionnement situe votre offre, ce positionnement 
doit être anticipatif et non défensif : 
 
 - dans un espace concurrentiel ;  

- dans un espace d’usage ou normatif ; 

- dans une évolution historique de votre activité ou 
mission  en exprimant alors votre volonté. 

- en utilisant le très efficace : « ceci nous rappelle » 
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En résumé pour le positionnement :   
Aucune offre n’arrive dans un univers d’usage vierge . 
Philippe MALLEIN. 

 

Dites de votre idée… 

• Ce qu’il  / elle  fait et ce qu’il / elle ne fait pas 

• La différence avec la concurrence 

• Comment cela a été créé, d’où cela vient 

• La demande générique… 

• Ca ressemble à.. ça rappelle 

• Racontez une histoire 

• Décrivez un univers et placer l’objet au milieu d’autres objets 

• Les tendances 
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Le « c’est pour qui ?» est très souvent oublié par les 
ingénieurs. Votre réponse va segmenter les marchés 
finaux et rendre très crédible votre intention ou pré 
offre.  Autrement dit votre idée n’est pas la solution 
miracle. Et votre interlocuteur peut vous renvoyer au 
bon service dans son entreprise. 
 
 
 
 
 
Ceci signifiera  également que vous avez une bonne 
connaissance du « schéma des acteurs » dans votre 
marché ou des segments de marché de votre client 

Pour qui ? Pour deux catégories d’attente : 
Tous les médecins qui attendent une mesure fiable de la PA 
Et en particulier ceux qui font du pilotage hémodynamique et s’appuient sur les indices dérivés de 
la mesure de la PA 
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Dans cette clé il est parfois utile mettre des visages ou 
des personnes. 
 
 
 
 
Le « c’est pour qui » peut comprendre le « c’est avec 
nous » en mettant des personnes de votre entreprise. 
Ici dans un exécutive summary  de deux A4 pour d’un plan d’affaire très complet, j’ai 
proposé de mettre les visages des dirigeants avec des paroles engageantes. 
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Le « comment je m’en sers  » rend dynamique votre 
idée, vous projetez votre interlocuteur dans l’avenir. 
 
Vous pouvez faire un lien avec une démo : 
 
 
 
 
Vous pouvez faire des dessins simplifiés avec des 
raughts mais jamais avec du design élaboré. Usage de 
photos oui, mais en mode dynamique :  
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Quelle est la différence entre avantage et bénéfice ? 
 
Un avantage est un « + » concurrentiel qui permet de 
vous permet de vous différencier et rendre votre offre 
plus attractive. 
 
Un bénéfice client sont des caractéristiques de votre offre 
qui vont permettre à votre client direct de prendre des 
avantages concurrentiels, des « + », vis-à-vis de ses 
propres client.* 
 
Votre offre devient alors un levier pour lui.  
Dans ce cas vous entrez dans le statut de fournisseur 
stratégique. 
 

     * C’est la  même question utilisée en analyse d’usage grand public  
         « Comment cet objet peut il renforcer mon rôle social ? » 
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Le  bénéfice final est une clé importante parfois difficile 
à identifier. Il est possible que le bénéfice réel parfois 
caché soit révélé lors d’un entretien.  
 
Vous pouvez aussi parler de motivation mais ce terme 
est moins précis. 
 
Une bonne méthode est d’utiliser le SONCAS qui est pertinent  en BtoB.   
Avec un fabricant de machines spéciales nous nous sommes aperçus que, dans un même 
segment marketing de marché,  les motivations d’achat étaient très différentes : 
 
Une machine : 
 
• Exceptionnelle (O) pour les ALLEMANDS 
• Du ROI (A) en contexte ANGLO SAXON 
• Du confort (C) pour les SUISSES 
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EXEMPLE. Le Conformal cooling est souvent présenté en 
mode expert  « rouge » : 
 
 
 
 
 
 
 
Nous utilisons alors le mode SONCAS : 
O En quoi c’est exceptionnel ? 
N Que puis je offrir de nouveaux à mes clients avec le CC ? 
S Qui va s’en occuper ?  Intérêt génération Z  ? 
C En quoi est-ce plus confortable = moins de soucis ? 
S Je gagne quoi en réduction de pannes et robustesse ? 
A Je gagne quoi en temps, argent, délai, couts ? 

 
En groupe de travail nous précisons alors que la technologie 
permet au BE client de faire des parois plus fines.  
N= nouveauté. 
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La suite ?  
C’est comment fabriquer ma gamme  de concepts d’offre pour les 
discuter ensuite avec mes clients. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                  Tout ceci s’inscrit dans une pratique de la co création client  
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