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Présentation générale du document

Cadre
* Ce livrable est issu de des travaux réalisés durant la phase d’accompagnement des
organismes de formation a la modernisation enrichi par I'expertise Bizness

Cible

« Ce livrable est a destination des équipes dirigeantes, des responsables
pédagogiqgues mais aussi de tout manager ou collaborateur porteur du projet de
transformation qui souhaiterait réaliser une feuille de route

Objectifs

» Structurer la stratégie de modernisation et de digitalisation de I'OF

« Identifier les étapes de mise en ceuvre et de diffusion de cette stratégie aux
collaborateurs et aux formateurs




Structurer la stratégie d’innovation de I'OF grace a la feuille de route  pjzness®

La feuille de route définit le chemin a parcourir par I'organisme de formation pour réaliser ses
ambitions au regard du diagnostic et des actions envisagées dans son projet.

Les enjeux de la « feuille de route » :

1. Définir la vision, le cap et les étapes intermédiaires nécessaires a la mise en mouvement de
I’organisation dans son projet de transformation de son offre de services intégrant les
technologies.

2. Permettre de cadencer la transformation, de donner des repéres sur 'avancée, maintenir
I’engagement de la structure et des équipes dans sa transformation progressive.

Les objectifs de la « feuille de route » :
- Fixer de maniére « déterminée » le but & atteindre dans un processus « indéterminé ». Elle
constitue une sorte de référentiel (trés général) de base pour I'action.

- Justifier le changement en faisant apparaitre I’écart entre la situation actuelle et celle
recherchée. Elle formalise les éléments qui ont conduit a la décision de changement

- Préciser Pampleur du changement : son champ, sa profondeur, sa rapidité. Elle fait apparaitre la
globalité du changement en explicitant les grands enjeux.

- S’appuyer sur une ambition stratégique : « Moi Organisme de formation demain » ? Cette
ambition sera soutenue par des objectifs plus précis sur chacun des domaines d’action associés
(SI, offre de service, process métier,...) sans pour autant restreindre I'émergence de nouvelles
pistes.




Structurer la stratégie d’innovation de I'OF grace a la feuille de route  pjzness®

Cet exercice doit permettre de :

Définir de maniére précise...

Le Pour quoi (le cap)

Le Quoi

Le Pourquoi

Le Comment

Le Qui

Le Quand

Le Combien

avec méthodologie...

FEUILLE DE ROUTE

»

pour bénéficier d’'une road map globale incluant

La vision stratégique a moyen terme

Une cartographie d’actions a mettre en
ceuvre

Par plusieurs acteurs

Pour atteindre des objectifs définis
(KPIs)

Et en allouant les ressources validéees

Dans un délais donné



Les facteurs clefs de succes a avoir en tete avant de se lancer

Avant I’exercice de feuille de route Pendant I’exercice de feuille de route

v Mobiliser une équipe réduite pluridisciplinaire
(Direction, Chargé de mission projet ou FOAD,
Encadrement...) ayant une vision suffisante sur la
stratégie de I'OF (des éléments de stratégie
interne)

v" Donner de la profondeur a I'exercice et atteindre
I'objectif qualitatif d’'une « vision » ou d’un « projet
d’entreprise »
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|
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: v Travailler sur une vision long terme (~24 mois vs. 6
I a 12 mois)

v Définir un planning avec un découpage dans le :

temps (travaux amont / pendant / aval) et allouer I

du temps |

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|
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Balayer les différents axes de réflexion

« statique » mais bien se projeter sur les axes a
travailler avec les moyens, les ressources, les KPIs

v Sélectionner I'outil interne permettant le travail

collaboratif, la consolidation des éléments, etc. o _
v' Formuler des objectifs SMART (Simple, Mesurable,

v Prendre connaissance des éléments de réflexion Atteignable, Réaliste, Temporel)

(trame de restitution, axes de réflexion, Business

Model Canvas...) v Utiliser le Business Model Canvas pour réflechir au
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I v Ne pas s’arréter a la réflexion stratégique I
l I
l I
l I
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l I
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: modele économique et a son évolution :
l I
l I

Ly Ne pas negliger la communication. La feuille de route n'est utile que si celle-ci est partagée avec I'ensemble des acteurs.

- - Avant de s’engager dans la réalisation des actions, il est nécessaire de s’assurer que tout le monde a bien pris connaissance de
la feuille de route et I'accepte en I'état. Partager I'état d’avancement des les premiers travaux de co-construction permet

e également de maintenir 'engagement des équipes.




Les grandes étapes pour aboutir a la feuille de route

Le contexte et la vision Les étapes de la Les moyens et les
stratégigue moyen terme transformation indicateurs de la réussite
+ La vision et 'ambition pour + L'état souhaité a 3 ans de Pour chaque action :
'organisme dans 3 ans 'organisme selon les 7 axes de * Les ressources et les moyens
+ L'état actuel de 'organisme a réflexion nécessaires
travers 7 axes de réflexion » La répartition des actions dans le * Les acteurs
» La description du modele temps (6, 12, 18 et 36 mois) * Les KPI

économique




Axes de reflexion

Eléements de réflexion

Exemples
Vision contradictoire

Trame de réflexion et de projection (7 axes proposés)

Exemples

Les moyens/
ressources

Les
acteurs

Ledélaide
realisation

bizhess®

La stratégie de
positionnement/
offre de formation

L'organisation du
travail / lesoutils

Le management et
la gouvernance

L'innovation

La ligne
pédagogique

La gestiondes
ressources
humaines

L'accompagnement
du changement

« Moi organisme de formation,demain ?..._. »

Quel est notre public ?

Comment souhaitons-nous nous positionner sur notre marché ?
Quelle est notre promesse?

Quels seront noselements différenciateurs?

Quelle offre souhaitons-nous proposer ?

Quelles affres devons-nous faire évoluer ?

Que diraient nos apprenantssils parlaient de nous ?

Caornrment communiguer en externs ?

Comment intégrer lagilité dans nos modesde fonctionnement 2
Quels métiers demain dans notre organisation ?

Quelles ressources pour guel metier?

Qugls processus de travail allons-nous mettre en place?

Quels leviers pour une organisationapprenants ?

Duels outils ?

Quelle organisation logistique ?

Quelle arganisation pour piloter la transformation?

Quelles postures pour incarner la transformation ?

Quels rituels pour manager la transformation?

Quelles pratiques pour insuffler lagilité et la callaboration pour diffuser le went de
la maodernite?

Comment impulser une culture flat management ?

Quelles innovations pedagogiques? Quelles innovations numeériques ?
Cormment instaurer un cycle de veille ?

Comment instaurer les pratigues test and learn ?

Quels rituels innovation pour pérenniser la déemarche?

Quels investissernents (hurnains et financiers) dediés a linnovation ?
Quel positionnement RSE 7

Quelle exparience souhaitons-nous faire vivre a nos apprenants?

Quel ADN pédagogigque ?

Quels leviers 7

Quel mix pour un impact optimise ?

Quelle modalité daccompagnement des apprenants?

Quels besoins en re ingéniaris 7

Qugls outils de conception ? D'animation ? De pilotage ? De suivi ? De diffusion ?

Quels nouveaux meatiers?

Quelle cartographie de compétences existantes?

Quels besoins en compétences nouvelles 7

Quelle GPEC dans la structure pour répondre aux besoins des évolutions métier ?

Comment porter le projet?

Quels acteurs pour porter le prajet 7 Ambassadeurs? Référents 7.

Quel planning 7

Quels moyens?

Quelle communication pour donner le sens, impulser, diffuser et parter le projet ?

Que ne souhaitons nous pas
atre?

QU ne souhaitons-nous pas aller
7

Que souhaitons nous cesser ?

Que devons-nous cesser de faire
2

Quels processus devons-nous
rermnettre enguestion ?

Quels pieges a eviter ?
Comment manager pour eviter
de rater l2 virage 7

Cormment ne pas evolusr?
Quels risgues sommes-nous
prétsa prendre si nous
n'investissons pas ?

Quel type de modalitésvoulons-
nous eviter ? Cesser?

Quels outils cessons-nous
d'utiliser ?

Quels métiersdisparaissent ?
Quelles cormnpétences & faire
avoluer?

Quels pieges a eviter ?

Liste et
Fricrisation

Liste et
Friorisation

Liste et
Friorisation

Liste et
Fricrisation

Liste et
Fricrisation

Liste et
Friorisation

Liste et
Friarisation

Qi ?
Combign ?

Qi ?
Combien ?

Qi ?
Cormbien ?

Qi ?
Combign ?

ol ?
Cornbign ?

Qi ?
Combien ?

Qi ?
Combisn ?

CT/MTALT 2

CTMTAT?

CT/MTALT 2

CT/MTLT?

CT/MT/LT ?

CTMTAT?

CT/MT/LT?

Mesure
dirpact
A cléfinir

Mesure
dirnpact
A definir

Mesure
dimpact
A definir

MMesure
dirmpact
A definir

Mesure
dirmpact
A definir

Mesure
dirnpact
A definir

Mesure
cirnpact
A definir



Vision stratégique moyen terme de I'OF bizness®

L'ambition LY

‘@: I stration

Le projet de [nom de IO F']

« Le progtde OF123 estde reposibonner

\ . son offre surdes parcours de fom ation

e St de [ de S C-, -;) ) On de surdes fom ations certifiantes et

adaptés aux nouveaux besoins

< pédagogiques des apprenants fparcours

:l_,am b-ll ‘.O n, h '\Zj_S:l_O n ] a adaptés)dans un délide 12/18 m ois, et

va une digitalisation ethybridation de

Yoffire afin de proposerde kb fexbilitd aux
n de fom ateurs etapprnants, de m antenirun

contactdans b durée etde m axin ser ke

~1

horizon [timing] a

\ . Bux de réussie.»

[ description du pourquol |




Vision stratégique moyen terme de I'OF bizness®

Les axes stratégiques

* Les prihcibaux axes peuventétre choisis sur b base de b tram e de r2fexbn.

* Les dées sonta h&marchiserparorre d’m porance.

* Tlestin porantde décrire ks raisons du changem ent, de h transfom ation eten partculier b transfom ation num érque.
* La feuilk de mute pem ettra de décrire ks princpaux pbns que 10 F se fixe pourpasserde étatactuela ¥étatcbke.

Etatcble

Etatactuel , .
Moi, organisme de

Les raisons quipoussenta la

Moi, organisme de . . . transfom ation
formation, ou suis-je? tormation, ou est-ce que je pourquoi?
g Je: veux aller? ’
= [description] = [description] 1. [raison 1]
= [description] = [description] 2. [raison 2]
[ ] L 3.
= [description] = [description] 1. [raison 1]
= [description] = [description] 2. [raison 2]
] [ ] 3.
* [.] * [.] 1. [.]
= [description] = [description] 1. [raison 1]
= [description] = [description] 2. [raison 2]
[ ] [ ] 3.




Les étapes de la transformation bizness®

Décrie ks états de passage par kEsquel 10 F devra passerpour fnakm entatteihdre ¥¢atcbk.Parexempk,a horzon 6 m ois, YO F se fixe davoirrrevu son offie
ou cartograph® ses apprenantsm ais b transfom aton num érique sera toupurs en cours.

Ces changem ents peuventaussiéte com pEtés pardes actons mpies etconcretes apporantun ¥sulatimm édiat E« quick wihs »).
* Adapterthorzon de tem ps sebn b transfom aton visée.

Aupurd’hui +6 mois +12 mois +18 mois +N m ois
Eratactuel Eatcbk

[
I »

v [réalisation accom plie 1] /\/ [réalisation accom plie 5] \
v [réalisation accom plie 2] v [réalisation accom ple 6]
v

. Vo
(O [réalisation en cours 1] () [réalisation en cours 1]
() [réalisation en cours 2]

() [réalisation en cours 2]
Q..

X y - y

v réalisation accom plie 3] / . o . \
v [réalisation accom plie 4] DemEeres ralsatons pourattendre b
v cbhbe
() [réalisation en cours 1] j J:éé]:is_atb_n accom pl"e_7]
() [réalisation en cours 2] v [realisation accom plie 8]
Q..
Quick wins* \ / K /
v' Quick win #1 v" Quick win #3
v" Quick win #2 v" Quick win #4 Vo v .
v v

* Actions rapides et concretes apportant un ®¥@sultat iInm édiat



Les moyens et les indicateurs de la réussite bizness®

* Il est important d’associer des moyens (ressources, allocation de temps des équipes/sachants etc.) et des indicateurs
pour conduire la transformation.

Les moyens/ Le délaide
Les acteurs > a2
ressources réalisation

Etat cible visé Principales actions

1. [%,
[CE£. slides 1. [description] 1. [acteur #1] 1. Timing nombre...]
précédents]

[C£. slides 1. [intitulé action]




Business Model Canvas

Cette matrice facilitera la réflexion de 1l’organisme afin qu’il s’interroge sur son modele économique,

permettent de créer de la valeur,
17 AtaaA A

N
ot N maoaciiw A

etc.

e AiffAvonto o o A

bizhess®

les drivers qui

Elle peut étre initiée des le début de la réflexion afin d’étre complétée au fur
wAE] ian

Partenaires Clés

Activités Clés

Proposition de valeur

Relation client

Segment client

Il est enfin nécessaire d’évaluer 1l’ensemble des coits indispensables au bon
fonctionnement de 1’activité décrite.
Colits variables Ils dépendent du niveau d'activité de l'entreprise et
augmente au fur et a mesure que le CA augmente

Colits fixes Ce sont les dépenses incompressibles indépendantes du CA

Il s’agit de
peuvent étre
Fixes Prix
publicité.
Variables
(comparateur

par exemples

Aux encheres.

Comment et quand vont payer vos clients ?
dépensiez ?
o J 4+ J

délivrer votre proposition de

. 2 o Il s’agit des choses les plus La proposition de valeur [Cette rubrique décrit les Cette rubrique a pour
Ce sont les alliés extérieurs . . . N t d lati ’ . . s
d 1 . R importantes qu’une entreprise |apporte une solution a un ypes de relations qu’ une objectif de définir vos
aix els ii;::Przinez g:::z doit faire pour que son |probléme ou satisfait un |®Ptreprise établit avec vos segments clients. C'est 1la
) m ? . modele économique fonctionne |besoin. seg@ents cllegts. Clest au” raison d’étre de votre projet
évoluer et améliorer votre | L’ offre est indissociable d dela du produit ou du service et le cour de toutes vos
offre. ) , , . . . u vendu, par exemple assurer X
Fabrication Production client que vous ciblez, Ile la fidélité de vos clients, attentions.
Une bonne relation Centre de logistique tandem ainsi créé est le fer |ep acquérir de nouveaux, Vous devez déterminer qui ils
partenariale peut par Achat/revente / Conception de lance de votre entreprise faciliter 1’acte d’achat, sont. Différenciez vos
2illeurs vous garantir R?éherche . et analyse _ ) V?lre augmenter la frequepce cl}egts de . vos
certains avantages sur vos d'informations / Place de |Elle va bien au-dela du |d’achat. Le type de relations utilisateurs les clients
concurrents controle des |marché / Gestion d'un site |produit ou du service |Clients requis par le modele (ceux qui payent) ne sont pas
prix exolusivite Q' un  [HRternet proposé. C’est ce qui incite gci?omlque d gnedentriprlse toujours les utilisateurs de
, . . N L. influence profondémen
savoir-faire, maitrise du Ressources Clés :ztr:l;::: @ ;ﬂ:gt?lr v?ﬁ;: 1€aRpuX;/ %éﬁselg%gﬁg du ZZiviczzOdults ou de  wos
cycle de production, etc. Il s’agit de tous les moyens P P qu client. | .
Lo . Lo autre Il s’agit de tous les moyens
matériels, immatériels, X . s
h ins et financiers que dg .comqunlcatlon et de |Exemples de critéres pour
- . . Avez-vous 1imaginé toutes les [distribution que vous mettez |segmenter vos clients
l’entreprise doit réunir pour 0ssibilités our vous en place pour toucher vos
produire une offre répondant p’ pou v clients C’est la maniere .
. démarquer de vos concurrents, : ; N - B2B collectivités, TPE,
aux attentes de vos clients. . ; , dont votre client va étre en .
Matériels en innovant soit par 1’offre contact avec votre offre PME, grandes entreprises, nb
2 i 1’ usage . de salariés secteurs
Immatériels prgposee, Si}? paf u et une occasion de vous ar o ’
. qui en est fait, es moyens démar activite, zone
Humains . . quer. ) .
Financiers mis en cuvre ou la stratégie Votre challenge est double géographique, etc.
commerciale ? - Faire savoir aux clients
que vos produits et services |- B2C dge, sexe, lieu
. exlistent. d’habitation, mode de
Structures de coits Sources de revenus - Comment allez-vous  onsommation, etc.

t¥@LE8T1Es rentrées d’argent générées par votre activité. Ils
ponctuels ou récurrents, fixes ou variables.
catalogue, d’un forfait, d’un abonnement, d’une location, de la

- En temps réel en

fonction

de 1’offre et la demande

de prix).- Par rapport au pouvoir de négociation (sur-mesure).-
- Par rendement (dépendant du stock et du moment de 1’achat,

billet, chambre d’hétel,

transport,

etc.)

Avant ou apres gue vous ne




bizhess®

N°l DE LA FORMATION
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BIZNESS@GROUPE-BIZNESS.COM
TEL : 05 61 26 74 70

PARIS - TOULOUSE
000

WWW.GROUPE-BIZNESS.COM

Bizness Conseil & Bizness Formation

C les acteurs de\)\ sont certifiés Qualiopi.

EdTech

. France la compétence
bizness® &8 actual leader REITEEIY) 3:::!!1232 »

CONSTRUISONS ENSEMBLE CONSTRUISONS ENSEMBLE
Une marque du VOTRE TRAVAIL VOTRE TRAVAIL E ¥ REPUBLIQUE FRANCAISE

groupe Actual
FRANCE@["G"-ALE La certification a été délivrée au titre de la

catégorie d’action de formation




