
Maîtriser l'art de transformer une tendance en avantage
concurrentiel

Analyse et qualification de la tendance

• Utiliser le cadre STEEPLE (Social, Technologique, Économique, Environnemental, Politique,
Légal, Éthique) pour analyser l'ampleur et la pertinence de la tendance.

• Identifier le cycle de vie de la tendance (émergente, croissance, maturité) via Google Trends
pour déterminer s'il faut investir massivement ou tester prudemment.

Priorisation et alignement stratégique

• Appliquer la matrice de priorisation Impact vs Faisabilité : noter chaque idée de 1 à 5 sur ces
deux axes pour identifier les 'Quick Wins'.

• Utiliser la règle des 3 Horizons de McKinsey : Horizon 1 (optimiser l'existant), Horizon 2
(développer de nouveaux modèles), Horizon 3 (créer des options de futur).

Validation de la proposition de valeur

• Réaliser un 'Value Proposition Canvas' pour vérifier si la tendance comble une 'douleur' (pain)
ou apporte un 'gain' spécifique au client cible.

• Inclure une section 'Analyse des risques' pour identifier les points de vulnérabilité potentiels
(légaux, éthiques ou techniques) liés à l'application de la tendance.

Roadmap opérationnelle et exécution

• Structurer le déploiement en 4 phases : 1) Observation/Veille, 2) Test de concept (POC), 3)
Analyse des résultats, 4) Mise à l'échelle.

• Convertir la tendance en objectifs SMART (Spécifique, Mesurable, Atteignable, Réaliste,
Temporel) avec des KPIs associés.

• Définir un budget de test (minimum viable test) en allouant 10 à 20% des ressources marketing
pour limiter le risque.

• Établir un protocole de feedback à boucle courte : mesurer l'engagement client sur les 30
premiers jours d'application.


