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AWELE ACCOMPAGNE LES DECIDEURS DANS L' ELABORATION DE STRATEGIES DISRUPTIVES ET
L ENGAGEMENT DE LEURS COLLABORATEURS DANS LES PROJETS, DEPUIS 2004.
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Enoncé : Nous avons
suggeére donc d'écouter deux fois plus que l'on
hurnain préfére parler plutét que d'écouter. Voici notre oppor!
rapidement qui est le client et pourquoi il est venu.
CORDE SENSIBLE
objectif souvent caché du client qu'il faut savoir at umez cetts odeur
| s'agit souvent d'un élément personnel qui , ce cuir ™« F

ée ou inopinée.

Enoncé : La corde sensible est un
découvrir pour pouvoir y répondre. |
peut arriver dans la conversation de fagon répét
ible.
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Enoncé : Les raisons pour lesquelles un cli
peuvent aider a en savoir plus sur le client et méme par

 Les raisons lors de la vente .
L'amour d'une marque, la fidélité, la notoriété, le design, la sécurité, la qualité et la
finition, l'exclusivité, le confort, la nouveauté, la fierté, le prix, autre (& énoncer).
« Les raisons en aprés-vente !
Fidélité a une personne, une marque, un point de vente,
Facilité, Confort, Sécurité, la revente, autre (& énoncer).

Rapidité, Fiabilité, Prix,
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QUELQUES EXEMPLES D'ENJEUX AUXQUELS NOUS AVONS REPONDU

Nouveau portfolio stratégique > créé avec > 200 pers.
o Stratégie bottom-up > définie avec > 100 pers.
‘o Mise en place de la stratégie décidée > aupres de > 45.000 pers.
B Adhésion des salariés a la stratégie cible > aupres de > 300 pers.
g Neutralisation d'un concurrent dangereux > grace a > 30 pers.
U1 Contournement d'un capteur de valeur > grace a > 30 pers.
Construction du renseignement
Comex en guerre interne > réconcilié > 30 pers.
.  Perte de sens, collaborateurs démotivés > remotivés - 100 pers.
DI:- Adhésion de la totalité des équipes au projet > aupres de > 120.000 pers.
Réduction des blessés sur sites industriels - aupres de - 300 pers.
Recruter les bonnes personnes
Y} Leviers d'augmentation du C.A. > trouvés grace a > 200 pers.
“C’ Perception de la valeur ajoutée > valorisée grace a > 70 pers.
g Offres concurrentes moins chéres > contrées grace a > 200 pers.
o0 Formation des commerciaux > aupres de > 200 pers.

Organisation du prochain séminaire

Toutes les solutions viennent des collaborateurs
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QUELS SONT LES

METIERS QUI vous
FONT REVER ?

POURQUOI AIMEZ-

vOUS CES METIERS ?

erat sur

PARLONS DU

que vous avez retentis,

Jequel avez-vous préfé

de votre parcoul
votre futu

PLATEAU DE RECRU
TEM
ENT MOVEIN® POUR ACCOR-NOVOTEL / CONCEPT&DESIGN BY
AWELE

QUEL EST VOTRE PROFIL

Ragle : Placez les jetons drinterét dans la tranche colarée
correspondante, et comptons les.
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ET S AUJOURD'HUL
C’ETAIT A REFAIRE ?
~ Quee feriez-vous de différent de ce que vous-avez
fait dans le passé ?
Comment avez-vous

progressé ?
> Qulavez

s appris ?
- De quoi auriez-vous besoin pout vé

o3
QUE FERONS—NOUS ENSEMBLE DEMAIN ?
bien de temps pensez-vous occup

er ce poste ?
+ Ou voyez-vous dans 2 4 5 an3 ?
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CONFRONTES A UN CHAOS ECONOMIQUE SANS PRECEDENT, LES DECIDEURS DOIVENT CONTINUER
D'ANTICIPER LE FUTUR, PRENDRE LES BONNES DECISIONS ET ENTRAINER LEURS EQUIPES.

Heureusement, il existe des solutions.
L'une d'elles est le Jeu sEriEUX, a la fois fun et efficace.

Fun parce que c'est un jeu.
Efficace car les joueurs sont vos collaborateurs et ils sont les meilleurs capteurs de

tendance, puits de savoir et sources d'innovation qui ne demandent qu'a étre partagés.

"Trop souvent, j'observe que
le niveau d'information des collaborateurs est sur-estimé,

alors que leur savoir et leur créativité sont sous-exploités.
Tout le potentiel est la, dormant.” Anonyme

Awélé propose une méthode ludique et engageante
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AWELE CREATEUR DE BUSINESS GAMES INTELLIGENTS

ANWEILE -

PLAY YOUR OWN BUSINESS

Conception
sur-mesure

Savoir-faire
reconnu

Design
spécifique

Votre enjeu
Votre histoire
Votre organisation

Socio-cognitif
Conseil en stratégie, change, i.e.
Anthropologie

Attractif
Présentiel
Immersif
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SAINT-GOBAIN
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DISTRIBUTION BATIMENT FRANCE

Un client vous fait une objection
par rapport a votre prix.

Serez-vous le mieux arme pour
défendre votre prix, mais aussi

assurer la vente et développer
la satisfaction de ce client ?

C’est votre DEAL!

Pour cela, constituez une main d’atouts

adaptés a la situation qui se dessine

progressivement, puis défendez-la haut et
fort ! Attention, la situation peut changer
a tout moment et les autres joueurs sont
eux aussi trés motivés...

Vous n’étes que 2 ?

Jouez un face-a-face en vous
glissant dans la peau
du client, ou du
vendeur ! :

Vous étes seul ?
Lancez-vous

un deéfi pour
la journée !

PROFIL
DB CLIENT  /
|

ity

anmW\I i




QUELQUES INDICATEURS DE REUSSITE

BricoMARcHE  +14%

Nombre de points de vente au
niveau maximum de qualité

+6%

Amélioration du taux
de Fidélisation clients

4DRT 73
Baisse du taux de \\/
41

fréquence des accidents

Passage de l'usine de Douai
de la 5¢ a la 2¢ place en Europe

RENAULT

'~ eDF

Réduction des colts de maintenance

dans l'industrie nucléaire _1 1 %

Hausse de la mémorisation +50%

des commerciaux sur les
nouveaux modeles

Des résultats mesurés par nos clients







BusINESS GAMES N°1 : STRATEGIES INTELLIGENTES

QUI ? QuUOI? POURQUOI ?

- Vous JOURNEE  MINUTE > Stress-tester ses stratégies
LES 10 PRINCIPES

> Adversaire > AFffaiblir la concurrence

The surprise
effect

> Co-opétiteur > Gagner un appel d'offre

> Capteur de valeur > Anticiper le marché

> Franchisés > Lancer un produit

«No one is brave to the point to remain
impassive faced with the unexpected »

COMMENT? > Initier un business capture

> Explorer de nouvelles voies

1 ENJEU PAR EQUIPE : > |dentifier ses blind spots

> Saisir des opportunités

—
— > Circonscrire des risques

> Trouver des alliés

DES ROLES A INTERPRETER : > Préparer une F&A

« Voler
les poutres

DUVAL o e s B > Diversifier ses actifs

PSYCHO-
ﬁGIGUE 5 PROFIL__
ot —  PSYCHO- _

LOGIQUE :

pRoFiL— Wl pAOLO

> Solidifier sa chaine de valeur
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O fMede d’emploi : Déplaiement prajel

{3,

UNE PEDAGOGIE EMBARQUEE
DANS L'OUTIL

EXEMPLE DE LIVRABLE :
LES ACTIONS A ENTREPRENDRE




BUSINESS GAMES N°2 : PLATEAUX INTELLIGENTS

QuUI?

QUOI?

POURQUOI ?

> 100% des collaborateurs

COMMENT ?

> Chaque participant peut devenir
animateur d'un déploiement
pyramidal exponentiel

Gérer le changement

Susciter 'adhésion a un projet
Former les équipes

Améliorer sa valeur ajoutée
Réduire les accidents de moitié
Argumenter en situation difficile
Recruter les bonnes personnes
Transformer le transactionnel en
relationnel

Etablir le plan de formation
Sensibiliser au handicap
Autonomiser les salariés
Assimiler de nouveaux process

Augmenter le niveau de qualité
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BuUsINESS GAMES N°3 : JEUX DE ROLE INTELLIGENTS

QUI ? QuUOI? POURQUOI ?

> 12 a 200 hauts potentiels BLASON >  Décision difficile

> Réunion complexe
> Management d'équipe
> Management de projet

> Vision macro-économique

SHOGUN > Collectif et valeurs

COMMENT ?
>  Team building

> Atravers des accélérateurs
pédagogiques

> Neégociation

> Inter-silos

> Grace au principe de
décentration et a l'écriture de
scénarios non séquentiels

>  Cohésion d'équipe
>  Relation client-fournisseur
> En créant un objet physique

> En assimilant des lois
professionnelles au travers de
contextes historiques

TROPIK
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QUELQUES EXEMPLES DE LIVRABLES

Les tendances présentant un impact grandissant dans les 12 prochains mois

1. en terme de business model

Pureplayers

2e main premium

Recherche de centralité des concepts

Le sujet de 'essor du marché de la 2° main premium (i.. revente, troc, don, location,
abonnement des produits de luxe) occupe la premiére place dans Uesprit des participants,

-de éd &, Cest-4-d 2 q lie
(cujts importants Pure Players, hygital, DNV o présentant ane cohérence d ensemble

Label Fequency  Weighted Degree  Authority Eigenvector Centraity
pemonpemun 2 219

R o 0 @57 sz

Pyl m 20 037100 o.eoss

o s £5 sz o
puresiayers 0 £ o7 o7sise

Browens s ) o2 i
Abomement 3 160 0.205139 0.566922

Pooie 0 s e o

Low cost g =0 om s

foutes a o ez Josmezs

feonves cmmwcan 3 s s o.som
Persomalsaton 14 82 o.s0sss 0. ssse3

Athory Csimation 0 veleu e pr fanie o s s HITS Lperink nced Topc Serc
igenvector Cenralty : mesrede Fifluencedun et dans unrseou ik 4 conneions)

Attention :L'existence de fortes connexions (en rouge) indique qu'une course contre la
montre a sans doute déj3 Phygital,
DNVE) pour intégrer le sujet de la 2° main premium dans leur business model le plus
rapidement possible et ainsi profiter de 'évolution du marché. Néanmoins, rien ne garantit
que le first mover sera le best mover. Car Cest sur lexpertise, Uexpérience et le présenciel
ue repose a confance nécessaire au marché de la 2* main.

Adesfins d' ] se sont mont: e
business model:

HAISON sEcoNDe INSTANTLUXE

Compte

P dela2t

Dun coté

non). W doie trouver soit pour wer son niveau de
consommation antérieur (low cost), soit pour se donner lillusion de rester maitre de sa

Consciences situationnelles

1/ Etes-vous satisfaits de votre positionnement sur le marché ?

Unibail
t satisfait 3 100%

Galeries Lafayett
est isfait 3 54%

as différenciant »
«trop généralste»

«manque de parti pris »
«dichotomie promesse-réalité »

Le ni égique élevé parmi les équipes Galeries
Lafayette n'est pas un réflexe de défiance mais plutst lattente actée de la nowvelle
stratégie annoncée.

Ce questntéressant, ce sont es positonnements du Printemps et Unibai fotement
campées s
pas evoluer dans e coieme doz plo(hames années.

2/Quels sont nos angles morts ?

Galeries Lafayett L Printemgs - Z Unibail
Poids d financiers ¢
oigné daserstoment
Absence de produit propre Pas de «nous»
Compréhension imparfate
i é du marché, et de plus en
mondiale avec impacts des aktentes i i | plus réticentes a venir
ristiques. pas de nouveaux services,
-pas de dév. digital, Is0lé, pas de lien avec les
ispari duelle d pas de diversificati villes
dimension affective de GL | -pas d'international,
-pas de igne dadaptation | Balsse dutilisation des
de | aux voitures
la chaine logistique consommation,
(software et hardware) -pas de secteur «access», | Retour des petits formats
~pas de politique RSE en centre ville

Lobbying et influence
institutionnel (Pa., Fr., Eu.) remplacement dune | Site marchand et

clientéle vieillissante Data client partagée

Groupe de luxe racheté.

Les angles morts de GL et les actions crtiques pour s‘en protéger

Angle mort 1 :Le poids des commissionnaires. Ce qui pourrait aussi se traduire par
«pourquoi payons-nous des (ou trop de) commissions 2.
Le mélange des métiers (ici limmobilier avec la mode) peut impacter les résultats de

Ventreprise Et altérer le sens, a raison d'étre du uavau des collaborateurs, ce qui aurait
erdus au milieu des évolutions rapides

mme conséquence pour ces der
observées.

son ADN i it des rentrées f
réguliéres et sires, que les taux de change ne sauraient impacter.
Dans le cas présent, une évolution désavantageuse des taux de change, une guerre
commerciale, un attentat, une attaque informationnelle peuvent durablement abimer les
résultats du groupe.

Lemé é une bascule é les taux de
change fluctuent peu et i Pari 6 les autres
capitales du G20, avec pour conséquence cherteé de la wue et tourisme décuplé

Probabilité faible que la bascule s'opére dans les 5 prochaines années, méme s la tendance
est réelle.

Angle mort 2 : Absence de produit propre.

des magasins, un produit breveté 3 lintérieur.

Créer, 3 linstar des attractions 3 lext A
Le produit devra étre futuriste, & forte valeur ajoutée et avoir un fort pouvor d'attirance.

+Produit reliant | de réalité é la création
d'avatar, lutilisation d'uni é lamode et du |
données utilisateurs (mass data et analyse prédictive).

Angle mort 3 Anticipation géopoliti dial s tourist

Les résultats de Galeries LaF sont extré él autauxde
change. Or il existe des risques de:

- querre : Myanmar en Birmanie (aux portes de la Chine), US-Taiwan vs Chine, Us-
Venezuela, USRussie

- guerre commerciale : US-Chine, US-iran, US-Russie

pour 2019 par une Fund

Préconisation : Mettre en place un PCA

~RSE, Pop up, market place, libre service), consommation. Le développement du RSE permet de « choisir » de moins consommer tout en Pré
5 o't it «agissant » pour le bien de la planéte ; ou comment conciler e luxe et la conscience.
- de par son nombre d'occurrence brut.
Les angles morts ds ts placent Lafayette en téte dans la
conscience situationnelle.
3 4 1n 1
2..en terme de besoins clients 3/en terme de digital Actions stratégiques Actions« Raisons ére » avecleues pondérations
Commun = o -
oumes s actons desépipes O neriopées e rassembiées par faites srmégkes 3 e ety ie iy e e e e e i
i JUSHED I
| — .
Tracdbike Re: e
Personnalisation \
Pondération nésice avecdegré unitaive imposé
Livisison 1
Late Vieghted Deree .
Transpérence ™ 7
Profing dent 190 === s 1
Paerentdemeteraise 0
Recherche de maodulari de cass (c po coueurs _— =
Tableou des domées analyses Besins Cints Realte agnertee [0 hos
50 Les Familles d'acti éqi lisent dans le sens d lles d'une montre et sont
iy Wehiaopee  amoncComnen Comalty  eteeeenCokly  dunty G 50 réparties en trois parties i L I - 2!
= . » ! Magaars sans casses a0 wsbn
- I "o s 1. a aison d'étre de Galeries Lafayette, regroupant les parties e
TR 3 T lao e et wexpé Ao i
' =0 3 Livason apde 5o it de a partie la plus importante, car elle définit le ‘Pourquo’, le sens incarmé
2 = I —_— e par le groupe, et elle (nndmnnne les deux autres Familles.
E— ] s : o e Bicon b 2. MobiltsLes moyens 3 Lafayette, .
3 [ 3 = I «immobilier », «ba(koffl(e » udeveloppement », « business capture », alliance »  Cette far t te 2 intéréts et 1 i elle est
. : 2 e e o et wautre » (spectre de couleurs de vert 3 jaune). impactante t 3 Faible ndice dagessis, mal tr visble. Le conaurtents comitront
= E =3 hoar E s Eo Clest le ‘Comment'y arriver grace 3 nos ressources, tant financiéres Lafayette dés sonii (mais est-ce un
= 3 B = 5 (e 2o (développement) que partenariales (alliance) mal n.
ot s = = ez 3. Matérialité : Ce que falt, ce que vend Galeries Lafayette. C'est le ‘Quo’, on retrowve
Tablesu des données Digal bt les « produts » et « services » (couleurs orange 3 rouge)
e e comnction pondérées par I nombre de connections vl
ca sty : Mesure d longuer moyenne s chemin e puscourt ntr 1 nczud et esoutres
Betweemness Cent ‘m, Mesure de  réquence fapparition d nceud et tus e s du éscou
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LES RAISONS DE LA REUSSITE DE NOS BUSINESS GAMES

Toutes les décisions
sont validées en
groupe

"On passe un bon
moment ensemble.
Les freins tombent”

Une double conception
experts + utilisateurs

Des analyses circonstanciées
de la totalité des remontées
terrain

10

100% du temps des participants

est consacré a l'objectif

TOUJOURS
TESTES EN
CONDITIONS
REELLES

Des créateurs visionnaires

La pédagogie est
embarquée dans
['outil

La masse critique est
atteinte avec effet

de bascule

En présentiel

Facile a déployer,
léger, court, partout
et en toutes langues
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"Nous avons participé au jeu de stratégie en novembre. | P.L.M.
En février toutes nos prévisions se sont réalisées"” | ACCOR

R.P.
PGS

"L'engouement pour
le jeu a été total”

"Votre outil a eu | M.D.
l'effet d'une bombe" | AFD

E.N.
MAZARS

"Je vous ai contacté vendredi pour un séminaire
le mardi suivant. Merci de m'avoir sauvé la vie"

"Gérald has an easy manner and is a pleasant person to work with. | A.A.
Brilliant, discreet and efficient, he delivers high standard consulting” | EGE



AWELE

PLAY YOUR OWN BUSINESS

www.awele.eu

20 allée des Soudanes 78430 Louveciennes - contact@awele.eu - © Awélé 2023






