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Ces trois relectures sont des versions d’un même projet, pas trois projets différents. Chacune exploite autrement ce 
que tu as déjà construit — tes ressources, tes compétences, tes contraintes — pour créer une nouvelle dynamique 
d’action. 
Il ne s’agit pas de choisir un autre projet, mais de choisir comment faire vivre et évoluer Learning Loop. Ce document 
ne cherche pas à te convaincre : il cherche à rendre ta décision possible, puis ton action faisable. 
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Avant d’entrer dans les trois voies 

Tu portes Learning Loop depuis six mois, incubée depuis trois. Tu as un MVP opérationnel, Qualiopi, un 
réseau qualifié de DRH et de responsables formation, une méthodologie construite sur des années, et un 
constat quasi unanime : les organisations savent mesurer la participation à une formation, mais presque rien 
de ce qui change réellement ensuite. C’est ton cœur, et il tient. 

Ce qui résiste, tu l’as nommé toi-même : l’intérêt ne se transforme pas en engagement. Et tu ne sais pas 
encore si cela tient au produit, au positionnement, ou à la manière dont tu présentes la valeur. Les trois 
relectures ci-dessous ne tranchent pas cette question à ta place — chacune en fait quelque chose de 
différent. 

Une chose, dite franchement. À travers tout le travail d’analyse, une même pente est revenue : faire de ton expertise 
le produit et adoucir la plateforme — ce qui épouse tes activités énergisantes et contourne ton inconfort 
commercial. C’est peut-être la bonne direction. C’est peut-être aussi l’évitement le plus confortable. Les trois voies 
ci-dessous ont donc été construites pour qu’aucune ne te dispense entièrement de répondre à la question que tu 
repousses : peux-tu vendre ce que tu sais faire ? Chacune y répond à sa manière, à un rythme différent. 

 

Les trois relectures portent un nom commun — la Boucle, en écho à Learning Loop. Elles se distinguent par ce 
qu’elles font de cette boucle : la raccourcir pour un signal rapide, l’ajuster pour la rendre juste, ou l’ouvrir 
pour en faire un sujet de référence. 
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🟢  SIMPLIFICATION  —  Boucle Courte 

Détacher la méthode de la plateforme et vendre directement la preuve — un signal marché en 
quelques semaines. 

 

Description de la relecture 
Tu mets ta plateforme en arrière-plan et tu fais de ta méthodologie le produit. Concrètement, tu proposes à 
un client un diagnostic d’adoption payant et borné : tu prends l’un de ses dispositifs de formation récents et 
tu livres une lecture de ce qui a réellement changé sur le terrain, avec des recommandations. La plateforme 
reste l’outil discret qui produit la donnée ; ce que tu vends, c’est ta lecture experte et la preuve. 

C’est la version la plus légère du projet, et c’est aussi celle qui répond le plus vite à ta principale frustration — 
l’écart entre l’énergie investie et les résultats obtenus. Tu testes directement la disposition à payer, sans 
nouveau développement, à partir de ce que tu sais déjà faire. 

Ce qui change par rapport au projet actuel 
• Retiré / suspendu : Le développement produit pendant cette phase ; la posture « je vends une 

plateforme » ; la dépendance au prestataire pour avancer. 

• Ajusté / recalibré : Ce que tu mets en avant : ta méthode et ta lecture experte deviennent l’offre, l’outil 
passe au second plan. 

• Ajouté / transformé : Un acte de vente direct et assumé — une offre payante, à prix affiché, dès le 
premier contact. C’est précisément le geste qui te met en inconfort ; cette voie ne le contourne pas, elle 
te le fait tester en douceur mais pour de vrai. 

• Invariants : Le cœur du projet (comprendre ce qui change réellement après une formation), ta 
méthodologie, ta certification Qualiopi, ton réseau, ta proximité terrain. 

 

Pourquoi cette voie est activable maintenant 

Ancrage dans l’historique — le moment de bascule que tu as toi-même nommé — « des DRH m’ont 
demandé de voir mon système de suivi » — est un signal de demande entrante jamais exploité comme tel. Et 
ton regret « j’aurais engagé plus d’échanges commerciaux avant de développer » devient ici un principe : tu 
vends avant de produire davantage. 

Ressources déjà disponibles — ta méthodologie propriétaire, ta donnée déjà produite par le MVP, ton 
réseau qualifié de DRH et responsables formation, Qualiopi, tes outils bureautiques (M365, Notion, Canva), 
ton bureau et ton véhicule. Le budget mobilisé est quasi nul. 

Apprentissages qui crédibilisent — tu as observé que « les discussions les plus intéressantes portent sur les 
indicateurs, les données et la visibilité, pas sur les contenus ». Cette voie vend exactement ce sur quoi 
l’intérêt se cristallise déjà. 

Profil client / bénéficiaire 
• Secteur : formation professionnelle, RH et développement des compétences. 

• Organisations : PME et ETI ayant investi récemment dans une formation et souhaitant savoir ce qu’elle a 
produit ; responsables formation, DRH, responsables développement des compétences. 
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• Problématique adressée : « qu’est-ce qui a réellement changé après cette formation ? » — une question 
quasi unanimement reconnue mais très peu outillée. 

• Zone : Nouvelle-Aquitaine en priorité (présentiel possible), puis national à distance, le sujet n’étant lié à 
aucun territoire. 

Description de l’offre 

Un diagnostic d’adoption borné dans le temps (de l’ordre de quelques semaines), portant sur un dispositif de 
formation récent et mesurable. Livrable : un rapport clair de ce qui a changé dans les pratiques, où l’adoption 
a tenu, où elle a décroché, et ce qu’il faut ajuster. 

Pas de détail d’abonnement, pas d’engagement long pour le client : une mission, un livrable, un prix. 

Modèle économique simple et innovant 

Prestation forfaitaire à prix affiché, sans abonnement. Un diagnostic = un prix annoncé d’emblée. 

L’innovation tient à l’inversion : tu vends d’abord le résultat (la preuve d’impact), pas l’outil. Ta marge est 
élevée car le coût marginal se résume à ton temps et à la donnée que ton système produit déjà. 

Approche innovante 
Là où le marché vend une plateforme puis espère prouver l’impact, tu fais l’inverse : la preuve d’impact 
devient un livrable autonome, vendable seul. Tu exploites une ressource que peu savent produire — une 
donnée longitudinale d’adoption — sans demander au client d’adopter un nouvel outil. 

Environnement concurrentiel et positionnement 

Concurrence directe — cabinets de conseil RH et formation proposant de l’évaluation (niveaux 3-4 de 
Kirkpatrick) ; outils d’évaluation spécialisés type Edko. 

Concurrence indirecte — les enquêtes de satisfaction internes, les tableaux de bord basiques des LMS déjà 
en place, et l’option « ne rien mesurer ». 

Positionnement — entre le consultant généraliste et l’outil logiciel : une lecture experte, instrumentée par ta 
donnée, que ni l’un ni l’autre n’offrent ensemble. 

Avantages concurrentiels — ton expérience de terrain comme Responsable Développement des 
Compétences, ta méthodologie construite sur des années, Qualiopi, et la donnée d’adoption difficile à 
répliquer. 

Signaux de demande 
Demande existante — selon le Baromètre Rise Up 2025, 32 % des dirigeants doutent encore du ROI des 
actions de formation et seuls 30 % approuvent la majorité des initiatives qui leur sont proposées : la 
demande de preuve est explicite. Le resserrement des financements en 2026 (budget de France 
Compétences ramené autour de 12 Md€, soit −1,5 Md€) durcit les arbitrages et renforce ce besoin de 
justifier. 

Pertinence de création de demande — élevée. Le sujet est reconnu quasi unanimement mais reste peu 
outillé ; la réforme Qualiopi 2026, dont les audits se recentrent sur l’effectivité réelle des actions, crée un 
besoin concret de démontrer ce qui change après une formation. 

Éléments de crédibilité 
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Facteurs de confiance — ta méthode éprouvée, ton parcours métier, Qualiopi, tes premiers clients tests et 
plusieurs démonstrations déjà réalisées, ton réseau de DRH qui te connaît. 

Leviers de reconnaissance — transformer ton premier diagnostic payant en cas concret et en témoignage : 
c’est la référence qui ouvrira les suivants. 

Points d’attention 

• Risque issu de ton historique : l’inconfort de la demande commerciale est réel et nommé. Ici tu ne peux 
pas le contourner — c’est le test lui-même. Garde l’offre courte, cadrée et à prix affiché pour la rendre 
tenable, et choisis tes premiers contacts là où le risque relationnel te semble le plus faible. 

• Ta base empirique est encore mince (1 à 2 clients tests). Un premier diagnostic vendu est un signal, pas 
une validation : vises-en deux ou trois avant d’en tirer des conclusions. 

• Ta résistance nommée — « peur que les échanges deviennent intéressés » — se réactive quand tu passes 
d’une demande d’avis à une offre payée : la nature de la relation change. Assume-le explicitement plutôt 
que de l’éviter. 

• Conditions à préserver : ta proximité terrain et ton lien avec l’incubateur, qui restent tes meilleurs canaux 
d’accès. 

Adaptation contextuelle géographique 
• Opportunité locale : l’écosystème bordelais (incubateur Bordeaux Métropole, French Tech Bordeaux, 

réseau RH régional) permet des premiers diagnostics en présentiel, plus faciles à enclencher. 

• Avantage géographique : le sujet n’étant pas territorial, tu bascules sans friction vers le national à 
distance dès les premières références. 

• Écosystème mobilisable : réseaux d’entrepreneuriat féminin (Les Premières / Bordeaux Aquitaine 
Pionnières) et communauté de l’incubateur pour tes premières mises en relation. 

• Facteur culturel français : la pression réglementaire Qualiopi rend la « preuve d’impact » 
particulièrement audible et vendable en France. 

Innovation méthodologique 

Nouvel angle d’exploitation — faire de la lecture experte un livrable autonome plutôt qu’une fonctionnalité 
d’une plateforme. 

Effets recherchés — obtenir, vite, un signal net de disposition à payer — la réponse qui te manque le plus 
aujourd’hui. 

Engagement — faible en structure (rien à construire), mais élevé en posture commerciale (un vrai prix, 
annoncé). 

Ressources et faisabilité 

Ressources utilisées — méthodologie, donnée du MVP, réseau, Qualiopi, outils bureautiques. Budget quasi 
nul. 

Respect des contraintes absolues — compatible avec tes heures disponibles et ton budget ; aucune 
formation, certification ou ressource externe n’est requise pour démarrer. 

Options d’accélération (optionnelles) — une page de présentation de l’offre (LinkedIn ou mini-site Canva) ; 
un gabarit de rapport réutilisable d’un diagnostic à l’autre. 
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Grands jalons — cadrer l’offre et son prix → contacter 3 personnes de ton réseau chaud avec une offre claire 
→ livrer 1 ou 2 diagnostics → consolider en cas et témoignage. 

Auto-test de confiance 
Trois questions simples. Réponds par oui ou par non, sans trop réfléchir : 

• 1.  Est-ce que je me sens capable d’annoncer un prix à un contact chaud dans les deux prochaines 
semaines ? 

• 2.  Est-ce que livrer une lecture experte d’un dispositif récent me donne de l’énergie ? 

• 3.  Suis-je prête à apprendre quelque chose d’utile, même si le premier « non » porte sur le prix ? 

Pistes d’évolution 

Standardiser le diagnostic en une offre répétable, puis, si la demande se confirme, le rebrancher sur la 
plateforme (voir Boucle Juste). 

Données marché géolocalisées 
• Marché de la formation professionnelle en France : environ 27,6 Md€ de chiffre d’affaires en 2025 (+11 

%/an), pour 128 000 à 151 000 organismes de formation actifs — un marché vaste et très fragmenté. 

• Côté demande : 32 % des dirigeants doutent du ROI de la formation et seuls 30 % approuvent la 
majorité des initiatives (Baromètre Rise Up 2025). 

• Réglementation : la réforme Qualiopi 2026 recentre les audits sur l’effectivité réelle des actions et fait 
entrer le COFRAC dans les contrôles — la preuve d’impact devient un enjeu de conformité. 

• Contexte budgétaire : budget prévisionnel de France Compétences ramené autour de 12 Md€ en 2026 
(−1,5 Md€), ce qui durcit les arbitrages et valorise la justification de l’impact. 

Sources : Xerfi ; modelesdebusinessplan.com ; Training Orchestra ; Baromètre Rise Up 2025 ; culture-rh.com ; qhselib.com (consultés en 
juin 2026). 
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🟡  RECALIBRAGE  —  Boucle Juste 

Garder la plateforme mais déplacer son centre de gravité : de la formation vers la preuve 
d’impact. 

 

Description de la relecture 
Tu conserves ta plateforme, mais tu changes ce qu’elle est censée être : non plus une « plateforme de 
formation » de plus, mais un outil de mesure de l’adoption et de preuve d’impact. Tu réécris ta proposition 
de valeur, tu refais tes démonstrations autour de la donnée et des indicateurs — ce qui intéresse réellement 
tes interlocuteurs — et tu n’engages que des ajustements produit légers, strictement bornés à ton budget. 

Surtout, tu re-présentes à tes contacts chauds une offre-résultat claire et à prix affiché. C’est ce qui te 
permettra enfin de trancher la question que tu portes depuis des mois : le blocage est-il dans le produit, dans 
le positionnement, ou dans la manière dont tu présentes la valeur ? 

Ce qui change par rapport au projet actuel 
• Retiré / suspendu : Le discours « plateforme de formation / LMS » et la promesse centrée sur la 

diffusion de contenus. 

• Ajusté / recalibré : Ta proposition de valeur, tes démonstrations et tes messages : tout pivote vers la 
mesure de l’adoption et la preuve d’impact. 

• Ajouté / transformé : Une offre-résultat à prix affiché ; des ajustements légers du MVP, plafonnés au 
budget — avec un garde-fou : toute évolution exigeant un développement lourd sort de cette voie. 

• Invariants : La plateforme comme socle, la donnée, le réseau, Qualiopi, et le cœur du projet. 

 

Pourquoi cette voie est activable maintenant 

Ancrage dans l’historique — ton MVP existe déjà — tu n’as rien à reconstruire. Le point de friction que tu as 
toi-même identifié, « l’intérêt ne se transforme pas en engagement », est ici attaqué de face. Ton regret « j’ai 
accordé davantage d’attention au produit qu’à la validation marché » devient un garde-fou : tu valides en re-
présentant, pas en re-développant. 

Ressources déjà disponibles — le MVP, la donnée déjà produite, ta présence LinkedIn active, ton réseau 
qualifié, et ton prestataire pour des ajustements légers et cadrés. 

Apprentissages qui crédibilisent — l’apprentissage central — l’intérêt se cristallise sur les indicateurs et les 
données — devient le fil directeur du repositionnement. 

Profil client / bénéficiaire 
• Secteur : formation professionnelle et pilotage des compétences en entreprise. 

• Organisations : PME et ETI, en priorité celles qui ont déjà manifesté de l’intérêt en démonstration et 
chez qui la donnée d’adoption a résonné. 

• Problématique : passer de « on forme » à « on sait ce que la formation a changé », sans changer d’outil 
de diffusion. 

• Zone : Nouvelle-Aquitaine (démos en présentiel) puis national à distance. 
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Description de l’offre 
La plateforme repositionnée comme couche de preuve d’impact, accompagnée d’une offre-résultat : 
instrumenter un dispositif récent et livrer la mesure de son adoption en quelques semaines, à prix affiché. 

La diffusion de contenu devient secondaire ; la mesure de l’adoption devient le cœur de ce que tu proposes. 

Modèle économique simple et innovant 
Une offre-résultat forfaitaire à l’entrée, qui teste réellement le prix, avec une part récurrente liée à l’usage de 
la plateforme en cible. 

Important : la récurrence n’est pas le test de cette phase. Le test, c’est la conversion — l’intérêt se 
transforme-t-il enfin en engagement payant ? 

Approche innovante 

Tu transformes ton LMS en « moteur de preuve » : ce n’est plus le contenu qui est le produit, mais la capacité 
à montrer, données à l’appui, ce qui a été adopté. C’est un repositionnement de message et d’usage, pas une 
refonte technique. 

Environnement concurrentiel et positionnement 
Concurrence directe — les LMS établis (360Learning, Rise Up, Didask, Cornerstone, Docebo, Moodle), centrés 
sur la diffusion et le suivi de complétion plus que sur la mesure de l’adoption réelle dans la durée. 

Concurrence indirecte — les tableaux de bord LMS basiques, les outils d’évaluation, les enquêtes internes. 

Positionnement — non pas un LMS de plus, mais la couche de preuve d’impact que les grands acteurs 
négligent — tu n’affrontes pas les géants sur leur terrain (la diffusion), tu occupes l’angle qu’ils laissent 
ouvert. 

Avantages concurrentiels — ta donnée longitudinale d’adoption, difficile à répliquer, et ton expertise métier 
qui en fait une lecture, pas seulement un graphique. 

Signaux de demande 

Demande existante — le « time-to-skill » s’impose comme indicateur lisible par les comités de direction, et 
les modèles ROI/ROE avec tableaux de bord partagés se démocratisent (Baromètres Rise Up et Edflex 2025, 
culture-rh). 87 % des organisations françaises ont intégré l’e-learning : le marché est mûr et cherche 
désormais à prouver, pas seulement à diffuser. 

Pertinence de création de demande — réaliste : le marché de l’e-learning français (environ 4,2 Md€ en 2024, 
+8 à 10 %/an) bascule de l’adoption des outils vers la mesure de leur effet — exactement ton angle. 

Éléments de crédibilité 
Facteurs de confiance — un MVP opérationnel, une donnée déjà produite, Qualiopi, des démonstrations déjà 
menées (matière directement recyclable), un réseau qualifié. 

Leviers de reconnaissance — documenter une première conversion réussie comme preuve que le 
repositionnement fonctionne. 

Points d’attention 
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• Piège identifié dans l’analyse dissidente : envelopper l’offre dans du « co-design » sur-mesure peut 
neutraliser le test de prix. Garde un prix affiché net ; ne dilue pas l’offre dans du gratuit personnalisé, sinon 
tu ne mesures plus rien. 

• Dépendance au prestataire pour les ajustements : cadre strictement le périmètre de développement pour 
ne pas rejouer le schéma « trop de produit, pas assez de marché » que tu as toi-même regretté. 

• Budget « partiellement disponible » : les ajustements doivent rester légers ; toute évolution lourde sort de 
la voie. 

• Risque propre à ton profil : re-cartographier les démonstrations à l’infini sans jamais vendre. Fixe-toi un 
ask payant comme point de sortie clair, sinon cette voie peut nourrir la sur-analyse. 

Adaptation contextuelle géographique 
• Opportunité locale : démonstrations en présentiel via l’écosystème bordelais, puis diffusion nationale à 

distance. 

• Avantage géographique : ta proximité avec l’incubateur facilite l’accès à des terrains de test variés. 

• Contrainte transformée : la réforme Qualiopi 2026 (effectivité réelle) renforce, en France, l’argument « 
preuve d’impact » de ta plateforme repositionnée. 

• Écosystème : French Tech Bordeaux et réseaux d’autres fondateurs SaaS B2B pour des retours pairs sur 
le repositionnement. 

Innovation méthodologique 

Nouvel angle d’exploitation — changer le message et l’usage de la plateforme sans la reconstruire — 
recycler la matière des démonstrations passées autour de la donnée. 

Effets recherchés — trancher la cause réelle du blocage (produit, positionnement ou présentation). 

Engagement — modéré : un travail de message et de présentation, plus quelques ajustements bornés. 

Ressources et faisabilité 
Ressources utilisées — MVP, donnée, présence LinkedIn, réseau, prestataire pour des ajustements légers 
tenus sous le budget. 

Respect des contraintes absolues — compatible avec tes heures et ton budget partiellement disponible ; 
aucun prérequis externe obligatoire. 

Options d’accélération (optionnelles) — une refonte d’une démonstration-type autour des indicateurs ; un 
argumentaire écrit court orienté preuve d’impact. 

Grands jalons — réécrire la proposition de valeur → refondre une démonstration autour de la donnée → re-
présenter à 3-5 contacts chauds avec une offre-résultat à prix affiché → décider sur la base des retours. 

Auto-test de confiance 
Trois questions simples. Réponds par oui ou par non, sans trop réfléchir : 

• 1.  Suis-je capable d’affirmer « ce n’est plus une plateforme de formation, c’est un outil de preuve d’impact 
» sans hésiter ? 

• 2.  Puis-je re-présenter à au moins trois contacts une offre à prix affiché dans le mois qui vient ? 

• 3.  Si la réponse est « non » partout, suis-je prête à entendre que le blocage n’est pas le produit ? 
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Pistes d’évolution 
Une fois la conversion validée, développer la part récurrente de la plateforme sur des bases marché solides 
plutôt que supposées. 

Données marché géolocalisées 
• Marché de l’e-learning en France : environ 4,2 Md€ en 2024, croissance prévisionnelle de 8 à 10 %/an. 

• Maturité du marché : 87 % des organisations françaises ont intégré l’e-learning à leurs dispositifs — 
l’enjeu se déplace de l’outillage vers la preuve d’effet. 

• Tendance forte : émergence du « time-to-skill » comme indicateur de direction et démocratisation des 
tableaux de bord ROI/ROE partagés avec les directions métiers. 

• Structure concurrentielle : environ 600 start-up EdTech en France, dont une vingtaine concentrent 70 % 
du chiffre d’affaires ; la niche de la mesure de l’adoption réelle reste peu occupée en propre. 

Sources : modelesdebusinessplan.com ; auxinepartners.com ; Baromètre Rise Up 2025 ; Edko ; culture-rh.com (consultés en juin 2026). 
  



ELYTRIA PROJECT Learning Loop · Synthèse finale 

Livrable porteur · Inès Lefèvre 13 Document de travail 

🔴  TRANSFORMATION  —  Boucle Ouverte 

Faire de ta méthodologie de mesure de l’adoption le cœur — et devenir la référence reconnue 
du sujet. 

 

Description de la relecture 
Tu fais de ta méthodologie le cœur de ton activité et tu deviens, progressivement, la référence reconnue sur 
une question simple et large : ce qui change réellement après une formation ou une transformation. La 
plateforme devient un moyen de livraison parmi d’autres, plus ton identité. Tu gardes la formation comme 
point d’entrée, mais le « ou une transformation » de ton propre non-négociable ouvre la mesure de 
l’adoption au-delà de la seule formation — conduite du changement, déploiements d’outils, adoption de l’IA. 

Tu construis une autorité de sujet — par la publication d’un cadre méthodologique, de cas, peut-être d’un 
référentiel — qui finit par générer une demande entrante. C’est la voie la plus alignée avec ce qui te nourrit 
(synthétiser, vulgariser, relier des univers) et avec ton non-dit « je ne suis pas certaine de vouloir construire 
une très grande entreprise ». C’est aussi, il faut le dire clairement, la plus lente à transformer en revenu. 

Ce qui change par rapport au projet actuel 
• Retiré / suspendu : La plateforme comme produit central et comme identité du projet. 

• Ajusté / recalibré : Ton identité elle-même : de « fondatrice d’une plateforme » à « experte de la 
mesure de l’adoption ». 

• Ajouté / transformé : Une production éditoriale et méthodologique qui pose ton autorité ; l’ouverture 
du sujet au-delà de la formation (transformations, adoption de l’IA, conduite du changement). 

• Invariants : Le cœur du projet, la formation comme point d’entrée, l’éthique des données, Qualiopi, ta 
proximité terrain. 

 

Pourquoi cette voie est activable maintenant 

Ancrage dans l’historique — ta méthodologie est construite sur des années ; tu détiens Qualiopi, la donnée 
du MVP, une expérience réelle de conduite du changement, et une réputation auprès de plusieurs DRH. Les 
pistes que tu avais mises de côté — rapports d’impact automatisés, conseil sur l’adoption, usages du suivi 
indépendamment des contenus — sont ici réactivées. 

Ressources déjà disponibles — ta capacité de synthèse et de vulgarisation (l’une de tes zones d’énergie), ta 
présence LinkedIn active, ton réseau qualifié, et Qualiopi comme gage de sérieux. 

Apprentissages qui crédibilisent — tes deux constats les plus profonds — « le besoin dépasse la formation » 
et « je suis attachée au problème, pas à la plateforme » — fondent directement cette voie. 

Profil client / bénéficiaire 
• Secteur : formation, RH, conduite du changement et transformation des organisations. 

• Organisations : élargies — DRH, responsables transformation, responsables développement des 
compétences, dans les PME et ETI puis les grands groupes. 
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• Problématique : mesurer l’adoption réelle, qu’il s’agisse d’une formation, d’une transformation, d’un 
déploiement d’outil ou de l’IA. 

• Zone : ancrage régional comme tremplin de visibilité, rayonnement national à distance. 

Description de l’offre 

Une combinaison : une production de référence (cadre méthodologique, rapports d’impact, contenus), du 
conseil et du diagnostic sur l’adoption, et la plateforme comme support de mesure pour qui veut l’outil. 

L’autorité tire la demande : on vient à toi parce que tu es identifiée comme la personne qui sait lire ce que les 
transformations produisent réellement. 

Modèle économique simple et innovant 

Modèle mixte : une autorité diffusée gratuitement (contenu, cadre) qui alimente du conseil et du diagnostic 
(forfaits), avec la plateforme en part récurrente pour une fraction des clients. 

L’innovation : tu vends ton interprétation et ton standard de lecture, pas seulement un logiciel. 

Approche innovante 
Tu te positionnes sur une couche « intelligence de l’adoption » : non pas un outil de plus, mais le cadre de 
lecture qui donne du sens à la donnée et relie formation, conduite du changement et adoption de l’IA. C’est 
ta combinaison rare de compétences qui devient le produit. 

Environnement concurrentiel et positionnement 
Concurrence directe — cabinets de conseil en transformation et en L&D, analystes du secteur, éditeurs de 
baromètres (Rise Up, Edflex, Centre Inffo). 

Concurrence indirecte — les LMS qui ajoutent des tableaux de bord, et le conseil RH généraliste. 

Positionnement — une voix experte et indépendante sur la mesure de l’adoption — un créneau encore peu 
occupé en propre. 

Avantages concurrentiels — ta combinaison rare — pédagogie, compréhension des organisations, conduite 
du changement, données et capacité à vulgariser — adossée à un ancrage terrain réel. 

Signaux de demande 

Demande existante — le Future of Jobs Report 2025 du Forum Économique Mondial estime que 39 % des 
compétences actuelles seront transformées ou obsolètes d’ici 2030 et 44 % disruptées sous cinq ans : l’enjeu 
d’adoption devient central. La logique de compétences s’impose comme référence (culture-rh). Sur l’IA, les 
gains sont massifs mais seules 7 % des entreprises en tirent réellement de la valeur — un besoin criant de 
mesurer l’adoption réelle. 

Pertinence de création de demande — porteuse mais à horizon long : poser un standard de lecture suppose 
de construire une audience, ce qui prend du temps avant de générer du revenu. 

Éléments de crédibilité 

Facteurs de confiance — ta méthodologie propriétaire, Qualiopi, ton expérience de pilotage de 
transformations, ta réputation auprès de DRH, ta présence LinkedIn. 

Leviers de reconnaissance — publier un cadre, des cas documentés, et, à terme, un référentiel — autant de 
marqueurs d’autorité à construire. 
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Points d’attention 
• Point d’attention majeur, issu de l’analyse dissidente : c’est la voie la plus lente à monétiser, face à une 

marge financière de quelques mois. Activée seule, elle expose à un risque réel de revenu insuffisant dans 
ta fenêtre. Si la pression financière est forte, mieux vaut la coupler à une voie courte (voir « Articulation 
possible »). 

• « Détenir un standard » suppose une autorité de catégorie que tu n’as pas encore : tu as une réputation 
auprès de plusieurs DRH, pas un leadership de secteur. C’est un chemin pluriannuel, pas un sprint. 

• Le rythme de publication à tenir dans la durée est à mettre en regard de ta charge mentale et de ta fatigue 
déclarées. 

• Décentrer la plateforme a un coût émotionnel et structurel — ta SASU, ta relation prestataire et des mois 
de construction sont organisés autour d’elle. Ton « ma première réaction serait de la déception » signale 
ce coût : ne le sous-estime pas. 

• Ton non-dit « pas une grande entreprise » est, de ton propre aveu, difficile à formuler et rarement 
exprimé. Ne le fige pas en stratégie ferme : prends-le comme une hypothèse à vérifier en avançant, pas 
comme un mandat. 

Adaptation contextuelle géographique 

• Opportunité locale : l’écosystème bordelais (French Tech Bordeaux, incubateur, événements comme 
Impact NA20, réseau Les Premières) comme tremplin de visibilité avant le national. 

• Avantage géographique : tu peux devenir une voix de référence d’abord régionale, puis nationale, le 
sujet n’étant pas territorial. 

• Contrainte transformée : la réforme Qualiopi 2026 (effectivité réelle, rôle du COFRAC) légitime, en 
France, un discours d’autorité sur la mesure de l’adoption. 

• Facteur culturel : en France, l’exigence de preuve et de conformité crée un terrain favorable à un 
référentiel indépendant. 

Innovation méthodologique 

Nouvel angle d’exploitation — faire de l’autorité et de l’interprétation le produit, plutôt que du logiciel. 

Effets recherchés — une demande entrante qualifiée — à terme, pas immédiatement. 

Engagement — élevé et soutenu dans la durée. 

Ressources et faisabilité 
Ressources utilisées — méthodologie, Qualiopi, donnée, présence LinkedIn, réseau. Budget faible, mais 
investissement en temps long. 

Respect des contraintes absolues — le budget reste respecté ; la contrainte qui pèse n’est pas financière 
mais temporelle — le temps avant le premier revenu. 

Options d’accélération (optionnelles) — un format éditorial régulier (publications, cas) ; un premier cadre 
méthodologique public synthétique. 

Grands jalons — poser un cadre méthodologique public → publier régulièrement → transformer l’audience 
en demandes de conseil et de diagnostic → faire de la plateforme un support optionnel. 

Auto-test de confiance 
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Trois questions simples. Réponds par oui ou par non, sans trop réfléchir : 

• 1.  Suis-je prête à tenir un rythme de publication et de synthèse pendant plusieurs mois sans revenu 
immédiat ? 

• 2.  Le terme « experte de la mesure de l’adoption » me ressemble-t-il davantage que « fondatrice d’une 
plateforme » ? 

• 3.  Puis-je accepter, sereinement, que la plateforme devienne un moyen parmi d’autres ? 

Pistes d’évolution 

À horizon pluriannuel : un référentiel sectoriel, un observatoire, voire une certification — sans calendrier figé. 

Données marché géolocalisées 

• Tension structurelle : 39 % des compétences actuelles seront transformées ou obsolètes d’ici 2030 et 44 
% disruptées sous cinq ans (Future of Jobs Report 2025, Forum Économique Mondial). 

• Tendance de fond : la logique de compétences s’impose comme cadre de référence des organisations 
(Tendances Formation 2026, culture-rh). 

• Adoption de l’IA : gains de productivité importants mais seules 7 % des entreprises en tirent réellement 
de la valeur — un besoin direct de mesurer l’adoption réelle. 

• Réglementation : la réforme Qualiopi 2026 recentre la qualité sur l’effectivité et les résultats 
observables, légitimant un discours d’autorité sur la mesure de l’adoption. 

Sources : Future of Jobs Report 2025 (WEF) via riseup.ai ; culture-rh.com ; incremys.com ; qhselib.com (consultés en juin 2026). 
  



ELYTRIA PROJECT Learning Loop · Synthèse finale 

Livrable porteur · Inès Lefèvre 17 Document de travail 

Synthèse comparative décisionnelle 

Un même critère, lu sur les trois voies. Ce tableau n’ordonne pas les relectures : il t’aide à voir laquelle correspond à 
ce que tu veux vivre maintenant. 

Critère 🟢 Boucle Courte 🟡 Boucle Juste 🔴 Boucle Ouverte 

Type de voie Simplification Recalibrage Transformation 

Ressources requises Quasi nulles Légères (budget borné) Faibles en € / fortes en temps 

Engagement temporel Court (quelques semaines) Moyen (1-2 mois) Long (plusieurs mois et +) 

Engagement psychologique Élevé (l’ask direct) Modéré Élevé (identité, durée) 

Intensité relationnelle Ciblée, réseau chaud Ciblée, contacts en démo Large, audience à construire 

Différenciation concurrentielle Forte (lecture experte) Forte (couche de preuve) Très forte (autorité) 

Capacité à grandir dans le 
temps Faible à moyenne Moyenne (récurrence cible) Forte à terme 

Alignement motivations Bon Bon Très fort 

Sensation de réalisation Rapide, concrète Clarté, déblocage Profonde mais différée 

Transformation personnelle Affronter l’ask Trancher le blocage Devenir une voix 

Contribution sociétale Réelle, locale Réelle Potentiellement large 

Faisabilité immédiate Très élevée Élevée Élevée à enclencher, lente à 
monétiser 

 

Guide d’auto-évaluation 
Trois questions décisionnelles, puis un test de cohérence. 

• Rythme — ai-je besoin d’un signal vite (Courte), de lever un doute précis (Juste), ou de construire dans 
la durée (Ouverte) ? 

• Énergie — quelle voie me donne envie de m’y mettre dès demain, plutôt que de me peser ? 

• Vérité financière — compte tenu de ma marge de quelques mois, puis-je me permettre une voie lente 
seule, ou ai-je besoin d’un revenu rapproché ? 

 

Test de cohérence finale : la voie que tu préfères spontanément est-elle aussi celle qui répond à ta contrainte la plus 
dure — le temps avant des résultats tangibles ? Si oui, c’est un signal fort. Si non, regarde du côté des articulations : 
elles existent précisément pour réconcilier ce que tu veux vivre et ce dont ton calendrier a besoin. 
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Articulation possible des relectures 

Les trois relectures sont des versions du même projet : elles ne s’excluent pas nécessairement. Activer l’une 
laisse l’accès aux autres ouvert. Voici deux enchaînements réellement cohérents — présentés sur le même 
plan que les voies uniques, sans qu’aucun ne soit préférable. 

Boucle Courte → Boucle Juste → Boucle Ouverte 
Tu commences par Boucle Courte : un diagnostic payant te donne, en quelques semaines, un premier signal 
de ce que le marché accepte de payer — et un peu d’air financier. Ce signal te dit où repositionner ta 
plateforme : tu enclenches alors Boucle Juste sur des bases validées plutôt que supposées. Une fois la 
conversion comprise et la plateforme recalibrée, Boucle Ouverte devient atteignable — tu peux poser ton 
autorité sans avoir à tout porter d’un coup. 

Ce qui fait tenir l’ordre — chaque phase produit la validation (d’abord la disposition à payer, puis le positionnement 
validé) dont la suivante a besoin pour ne pas reposer sur une simple hypothèse. 

 

(Boucle Courte + Boucle Ouverte) → Boucle Juste 
Tu mènes de front Boucle Courte et Boucle Ouverte : les diagnostics payants apportent le revenu immédiat, 
pendant que tes publications posent ton autorité — deux gestes qui se nourrissent au lieu de se contredire, 
puisque les deux partent de ton expertise. Une fois que tu sais ce qui se vend et ce qui résonne, tu recalibres 
la plateforme avec Boucle Juste, sur du concret. 

Ce qui fait tenir l’ordre — on outille en dernier ce qu’on a d’abord validé : l’investissement produit de la Juste ne s’engage 
qu’après que la Courte et la Ouverte ont révélé ce qui mérite réellement d’être outillé. 

 

Pourquoi ces deux-là. Ta contrainte la plus dure est le temps avant des résultats tangibles, face à des droits au 
chômage qui diminuent. Boucle Ouverte, seule, est lente à monétiser. Ces deux enchaînements la rendent 
soutenable en plaçant un moteur de revenu rapproché — Boucle Courte — en première phase ou en parallèle. 
Aucune articulation n’est présentée comme meilleure qu’une relecture unique : ce sont des options sur le même 
plan. Ici, on ouvre la possibilité ; la construction détaillée d’une trajectoire choisie se fait à l’étape suivante. 
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Invitation à l’approfondissement 

Ces trois relectures révèlent ce que ton projet peut devenir à partir de ce qu’il est déjà. Chacune exploite 
différemment ce que tu as construit — ta méthode, ta donnée, ton réseau, ton expertise — pour créer une nouvelle 
dynamique d’action. Aucune ne te demande de renier le chemin parcouru ; toutes en font une ressource. 

Question d’engagement 
Quelle voie — ou quelle articulation de voies — résonne le plus avec ce que tu veux vivre maintenant ? 
Souhaites-tu recevoir le plan d’action détaillé pour la déployer ? 

 

Garde-fous critiques 

Chaque relecture a été vérifiée contre cette checklist. Règle d’or : si une seule réponse est NON, la relecture doit 
être reconfigurée. 

• ✅  Compétences : tout utilise exclusivement tes compétences actuelles. 

• ✅  Ressources : tout utilise uniquement les ressources disponibles identifiées. 

• ✅  Contraintes temporelles : chaque relecture respecte tes heures disponibles. 

• ✅  Contraintes financières : le budget ne dépasse jamais tes moyens (2 000 à 5 000 € sur 6 mois, 
partiellement disponibles). 

• ✅  Autonomie immédiate : tu peux commencer aujourd’hui avec ce que tu possèdes. 

• ✅  Aucune formation, certification ou ressource externe n’est obligatoire pour démarrer. 

• ✅  L’historique du projet est intégré — tes apprentissages passés renforcent chaque relecture. 

• ✅  Ta dimension émotionnelle vis-à-vis du projet est prise en compte, pas seulement notée. 

• ✅  Langue de préférence respectée, avec tutoiement systématique. 

• ✅  Articulation : chaque phase d’un enchaînement respecte les mêmes garde-fous, et la première 
phase est activable immédiatement. 
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À propos de ce document 

Ce document a été produit par une orchestration multi-IA supervisée par un humain. Il peut contenir des 
erreurs. Les éléments importants méritent d’être vérifiés avec ton accompagnateur. 

Les relectures présentées s’appuient exclusivement sur les ressources, compétences et contraintes telles que 
tu les as déclarées lors de la collecte, et sur ce que tu as exprimé sur ton projet existant. Leur pertinence est 
directement liée à l’exactitude et à l’honnêteté de ce qui a été exprimé. 

Ces relectures tiennent compte de ce qui a déjà été tenté. Ce qui compte ici n’est pas l’effacement du passé, 
mais la façon dont il peut nourrir ce qui vient. 

Elytria ne peut pas garantir la réussite des voies présentées. Cette réussite dépend de facteurs qui lui sont 
extérieurs. 

Ces relectures ne sont pas des jugements sur ton projet tel qu’il a été conduit. Ce sont des options réalistes, 
construites à partir de l’existant, pour permettre un passage immédiat à l’action. 

Ce document ne cherche pas à convaincre. Il cherche à rendre la décision possible, puis l’action faisable. 
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