Scaling des business IA :

modeles & roadmap
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Deux modeéles commerciaux initiaux en IA:

0 9 o .
Agence d'automatisation IA Produit IA (SaaS) no/low-code

Cette approche se concentre sur la fourniture de services et de solutions d'automatisation Ici, 'objectif est de développer un produit logiciel standardisé basé sur I'lA, accessible via un
personnalisées, souvent en utilisant des outils no-code/low-code comme Make (anciennement abonnement (Saas). Ces produits exploitent souvent des plateformes no-code ou low-code pour
Integromat) ou n8n, ainsi que l'intégration de grands modeles de langage (LLMs) pour des taches accélérer le développement et permettre aux utilisateurs finaux de personnaliser certains aspects
spécifiques. C'est un modeéle a forte intensité de services. sans coder.
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Pourquoi la plupart peinent a scaler ?

Agences : L'« enfer des projets
ponctuels »

Un cycle infernal de scopes flous, de livraisons
lourdes et de dépendance excessive aux
ressources humaines, rendant la
standardisation et la croissance exponentielle

SaaS : Produit construit dans le vide

L'erreur classique est de batir un produit
brillant mais sans marché démontré. Absence
de canaux d'acquisition éprouvés et une
conception du Product-Market Fit (PMF)
purement théorique ménent a des
lancements qui ne décollent jamais, malgré

Sous-estimation des piliers du succes

La négligence de l'acquisition de clients, une
mauvaise appréciation du capital nécessaire
(cash et runway) et une compréhension
superficielle du véritable PMF sont des pieges
fréquents. Sans ces fondations solides, I'édifice
s'écroule, peu importe la qualité technologique.

quasi impossibles. Chague nouveau projet
repart de zéro, épuisant les équipes et diluant la
valeur cumulée.

['investissement.

Real PMF

Validated product-market fit

Cash / Runway

Financial runway to iterate

Scalable Channel

Repeatable acquisition path

~
7~

///

Made with GRMIMA


https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma

Roadmap produit Audience-First'

L'approche « Audience-First » minimise les risques en validant la demande avant de batir.

ol 02 03
Audience ciblée & Problémes Landing Page &_Liste d'attente Preuve Manuelle (Conciergerie)
concrets Créez une page de destination simple Avant de coder, offrez une version

présentant la solution |A envisagée et ses
bénéfices. Proposez une inscription a une
liste d'attente pour mesurer l'intérét et
collecter des contacts qualifiés.

Identifiez une audience spécifique (ex.: PME
dans I'e-commerce) et sondez leurs
problémes quotidiens non résolus par les
solutions actuelles. Par exemple, un temps
excessif passé a la gestion du service client

"conciergerie" du service ou vous réalisez la
tache manuellement ou semi-
manuellement pour un petit groupe de
clients. Cela permet de comprendre leurs
besoins profonds et de valider la valeur

ou des campagnes marketing inefficaces. percue.
O4 o5
MVP No-Code & Itérations rapides Feedback Continu & PMF
Une fois la valeur prouvée, construisez un MVP (Minimum Viable Mettez en place un cycle de feedback continu avec les utilisateurs.
Product) avec des outils no-code. Concentrez-vous sur les Le Product-Market Fit (PMF) est atteint lorsque les utilisateurs
fonctionnalités essentielles qui résolvent le probleme principal. disent qu'ils seraient "tres décus" s'ils ne pouvaient plus utiliser votre
ltérez rapidement en fonction des retours utilisateurs. produit, et qu'il y a une demande organique.

Audience

Problems

Conciergerie
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De l'agence au produit (voie plus stre)

Ce cheminement progressif permet de générer du cash, de valider des hypothéses et de réduire le risque a chaque étape.

1) Agence Custom

(Apprentissages + Cash)

Commencez par des projets clients
sur mesure. Cela permet de

2) Agence Nichée
(Focus)

Apres les projets custom, identifiez
une verticale ou une fonction

comprendre les besoins réels du spécifique ou vos solutions .
marché, de générer des revenus apportent le plus de valeur (ex.: 1A
immédiats et de constituer un pour l'e-commerce,
portefeuille de cas d'usage concrets ['automatisation RH). Cela permet
pour I'lA. d'affiner votre expertise et de

rationaliser vos offres.
4) Produit 'Out-of-the-Box' 5) SaaS
(Self-Serve) (Volume)
Ces systémes pré-construits deviennent des produits 3

packagés, préts a I'emploi. L'utilisateur peut les activer et les
configurer de maniére autonome, réduisant drastiquement

votre implication opérationnelle par client.

3) Systémes Pré-construits
(3x Capacités)

A partir des projets nichés, identifiez
les composants réutilisables (70%
standard). Proposez des « kits » pré-
assemblés nécessitant moins de 30%
de personnalisation. Multipliez votre
capacité de déploiement.

L'étape ultime est la transformation en Saas full-cloud,
gérant les données et le volume a I'échelle. C'est le modele le
plus scalable, mais il nécessite une infrastructure robuste et

un fort investissement initial en produit.
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Choisir sa niche (simple & revendable)

La spécialisation est la clé pour scaler efficacement dans le domaine de I'lA.

» Nicher par industrie ou fonction : Ne pas étre généraliste. Ciblez soit une industrie spécifique (ex. : hotellerie, e-commmerce, santé) soit une fonction
d'entreprise (ex.: marketing, sales, RH, support client) ou I'lA peut avoir un impact mesurable.

« N'accepter que des projets revendables : Chague projet doit étre potentiellement un cas d'étude qui peut étre montré a d'autres clients. Privilégiez
les solutions comme la lead generation assistée par I'lA, l'optimisation SEO par contenu IA, I'automatisation du processus de recrutement (hiring) ou

la création d'agents vocaux intelligents.

» Rechercher un ROl mesurable : Le succes de vos solutions IA doit étre quantifiable. Concentrez-vous sur des métriques claires : nombre de leads
générés, rendez-vous obtenus, augmentation des ventes, réduction des colts opérationnels, amélioration du taux de rétention client, etc.

Matrice de Potentiel de Valeur (exemple)

Evaluez le potentiel de valeur (%) de I'lA par industrie et fonction, afin d'identifier les niches les plus prometteuses.

Marketing Sales
E-commerce Yk k *k
Immobilier * * 2.8, 8.9
Hotellerie * k * k
B2B SaaS 2.8, 8. ¢ 2.8, 8.9

Support RH
* *
* *k
ok *
%k
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Stack pragmatique

Une approche lean et efficace pour vos systemes IA, minimisant les colts et maximisant la flexibilité.

Base de Données & Ul Client : Airtable est excellent pour structurer vos données clients et LLMs & APIs : Intégrez les modeles de langage de pointe comme ceux d' OpenAl ou
créer des interfaces utilisateurs |égeres et personnalisables. Ses Bases et Interfaces d'Anthropic pour les taches de génération de texte, résumé, classification, etc. Complétez-
permettent de gérer les flux de travail et les informations avec agilité, sans code lourd. les avec des scrapers (pour la collecte de données web) et des APIs spécifiques (CRM,

. N ) emailing, etc.) selon les besoins du cas d'usage.
Orchestration des Workflows : Utilisez Make (anciennement Integromat) ou n8n pour

orchestrer vos processus. Ces outils no-code/low-code sont parfaits pour automatiser les SOPs & Preuves Clients : Documentez vos procédures opérationnelles standard (SOPs) dans
flux de travail complexes, connecter différentes APIs et gérer les webhooks. Ills sont le coeur Notion ou ClickUp. Utilisez Loom pour des tutoriels vidéo rapides. Créez des pages
battant de votre automatisation. dédiées aux cas clients pour prouver la valeur et faciliter la vente.

[Client Ul] Airtable [Airtable Base]

LLMs / APIs [Nn8n/Make]
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Monétisation : quoi vendre ?

Adaptez votre modele de monétisation pour maximiser la valeur et I'alignement avec le client.

o 2 x|

Setup + MRR Support Résultats : MRR + Performance Aligner Prix sur Valeur
Facturez des frais initiaux pour la mise en Combinez le MRR pour |'accés au service Le prix doit refléter la valeur pergue par le
place d'une solution pré-construite avec une composante variable basée sur client et étre soutenu par des preuves
premium, puis un abonnement mensuel les résultats (ex: per-lead, per-rendez- concreétes (cas clients, ROl documenté).
récurrent (MRR) pour le support, la Vous, ou rev-share). Plus la valeur est claire, plus le prix peut
maintenance et les mises a jour. T étre éleve.
Total avec le succes client.
Faible (revenus stables). Basée sur le ROI.
® Risque vendeur 7 © Risque client T
Per-lead / rev-share MRR récurrent / Setup one-off
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KPIs a suivre

Mesurer ce qui compte pour une croissance durable et une satisfaction client optimale.

« Acquisition:
o Vues/clics sur votre contenu RIRIECR e iterr feseems Sisetn
o Nombre de RDVs générés Dastboarry i ] ey ravenue
o Taux de closing des RDVs en clients : " =2 bl
« Livraison:
o Délai moyen de déploiement d'une solution
o % de taches automatisées vs manuelles - - = -
o Temps humain économisé chez le client @ Steriit revenue ® Customer guterts ®perationial
« Résultats Client :
o CoUlt par lead (pour vos clients)
o Nombre de RDVs qualifiés/mois

o Taux de rétention des clients

@ pensonal diptorial ® Satistarial

Mt Tosk Fars s Toct

o Net Promoter Score (NPS)

Tableau de bord : Suivi des performances

KPI Cible Actuel
RDVs / mois 30 22
CoUt par lead (€) <40 48
Taux closing (%) >25 18
NPS >50 41
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Plan 90 jours (exécutable)

Une feuille de route concréte pour lancer votre scaling de business IA.

%) J1-30 : Niche & Canal Q  J31-60 : Kit vO & Pricing =] )61-90 : Preuves & Ul vi
« Définir et valider votre niche (ex.: e-commerce, RH, « Développer un Kit vO minimal (Airtable + Make/n8n) « Collecter et formaliser 3 cas clients détaillés (ROI,
services). pour votre niche. témoignages).
« Mettre en place un canal d'acquisition (ex. : LinkedIn, « Viser 30% custom max pour chaque implémentation o Développer une premiére version d'Ul self-serve pour
contenu SEO). client. les fonctionnalités de base.
« Produire 1 contenu long/semaine + 3 extraits pour o Tester différentes stratégies de pricing basées sur la « Lancer une landing page dédiée et une offre claire
réseaux sociaux. valeur pergue et le ROl client. pour votre solution packagée.

« Lancer 2 pilotes pour collecter des retours et des

preuves de valeur.
O [O1-30] Niche/Canal
Define and validate niche
Q [31-6Q] Kit vO/Pricing
Build kit and test pricing
@ [61-90] Preuves & vl Ul

Gather proofs and refine Ul
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