Ing enierie (ergonomie) des APS

- « Engin » (ancien fran cais, 1556) = machine de guerre
- Personne diplom ée appel ee a elaborer, organiser ou
diriger des plans, des recherches, des travaux

technigues dans le cadre d ’une entreprise

(Larousse, 1999)

Grégory NINOT
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Introduction

- Tout est affaire de conception pr ealable

Modele d’ajustement
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Modele degénérescence

Jamais exhaustif !

Indice de perte d'autonomie
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- Tout est affaire de conception pr éalable

- Un mod ele global ou analytique
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- Tout est affaire de conception pr éalable
- Un mod ele global ou analytique

- Tout choix comporte des risques (principe de pr écaution?)
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- Tout est affaire de conception pr éalable
- Un mod ele global ou analytique, toujours partiel

- Tout choix comporte des risques (principe de pr écaution?)

- Toute orientation implique une responsabilit  é (contrat, s écurit é)




Introduction

- Tout est affaire de conception pr éalable

- Un mod ele global ou analytique

- Tout choix comporte des risques

- Toute orientation implique une responsabilit &

- Aucune n égligence sur | ’ethique (rigueur interpr

Intelligence générale
(cote totale)

Résultats

étation r esultats)




Introduction

- Tout est affaire de conception pr éalable

- Un mod ele global ou analytique

- Tout choix comporte des risques

- Toute orientation implique une responsabilit

- Aucune n égligence sur | ’ethique

- Tout est évolutif ( # mod ele fixiste)

Age

Sexe

Origine ethnique
Education
Environnement

é

Energie
et vitalité

Fonctions
cognitives

Fonctions

Fonctions
sexuelles

Fonctions
sociales

Eléments
cognitifs
émotionnels

récréatifs

Ul

Université Montpellier I

Activités
récreatives
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- Tout est affaire de conception pr éalable

- Un mod ele global ou analytique

- Tout choix comporte des risques

- Toute orientation implique une responsabilit &
- Aucune n égligence sur | ’ethique

- Tout est evolutif

- Le poids des mots (maux) et des repr ésentations (dialogue)

Jonclion ou smuclue
j@@fwm oL mw%mwé@@
Aol




Introduction U 1

- Tout est affaire de conception pr éalable

- Un mod ele global ou analytique

- Tout choix comporte des risques

- Toute orientation implique une responsabilit &
- Aucune n égligence sur | ’ethique

- Tout est évolutif

- Le poids des mots (maux)

- Un meéthodologie de projet # application d 'un programme
- horizontalit é, décloisonnement, individualisation,
- optimisation, mutualisation, adaptation

= réeseau
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- Tout est affaire de conception pr éalable

- Un mod ele global ou analytique

- Tout choix comporte des risques

- Toute orientation implique une responsabilit &
- Aucune n égligence sur | ’ethique

- Tout est évolutif

- Le poids des mots (maux)

- Un meéthodologie de projet # application d 'un programme

- Une pauvret € des connaissances et exp eriences corporelles
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Droit ant érieur ?
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- Tout est affaire de conception pr éalable

- Un mod ele global ou analytique

- Tout choix comporte des risques

- Toute orientation impliqgue une responsabilit &
- Aucune n égligence sur | ’ethique

- Tout est evolutif

- Le poids des mots (maux)

- Un meéthodologie de projet # application d 'un programme

- Une pauvret € des connaissances et exp eriences corporelles

- Nous sommes « meilleurs a plusieurs » (équipe pluridisciplinaire)
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- 2 documents (plan identique)
public (< 10 pages) / interne (< 30 pages)
mis a jour de mani ere permanente
-1 résumé (< 5 pages)
- Un plan pr écis sur le projet :
1. Objectif et finalit és
. Enjeux techniques et économiques
. Principaux partenaires
Réalisation
. Indications sur la valorisation
. Budget

. Interéts pour les usagers, la collectivit  é...
. Contacts

0 ~N O U A WN
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1. Objectifs et finalit és du projet en IEAPS

- résultats concrets vis és en terme de produits et/ou de
services commercialisables (approche marketing par la
formation, | 'organisation, | 'édition, la communication et
la recherche de financement) = coluts / efficacit e

- port ée europ eenne, voire internationale
- valeur ajout ee de |I’innovation technologique

- developpements de nouveaux usages

- retomb ees industrielles, economiques
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2. Principaux enjeux techniques et économiques du projet
2.1. March é et concurrence

- besoin auquel r épond le projet

- march é vis é (temps et espace)

- services ou produits r épondant actuellement au moins
partiellement a ce besoin ; caract ere innovant et valeur
ajout ée du projet par rapport a cet existant

- projets ou entreprises qui pourraient ult  érieurement se
positionner en concurrent ; valeur ajout  ée, avantage
comp etitif du projet pr ésente

- facteurs ext érieurs pouvant d évelopper ou ralentir la
demande
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2. Principaux enjeux techniques et économigues du projet
2.1. March é et concurrence
2.2. Etat de | 'art
- Information et formation
- appels d 'offre
- technologies disponibles ou attendues
- standards et normes existant ou end éveloppement
- réglementations, normes ou brevets / projet
- Infrastructures r éseaux et plates -formes disponibles
- type de services (exp erimentation , op érationnalisation)
- evolutions significatives attendues des co  (ts
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2. Principaux enjeux techniques et économiques du projet
2.1. March é et concurrence
2.2. Etat de | ’art
2.3. Positionnement du projet son environnement tec hnique
- caract ere innovant du projet
- technologies, produits, normes et standards utilis és
- Infrastructures et environnement n  ecessaires au projet
- principales innovations technologiques attendues du projet
- relation avec des projets europ €ens ou autres projets
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3. Principaux partenaires du projet

- pilotage du projet
- partenaires impliqu és (qualification, role dans leur projet,
motivation de leur participation ...)

- Implication des utilisateurs (participation a
I’exp érimentation, participation aux sp écifications ...)

- partenariat avec des organismes publics de recherch e, avec
d’autres acteurs publics
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4. Réalisation du projet
4.1. Travaux a mener
- études et analyses
- développements technologiques
- developpements d'applications sp  écifiques
- moyens a déployer (plates -formes, r eseaux...)
- démarche commerciale
4.2. Precisions sur | ’expérimentation (s il y a lieu)
- description d etaill ée I’exp érimentation
- Indication sur la m éthode d 'évaluation des r esultats
4.3. Precisions sur la R&D (s il y a lieu)
- description d étaill ée sur les travaux de R&D a mener
- réalisations interm édiaires et finales ( évaluation)
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4, Réalisation du projet :

4.1. Travaux a mener

4.2. Precisions sur | 'expérimentation (s il y a lieu)
4.3. Précisions sur la R&D (s il y a lieu)

4.4. Déroulement du projet

- étapes importantes (objectifs etr ealisations a effectuer)
- calendrier

- si le projet a d emarr é, état d’avancement et r ésultats

4.5. Facteurs cl es de succ es - risques identifi és
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5. Indications sur la valorisation du projet
5.1. Valorisation pour les partenaires

- possibilit € en cas de succ es de |’experimentation de passer
a un service op érationnel

- strat égie de valorisation commerciale du service

- valorisation des d éveloppements technologiques pour les
diff erents partenaires, moyens pr evus a cet effet
(répartition, exploitation, modes de commercialisation ,
protection de la propri été intellectuelle...)

5.2. Valorisation vers d ’autres acteurs
- diffusion des r ésultats, de savoir -faire vers d ’'autres acteurs
- reproduction sur d ’autres sites, avec d ’'autres acteurs
- publications
- travaux de normalisation
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6. Eléments économiques sur le projet
6.1. Montage financier du projetd ’expérimentation

- coUts du projet par phase, par nature (investissement,
fonctionnement) et si n ecessaire par partenaire

- sources de financement

6.2. Modele économique pour la phase op érationnelle

- hypoth eses de co Uts en phase op erationnelle
(industrialisation, commercialisation...)

- sources de financement et rentabilit € espérée
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7. Intéréts du projet pour les usagers, pouvoirs publics
7.1. Positionnement du projet par rapport aux domai nes priorital res

7.2. Impact sur la diffusion des nouvelles technolo gles, le
développement de nouveaux usages

7.3. Impact du projet pour la soci eté

- dimensions sociale, culturelle, de formation, économique,
d’amenagement du territoire, qualit € de vie, protection de la
vie priv ee et de la propri eté intellectuelle...

- dynamique locale, r égionale, nationale ou europ éenne
autour du projet

7.4. Impact economique direct du projet
- enjeux Iindustriels
- creation d 'emplois
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8. Point de contact

- de pr éeference nominatif (hom, fonction, adresse postale,
adresse électronique, t éléphone, t elécopie ...)

- site web

- plaguette...
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- Une institution = lieu de production

- Une organisation formelle (cadre)

Usager

Techniciens APS
Ing énieur APS

Chef de service

Responsable administratif

Directeur

Membres du CA
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- Une institution = lieu de conflit (manifeste ou lat  tent)

- Une organisation informelle

Usager

Techniciens APS
Ing énieur APS

Chef de service

Responsable administratif

Directeur

Membres du CA
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- Une institution = lieu de conflit (manifeste ou lat  tent)
- Une organisation informelle
- Une trace des actes men és

- Votre personnalit é ? Votre structuration

- Un équilibre permanent entre ambition etr  éalité économique
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- Un monde d 'image, d 'identit € de territoire

Mende

En Languedoc-
Roussillon, densite des
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seniors plus élevee sur
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ressources humaines

- Un monde d 'image, d 'identit € de territoire

Taux annuels d’entrée” dans les régions frangaises

Languedoc-Roussillon
Cenire
Poitou-Charentes
Eourgogne

Bretagne
Basze-Mormandie
Limousin
Provence-Alpes-Cote d Azur
Aquitaine

Pays de la Loire
Midi-Pyrénées
Ficardie

Auvergne
Haute-Mormandie
Champagne-Ardenne
Franche-Comté
Rhane-Alpes
le-de-France

Lorraine

Source : INSEE

Linité - powr 10 000 habitantz

3 60 - 74 ans
Bl 75 ans et plus

100 120

07 1
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- Un monde d 'image, d 'identit € de territoire

- Une relation « gaghant — gagnant »

- Temps d 'explicitation et d 'échange (danger de la verticalit &)

- Chacun a sa place (valorisation des roles par le manager)

- Monde d'illusion et de repr ésentations erron €es chez | 'usager
- 50% dans le marketing / force de vente (tout produi  t)

- Préparer une r éunion

Le temps est tres précieux = efficacité
Expression de chacun = qualité animation de la réunion ...
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6 regles

1 - Assurer aux discussions un depart sur des bases solides :

- bien situer les problemes et les sujets,

- énoncer les faits et les témoignages,

- faire exprimer les avis, les opinions, les divergences, que tous, a I'intérieur du groupe,
soient sur la méme longueur d’onde.

2 - Cholisir un but et ne pas le perdre de vue :

- enoncer les regles du jeu, les méthodes, les objectifs et s’y tenir,
- éviter les digressions et ramener au Sujet,

- remplir son role de régulateur, « facilitateur », producteur.

3 - Parler avec mesure, écouter :

- vouloir ecouter, pas seulement entendre, mais percevoir ce gu'il y a « derriere »,
- reformuler,

- clarifier,

- écouter avec empathie, c’est-a-dire objectivement, avec modestie et activement,
- vouloir comprendre 'autre pour étre compris de lui,

- laisser l'autre s’affirmer et non s'imposer soi-méme.
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4 - Exploiter le succes immediat :

- prendre toutes les idees qui amenent un plus,

- noter au tableau car c’est considerer le groupe,

- susciter des idées (gqu’elles ne s’envolent pas... C'est la production du groupe!),
- utiliser les techniques de facilitation.

5 - Ne pas ecraser le groupe :

- savoir étre le leader naturel sans étre chef,

- guider, donner le rythme,

- réguler et intervenir peu ou pas sur le fond,

- accepter la différence, s’enrichir par la discussion et la communication,

- savoir poser des guestions,

- savoir faire silence et ne pas repondre quand on sait, mais plutot susciter I'avis du
groupe.

6 - Ne pas provoquer le silence :

- éviter d’agresser gratuitement un participant,

- éviter I'ironie mordante, les sous-entendus blessants,

- concilier, dedramatiser, car communiquer, c’est motiver et avancer vers l'action.
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Avoir « I'esprit d’équipe ou de club »

S’engageant a respecter les 9 points suivants :

1.

© ©® N o U A W N

Venir a la réunion !

. Ecouter les autres

Participer

Eviter de donner son opinion (avec le simple objectif de contredire)
Citer des faits

Respecter le temps de parole

Prendre la parole a son tour (ne pas couper les autres)

. Aider celui qui anime

. Rester maitre de soi
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Consells

- la passion ne permet pas I'objectivite

- « malentendus » = « mal dit » ou des « non dit »

- soigner sa présentation (étre visible de tous, regarder le public, capter I'attention,
étre detendu)

- utiliser des anecdotes a bon escient

- discours ordonné

- informations claires et précises

- mots courants, mots courts, mots efficaces

- énonce pas trop rapide (les silences permettent de rythmer un discours)

- donner a sa voix le ton de la conversation

- rester a I'essentiel

- faire quelques gestes lies a la parole

- manifester de I'enthousiasme

- faire appel a des moyens audiovisuels

- S'appuyer sur des documents
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- Un monde d 'image, d 'identit €, de territoire

- Une relation « gagnhant — gagnant »

- Temps d 'explicitation et d 'échange (danger de la verticalit ¢é)

- Chacun a sa place (valorisation des roles par le manager)

- Monde dillusion et de repr ésentations erron €es chez | 'usager
- 50% dans le marketing / force de vente (tout produi  t)

- Préparer une r éunion

- Contrat (exclusivit €, confidentialit €, propri été des donn ees)
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1
2
3
4
5
6.
.
38
9

. PRESENTATION DE LA STRUCTURE

. PRODUITS

. CLIENTS ET MARCHES

. DISTRIBUTION ET MARKETING

. FOURNISSEURS ET APPROVISIONNEMENT

PRIX DE REVIENT / RENTABILITE

. PERSONNEL
. INVESTISSEMENTS REQUIS
. PLAN FINANCIER
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1. PRESENTATION DE LA STRUCTURE
1.1. La structure
Nom, forme juridique
1.2. Promoteurs de la structure
Nom, pr énom, fonction
Objectif de | 'entreprise (court, moyen et long terme)
1.3. Historique

Date cr éation, actionnariat, parts, origine,  évolution, capital,

capital / actionnaire (dont num éraire, nature, non-appelé)
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1. PRESENTATION DE LA STRUCTURE

2. PRODUITS

Description des produits / service suivant la termi nologie propo seée:
- Caract eristigues
- Avantages et innovation

- Duree de vie et mise a jour des produits / services

- Service apr es-vente
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3. CLIENTS ET MARCHES
3.1. March é

- March é et sa sensibilit é
- Secteur et son évolution
- Niches convoit ées

- Concurrence

3.2. Client
- Client type :

- Clients principaux :
- Part du chiffre d'affaires relatif a chaque client ?
- Dans guelle zone g éographique se situent -ils ?

- Quels sont les probl emes de paiements qui peuvent surgir ?
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4. DISTRIBUTION ET MARKETING

Canaux de distribution (r éseau ou personnel)
Sireseau :

Exclusif ou non ?

Quel est le pourcentage de marge accord € au distributeur ?
Si personnel:

Quel budget

Quelle d emarche

Quel timing

Quelles sont les actions promotionnelles envisag ées a3 ans ?
Remises :
Pub :
Salons :
Actions directes :
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5. FOURNISSEURS ET APPROVISIONNEMENT

Principaux fournisseurs

Part des achats annuels relative  a chaque fournisseur ?
Modalit és contractuelles avec les fournisseurs (exclusivit €)?
Zone g eographique o u ils se situent ?

Quels sont les probl emes de paiement qui peuvent surgir ?

Stocks et comment évoluent -ils au fil des mois ?
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6. PRIX DE REVIENT / RENTABILITE

* Prix et calcul par produit (prix de ven- colts directs- frais généraux = marg:
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IV — Le business plan

/. PERSONNEL

Personneoccupé et son évolution sur trois ans: détailletdehes a accomplir et le pourcent
d'occupation des personnes employees sur chagquiéact

Production :

Commercial :

Administratif :

Activités/ Personnes
X (commercial) 2006, 2007, 2008 2006, 2007, 2008 | 062@007, 2008

- 0
TOTALenw | | [
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8. INVESTISSEMENTS REQUIS

2006 2007 2008
I

Investissements ]

Matériel R
Emploi e
Recherche etdévelopl | |
Marketing R
TOTAL -
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9. PLAN FINANCIER

9.1. Le compte de r ésultat

CA, ventes

- Achats

+ subventions

+ 0u - aug. ou réduction de stock
BENEFICE BRUT

Loyer

Entretien et reparation

Eau, gaz, électricité, chauffage
Assurances

Frais de personnels
Cotisations sociales

Frais de pub

Frais administratifs et taxes
Charges ou produit financier
Charge ou produit exceptionnel
Sous-total

Amortissement

Bénéfices avant impots

TOTAL
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9. PLAN FINANCIER
9.2. Le bilan

Actifs immobilisés
Frais d'établissement
Immobilisations
incorporelles
Immobilisations
corporelles
Immobilisations
flnanciéres

Actifs circulants
Créances a plus d’un i
Stocks

Créances a un an au
plus

Valeurs disponibles
TOTAL DE L'ACTIF
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9. PLAN FINANCIER
9.2. Le bilan

Capitaux propres
Capital
Réserves

Bénéfices ou pertes
reportés

Dettes

Dettes a plus d’'un an
Dettes financieres
Dettes commerciales

Dettes a un an au plus
Autres dettes
TOTAL DU PASSIF
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a A
;a . a . a A
1 2 3 4 5 Année 1{Année 2 2009
Equipe 1 Equipe 2 Equipe 3 Equipe 4 Equipe 5
Taches Montpellier Montpellier Nice Nancy Grenoble [ Trim4 | Trim1 Trim2 Trim3 Trim4

Réunion détail faisabilité

Année 3

Ul
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2010

Trim1l Trim2 Trim3 Trim4

Réunion téléphonique

Depot CPP / AFSSAPS / CNIL

Recrutement Al

Recrutement B1

Recrutement B2

Recrutement C1

Recrutement C2

Recrutement C3

Recrutement C4

Réunion téléphonique

Réalisation Al

Réalisation B1

Réalisation B2

Réalisation C1

Réalisation C2

Réalisation C3

Réalisation C4

Réunion bilan

Réunion téléphonique

Réunion bilan

Analyse / publi / comm Al

Analyse / publi / comm A2

Analyse / publi / comm B1

Analyse / publi / comm B2

Analyse / publi/ comm C1

Analyse / publi/ comm C2

Analyse / publi/ comm C3

Analyse / publi / comm C4

Réunion téléphonique

Réunion bilan




