
Opportunity Solution Tree - PEETIC
Outcome → Opportunities → Solutions → Experiments (Teresa Torres Framework)

= Outcome (Objectif produit) = Opportunity (Besoin client) = Solution (Fonctionnalité) = Assumption Test (Expérience)

Améliorer la rétention
à 30 jours de 68% à 80%

d'ici Q2 2026
(Métrique clé : Taux retour hebdo)

OUTCOME

Opp #1: Oublis fréquents rappels santé

"J'oublie tout le temps les vaccins, je me sens
coupable et stressée" (Interview Corinne, 32 ans)

Opp 1.1: Pas de système centralisé
"J'ai des post-its partout, des emails perdus"

Sol 1.1.A:
Carnet santé
numérique centralisé

Test A1: Prototype Figma
5 users testent upload docs

 5/5 comprennent UX

Sol 1.1.B:
Chatbot SMS
pour rappels

Test B1: Landing page
Smoke test inscription

 2% conversion

Sol 1.1.C:
Intégration Google
Calendar native

Test C1: Interview technique
Faisabilité API Google

 Complexité élevée

Opp 1.2: Rappels non personnalisés
"Les applis génériques ne connaissent pas mon chien"

Sol 1.2.A:
Rappels intelligents
par race/âge

Test A1: MVP 50 users
Config race → rappels auto

 84% activent rappels

Opp #2: Manque confiance historique médical

"Quand je change de véto, je dois tout réexpliquer"
(Interview Henri, 45 ans)

Opp 2.1: Perte documents entre vétos
"Ordonnances perdues, pas de continuité soin"

Sol 2.1.A:
Sync automatique
avec cliniques

Test A1: Partenariat pilote
1 clinique, API intégration

 En cours (3 mois)

Sol 2.1.B:
QR code pour
partage rapide

Test B1: Prototype papier
3 vétos testent scan QR

 Trop friction

Sol 2.1.C:
Export PDF complet
pour rdv véto

Test C1: Fake door test
Bouton "Export PDF"

 62% cliquent

Opp #3: Difficulté trouver services fiables

"Je ne sais pas à qui faire confiance pour toiletteur"
(Interview Corinne, 32 ans)

Opp 3.1: Manque avis authentiques
"Avis Google pas fiables, souvent faux"

Sol 3.1.A:
Annuaire pros
notation vérifié

Test A1: Concierge MVP
Recommandations manuelles

 Phase 2 (pas priorité)

Sol 3.1.B:
Système de
parrainage pairs

Test B1: Feature survey
Intérêt parrainage?

 Non testé encore

Opp #4: Isolement social animal et proprio

"Mon chien a besoin de voir d'autres chiens mais
je ne sais pas où/quand" (Interview Denise, 68 ans)

Opp 4.1: Difficulté organiser rencontres
"Groupes Facebook trop désorganisés"

Sol 4.1.A:
Carte balades
géolocalisées

Test A1: Wizard of Oz
Orga manuelle 2 balades

 Phase 3

Sol 4.1.B:
Matchmaking
animaux

Test B1: Spike solution
Algo compatibilité

 Phase 3

 MÉTHODOLOGIE OPPORTUNITY SOLUTION TREE (Teresa Torres)

1. OUTCOME : Objectif produit mesurable sous contrôle de l'équipe (pas business outcome)

→ Peetic: Rétention J+30 de 68% à 80% (comportement utilisateur observable)

2. OPPORTUNITIES : Besoins clients non satisfaits découverts via interviews (pas assumptions)

→ Source: 12 interviews propriétaires Lyon (story-based, éviter leading questions)

→ Structure parent-child : moment d'expérience → besoin spécifique

3. SOLUTIONS : 3 solutions candidates par opportunité explorée (enable comparison)

→ Mix scope: quick wins (Sol 1.1.A carnet) + bets risqués (Sol 2.1.A sync API)

4. ASSUMPTION TESTS : Expériences pour valider hypothèses (pas estimation effort)

→  = Validé,  = Invalidé,  = En cours,  = Pas priorité Phase 1

 INSIGHTS DÉCISIONS ISSUES DE L'OST

Priorisation Phase 1 (basée sur tests validés) :
• Sol 1.1.A (Carnet santé) :  5/5 users comprennent UX → SHIP MVP

• Sol 1.2.A (Rappels intelligents) :  84% activent → SHIP MVP

• Sol 2.1.C (Export PDF) : 62% cliquent fake door → BUILD Phase 1

• Sol 2.1.A (Sync API vétos) :  3 mois test pilote → WAIT résultats

Invalidations utiles (économie ressources) :
• Sol 1.1.B (Chatbot SMS) :  2% conversion landing → ABANDON

• Sol 2.1.B (QR code) : Trop friction vétos → ABANDON

Phase 2-3 (Opp #3-4 pas prioritaires pour rétention J+30) :
• Annuaire pros, balades collectives :  Adressent autre outcome (engagement social)

 CADENCE DE MISE À JOUR (Teresa Torres)

• Opportunity space : Revisiter tous les 3-4 interviews clients (~1x/mois si interviews hebdo)

• Solutions tests : Update dès qu'assumption test donne résultat (real-time)

• Nouvel arbre : Seulement si outcome change (ex: de rétention → acquisition)

 PRÉREQUIS AVANT DE CRÉER UN OST

Cible client et value proposition définis ("Propriétaires chiens urbains Lyon 25-45 ans")

 Outcome clairement articulé et mesurable ("Rétention J+30 : 68% → 80%")

Données de 3-4 interviews story-based minimum (Peetic: 12 interviews réalisées)


