L
A d'’Antoine-Labelle

CE QU'IL FAUT INSCRIRE

Partenaires clés

Partenaires
externes dont
VOUS avez
besoin dans la
reussite de
votre
entreprise.

Activités clés

Les

choses les plus
iImportantes que
'entreprise doit
faire pour
fonctionner.

Proposition de valeur

Ensemble des
produits et
des services

Ressources clés

Actifs les plus
importants
requis pour
fonctionner.

gue vous
souhaitez offrir
et qui donnent
de la valeur a
VOS clients.

Relation client

La ou les facons
de
communiquer
avec la clientele.

Canaux

Ensemble des canaux
qui permettent de
faire decouvrir, faire
evaluer, acheter, etc.
le ou les produits.

Clientéles cibles

Les differents
groupes
dindividus ou
d'organisatio
ns que cible
votre
entreprise.

Structure de couts

Differents types de couts et leur

importance.

Structure de revenus

Facon dont vous ferez de votre entreprise
une entreprise rentable. Types de revenus.




LES QUESTIONS A SE POSER

Partenaires clés

Qui sont les allieés, autant
a l'interne (équipes,
deépartements) qu'a
l'externe (fournisseurs,
collaborateurs, service-

conseil, investisseurs), qui
contribueraient au succes

de votre entreprise?

Que souhaitez-vous
acqueérir par ce
partenariat (visibilite,
réputation, capital,
distribution, etc.)?

Que pouvez-vous offrir
en contrepartie?

Activités clés

Quelles activités devez-vous
accomplir pour assurer la
reussite de votre modele
d'affaires?

Quelles sont les principales
taches a exécuter pour
réaliser vos opérations?
(Production, distribution,
relation avec la clientéle, etc.)

Ressources clés

Quels sont vos besoins en
ressources

= financiéeres

=  humaines

= Intellectuelles

=  matérielles

Que comptez-vous faire
pour acqueérir, mobiliser et
maintenir ces ressources?

Proposition de valeur

A quels besoins répondez-
VOUS ou a quels problémes
remeédiez-vous

Pourquoi votre clientéle
choisira-t-elle vos produits
Ou VoS services?

Quelles sont les
caractéristiques principales
de vos produits et services?

Quels sont vos avantages
concurrentiels, ce qui vous
distingue? (Nouveaute,
efficacité, personnalisation,
design, marque et notoriete,
prix, reduction des couts,
diminution des risques,
accessibilité, convivialite,
etc)
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Relation client

Quelle est la stratégie
permettant de:

Rejoindre

Fidéliser

générer et maintenir la
clientele cible?

Quels seront les moyens de
communications privilegies
avec la clientéle cible?

Canaux

Quels sont les canaux de
distribution permettant a votre
clientele d'acheter vos produits
ou d'acquérir vos services?

Comment entendez-vous faire
connaitre votre offre de produits
ou de services?

Quel sont vos moyens privilégies
pour communiquer avec la
clientele?

Clientéles cibles

Est-ce que les clients sont egale-
ment les consommateurs?

Quels sont les segments de marché
visés par votre entreprise? A qui
s'adresse votre proposition de va-
leur?

Quelle est votre clientele cible?
Quels sont ses besoins? Eprouve-t-
elle des problemes qui lui sont parti-
culiers? Quel est son profil type?
(Age, sexe, revenus, style de vie,
etc)

Quelle est la clientele la plus inte-
ressante a desservir pour votre en-
treprise

Quel est le profil général de ces
clienteles cibles? Qu'est-ce qu'ils
evitent, qu'est-ce qu'ils recherchent?

Ou les retrouve-t-on généralement?
Quelle est la meilleure maniere de
valider leur interét? (sondage, entre-
vue individuelle ou de groupe, etc)

U U ud

Structure de couts

Quels sont les coults (postes budgétaires) les plus importants?

Quels en sont les colts annuels approximatifs?

Quels sont les colts de vos activités et de vos ressources (fixes et variables)?
Considérez les ressources, les activités et les partenaires clés,

Structure de revenus

= Pour quoi vos clients paient-ils? (Vente de biens, forfait, abonnement, location, vente de publicite,
exploitation d'une licence, etc.)

Uy

Quel est le prix qu'ils seraient préts a payer?
A partir de quel critére comptez-vous évaluer le prix de votre proposition de valeur? (colt de re-

vient, concurrence, valeur percue, rareté)
= A combien estimez-vous les revenus annuels?




