The Value Proposition Canvas

Designed for:

Copient ou surpassent les solutions actuelles qui ravi
sent votre client(e)?

(p.ex. en ce qui concerne des caracté

iques spécifiques, la performance, la

Simplifient le travail ou la vie de votre client(e)?
(pecx. courbe dapprentissage plus plate, facilité d'utilisation, accessibilté

davantage de services, corit de propridté inféricur,.)

Créent des conséquences sociales positives que
désirentvos clients?

(p.ex.les valorise, produit une hausse de pouvoir, de statut,..

Font quelque chose que recherchent les clients?
(peex. bonne conception, garanties, caractéristiques spécifiques ou

supplémentaires, .)

11

Produits et services

jices al desquels

Dacheteur

(pex.produits et services qui aident lesch

s d comparer les offres, décider,

acheter, prendre livraison d'un produit ou service, .

Exaucent un réve des clients?
(pecx. les aident & obtenir de tré

bons résultats, engendrent de grands

soulagements, .)

Produisent des résultats positifs correspondant aux
critéres de réussite et d’échec de votre client(e)?

(pex. meilleure performance, corit inférieur; )

Aident a faciliter l'adoption de solutions?
(p.ex. colits inférieurs, investissements inférieurs, risque inférieur,

meilleure qualité. performance, conception, .)

Gains “~

Décrivez les béné jotre client(e S|
surprendraient, y compris it fonctionnele, s ga
émotions positives et les économies d

positives et ¢
heureu:

Est-ce qu'ils.

Créent des économies qui rendent votre client(e)

heureux/se? (p.ex. en termes de temps, dargent et d'effort)
(p.cx. niveau de qualité, lus de ceci, moins de cela, ..

Produisent des résultats quattend votre client(e) ou

dépassant ses attentes?

neilleur niveau de qualité, phas de ceci, moins de ccla,..)

réjouissent-elles votre client(e)?

(pex. caractéristiques spécifiques, performance, qualité

(pex

Quelles économies rendraient votre client(e)

'5e2 (p.x. en termes de temps, dlargent et d'effor,

Quels résultats votre client(e) attend-t-il/elle et
quels résultats dépasseraient ses attentes?

Dans quelle mesure les solutions actuelles

Designed by: o

Iteration:

Quest-ce qui simplifierait le travail ou la vie de votre
client(e

p.ex. courbe dapprentissage plus plate, davantage de services, coit de pro-

Quelles conséquences sociales positives votre client(e)
désire-t-il/elle?
(.ex.lesvatorise, hauss

pouvair sta

Que recherchent les clients?

(p.x. bonne conception, garantics, caractdristiques spécifiques ou s

De quoi les clients révent-ils?

(peex. trés bons résultats, grands soulagements, ..)

Comment votre client(e) mesur
Péchec?

(pex. performance, cotit, .)

-il/elle la réussite et

Quest-ce qui augmenterait la probab
une solution?
(pex.coit inférie

té qu'il/elle adopte

stissements infirieurs, risque inférieur, meilleure

qualité, performa eption,..)

Travaux du/de la client(e)

haque gain en fonction ce son importance pour vtre i

Ind a fréqu hague gai

peex. effectuer ou accompl

e spécifique, résoudre un probléme specifique,

Quels travaux sociaux aidez-vous votre client(e) d faire?

(pex. essayer de se valoriser, de gagner du pouvoir ou du stau, ..)

Quels travaux émotionnels aidez-vous votre client(e) d faire?

De Co-créateur
(peex. produits et services qui aident es clie
solutions, qui contribuent autrement de fa

<  concevoir conjointement des

jeur d a solution, ..)

De Transféreur
@

dle transfirer & dautres o le revendre

s se débarrasser d'un produit,

produts et services qui aident les cl

riqués, seni
: nc-
e qualite) oufnenciers

Aident vos clients a mieux dormir?
(peex.en les aidant & résoudre de gros problémes, en diminuant leurs craintes ou

en dliminant leurs soucis,..)

Limitent ou éradiquent des erreurs communes faites par
les clients?
(px errears dutilisation,..)

Eliminent les barriéres qui empéchent votre client(e)

d'adopter des solutions?

nitiaux inférieurs ou inexistants, courbe

(pex: cotts dinvestisse

issage plus plate, moins de résistance

au changement, .)

v
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Soulageurs de maux

Que trouve votre client(e) trop cotiteux?

(peex. prend beaucoup de temps, est trop cher, req_

Est-ce qu'ils...

efforts importa

Générent des économies?
(peex. en termes de temps, diarg

it ou defforts, )

Réconfortent votre client(e)?
(pex. suppriment les frustrations, contrarieds, choses qui lui donment des

maux de téte, ..)

Remédient a des solutions peu performante
le é E e performa lleure qualité,

(pex

Mettent fin aux difficultés et défis auxquels se heurtent
vos client:

(pex. simplifient les chascs, a

diles accompli, limine

Eradiquent les conséquences sociales négatives que
rencontrent ou craignent vos clients?

(peex. perdre face, puissance, confiance ou stata, )

Eliminent les risques que craignent vos clients?

(pex. risques financiers, socia

x, techniques ou ce qui pourrait tourner

Value Propositiori .
Create one for each Customer Segment in your Business Model

Customer Segment

Use in Conjunction with the Business Model Canvas

Qu'est ce qui met votre client(e) mal & Laise?

(peex. frustrations, contraricids, choses qui lui donnent des mau de

(peex. esthétique, bien-éere, sécurité, )

Quels besoins fondamentaux aidez-vous votre client(e) @
satisfaire? (p.ex. communication, se

auxiliaires

D'acheteur (p.ex.essayer de se valoriser, de gagner du pouvoir ou du statut, .)

e

Dans quelle mesure les solutions actuelles ne
sont-elles pas performantes pour votre client(e)?

(peex. manque de caractéristiques, performance, mauvais fonctionnement, .)

De Co-créateur (p.ex. esthétique, bien-étre, sécurité, ..)

De Transféreur e prod

dtun produt ale transférer &

s ot services qui aident les clients & se débarrasser

Quels sont les principaux défis et difficultés auxquels
se heurte votre client(e)?

(peex. comprendre comment fonetionnent

lassez chaque travalen fonction ce son importance pour votre

choses, difficultés & accomplir

les choses, résistance, ..)

Indiquez dans quel contexte spécifique
un travail est fait parce que le contexte
peut imposer des contraintes ou
des limitations.

A quelles conséquences sociales négatives votre client(e)
se heurte-t-il/elle ou craint-il/elle?

(pex. perdre face, puissance, confiance ou statut,

pex. en conduisant, d lextériew, ..)

elle?

s financiers, sociaux, techniques ou ce qui pourrait tourner

Quels risques votre client(e) craint-
(pex.risg

horriblement mal,...)

Quest-ce qui empéche votre client(e) de dormir?
(peex. grands problémes, raintes, soucis, )

Quelles erreurs typiques votre client(e) fait-il/elle?
(peex.erreurs dutilisation, .)

Quelles barriéres empéchent votre client(e) d'adopter
les solutions?

(pex. coits dinvestissement initiaux, courbe dapprentissage, résistance

au changement, ..)

haque malen fonction ce intensité qul eprésente pour ve
Estil trés intense rés léger?
Indiuez a frég
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