
 PROPOSITION DE VALEUR	
 PROFESSIONNELLE

En quoi  offrez-vous un service de plus 
grande qual i té que vos concurrents?

Que pouvez-vous apporter au c l i -
ent par votre expert ise? Vos services 
représente la  solut ion à quel (s)  prob-
lème(s)  pour votre c l ient?

 PROPOSITION DE VALEUR	
 DISTINCTIVE

Q u e l  e s t  l a  v a l e u r  a j o u t é e  d e  v o t re 
e n t re p r i s e  p o u r  v o t re  c l i e n t ,  a u - d e l à 
d e  v o t re  e x p e r t i s e  p ro fe s s i o n n e l l e ? 

En  q u o i  e s t - c e  q u e  c e l a  v o u s  d i f -
f é re n c i e  d e s  a u t re s  p ro fe s s i o n n e l s 
d e  v o t re  i n d u s t r i e ?

SE DIFFÉRENCIER DANS SA 
PRATIQUE PROFESSIONNELLE
LE CANEVAS ANNOTABLE

 S T R U C T U R E  D E  C O Û T S

Q u e l  e s t  l e  c o û t  d ’ u n  u n i t é  d e  v e n t e  d e  c h a q u e  p ro d u i t  o u  s e r v i c e?

Q u e l l e s  s o n t  v o s  p r i n c i p a l e s  s o u rc e s  d e  c o û t s ?

D é t a i l l e z  v o s  p ré v i s i o n s  b u d g é t a i re s .

 STRUCTURE DE REVENUS

Q u e l  e s t  l e  p ro f i t  ré a l i s é  s u r  c h a q u e  u n i t é  v e n d u e?  C o m b i e n  d ’ u n i t é s  s e ro n t  v e n -
d u e s ? 

Q u e l s  s o n t  v o s  s o u rc e s  d e  re v e n u s ? 

D é t a i l l e z  v o s  p ré v i s i o n s  d e s  v e n t e s .

 A C T I V I T É S  C L É S

Q u e l s  s o n t  l e s  a c t i v i t é s  p r i m o r-
d i a l e s  à  l a  v e n t e  d e  v o s  s e r v i c e s 
p ro fe s s i o n n e l s ?

Q u e l s  s o n t  l e s  a c t i v i t é s  p r i m o r-
d i a l e s  à  l a  ré a l i s a t i o n  d e  v o t re 
p ro p o s i t i o n  d e  v a l e u r  d i s t i n c -
t i v e?

 R E L A T I O N - C L I E N T

C o m m e n t  p u i s - j e  a t t e i n d re ,  re -
t e n i r  e t  a c c ro î t re  m a  c l i e n t è l e? 
C o m m e n t  e n t re t e n i r  m a  re l a t i o n 
a v e c  m e s  c l i e n t s ?

S t r a t é g i e  a v a n t - v e n t e :
P ro c e s s u s  d e  v e n t e :
S t r a t é g i e  a p rè s - v e n t e :

 S E G M E N T S  D E  M A R C H É

D é c r i v e z  v o t re  c l i e n t è l e  c i b l e .                    
Po u r  q u i  c ré e z - v o u s  d e  l a  v a l -
e u r ?  Q u i  s o n t  v o s  c l i e n t s  l e s 
p l u s  i m p o r t a n t s ?

Q u e l s  s o n t  l e s  b e s o i n s  e t 
m a n q u e s  re s s e n t i s  p o u r  c h a q u e 
s e g m e n t ? 

  R E S S O U R C E S  C L É S

Q u e l s  s o n t  l e s  re s s o u rc e s  p r i -
m o rd i a l e s  à  l a  ré a l i s a t i o n  d e  v o s 
a c t i v i t é s  c l é s ?

Vo t re  p ro p o s i t i o n  d e  v a l e u r 
d i s t i n c t i v e  e x i g e - t - e l l e  d e  n o u -
v e l l e s  re s s o u rc e s ?

 CANAUX DE DISTRIBUTION

C o m m e n t  v o s  c l i e n t s  d é s i -
re n t - i l s  ê t re  re j o i n t ?  C o m m e n t 
v o s  c o n c u r re n t s  l e s  re j o i -
g n e n t - i l s  a c t u e l l e m e n t ?

L E S  É D I T I O N S  D E S  E N T R E P R E N E U R E S

 PA R T E N A I R E S  C L É S

Q u e l s  s o n t  l e s  a c t i v i t é s  p r i m o r-
d i a l e s  à  l a  v e n t e  d e  v o s  s e r v i c e s 
p ro fe s s i o n n e l s ?

Q u e l s  s o n t  l e s  a c t i v i t é s  p r i m o r-
d i a l e s  à  l a  ré a l i s a t i o n  d e  v o t re 
p ro p o s i t i o n  d e  v a l e u r  d i s t i n c -
t i v e?
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