I "Le prix est ce que vous payez,
| /a valeur est ce que vous obteneZ' |
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Quelle valeur procurez-vous au client ?

Je ne veux pas savoir

1. Ceque vous faiteS......ceeeeeeeec e
2. Comment votre produit fonctionne..........................
3. Laquantité de fonctionnalités..........cccoererrrrvrereenne.e.

4. Combien colte le produit........ccccooooeeerveveicceieeeneenenes

Je veux savoir

. En quoi cela aide les gens

... Si le client apprécie votre produit

... La valeur pergue des fonctionnalités

... Les gens sont-ils préts a payer plus

cher ?

La valeur est déterminée par le client!

Il faut donc aller voir ce client et découvrir ce qui a de la valeur a ses yeux.

Principe de la méthode de création de valeur (voir verso)

1¢¢ étape : Apprendre de votre client pour comprendre ses taches, ses
problemes et désirs en ce qui concerne avant, pendant et apres
I'utilisation de votre produit et service. Bien connaitre votre client et votre
client potentiel, son degré de satisfaction, ses attentes, ses désirs et

I'évolution de sa réalité.

2¢ étape : Trouver des solutions éliminant ses problemes et créant des

bénéfices. S'assurer de produire le maximum de valeur a votre client.

3¢ étape : Formuler la maniere dont vous aidez votre client a accomplir ses
tdches grace a votre produit ou votre service. Etre en mesure de
démontrer la valeur créée en 2 minutes.
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Quelle est votre offre en lien
avec ce que le client tente
d'accomplir, son role et ses
objectifs ?

Canevas de proposition de valeur

Proposition de valeur

De quelle facon votre offre génére de
la valeur en lien avec les attentes et

Produits et
services

De quelle fagon votre offre répond aux
craintes et aux difficultés du client ?

les objetifs du client ?

Créateurs de
gains

Comment créer des bénéfices pour mon
client ?

Segment du client

Quels sont les résultats que le client
tente d'achever ou les objectifs clairs

qu'il tente d'atteindre ?
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Comment aider mon client ?

.ri‘

Craintes
Frustrations

Quelles sont les craintes et les

frustrations que vit le client, ses
risques, ses obstacles, ses difficultés

d'atteinte d'objectifs ?

Réles et tiches

Quel est le réle du client au
travail ou dans sa vie, et ce,
dans ses mots?

Que tente-t-il d'accomplir ?



