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Business plan model C anvas    

        Partenaires       -   Les partenaires clés  sont   ceux sans qui  il y a  un risque que votre  activité n’arrive pas à  se développer ,   voir e   même  à ne pas  exister     (e x   : i nstitutions locales  ou nationales, relais  de  distribution,  fournisseur s   stratégique s …)              Activités   clés       -   Décrivez sur quoi rep ose votre  activité principale (e x   : Plate - forme logistique, site i nternet,  machine industrielle) et   dé c rivez son rôle.   -   Indiquer les services   indispensables au   bon   fonctionnement de votre  activité principale.            Proposition de valeur     -     En quoi  vos produits ou  service s   sont - ils plus attrayants  que ceux de la concurrence   ?     -   Quel les  sont les solutions  apportées   qui permettent de  résoudre les problèmes de vos  clients   ?         -   Si possible ,   quanti fi ez la  proposition de valeur (e x   :  diminuer de x x   %   les c oûts, le  temps, les ressources …)                          Relation s   clients     -   Par quels moyens les clients  rentrent - ils en relation avec vous   ?    -   Par quels moyens rentrez - vous en  relation avec eux   ?    -   C omment fa ites - vous pour vous  faire connaî tre   ?           Segments c lient s     -   Indiquez les différents  segments clients auxquels  s’adressent vos offres.     -   Quantifiez chacun   des  segments.     -   Donnez les critères  sociaux - démographiques  des segments .        -   Différenciez   les clients  (ce ux   qui paie nt ) ,   des  utilisateurs .  

            Ressources  clés       -   Q uelles sont les ressources  (H umaines, technologiques )   indispensables au  fonctionnement   de votre  activité .                   Distribution       -   Listez les différents canaux vous  permettant de vendre vos produits  ou  services  (v ia   I nter net, un magasin,  un food - truck …)     -   C omment le client  fait - il pour passer  une commande   ?  

                         Structure des coûts      -   Retranscrivez  les  poste s où   les  coûts sont les plus  importants,   c’est - à - dire   ceux  qui sont  indispensables  au  fonctionnement de  votre activité   (e x   : R&D, stock s,  R essources  H umaine, investissement s …)                          Sources de revenus     -   Répertorie z les modes de revenus appliqués   à chacu n de vos  produits ou services (e x   :  a bonnements, fréquence de  renouvellement d’achats, prix … )  
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Partenaires 



- Les partenaires clés sont ceux sans qui il y a un risque que votre activité n’arrive pas à se développer, voire même à ne pas exister  (ex : institutions locales ou nationales, relais de distribution, fournisseurs stratégiques…)
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Activités clés 



- Décrivez sur quoi repose votre activité principale (ex : Plate-forme logistique, site internet, machine industrielle) et décrivez son rôle.

- Indiquer les services indispensables au bon fonctionnement de votre activité principale.



		

[image: Afficher l'image d'origine]





Proposition de valeur



-  En quoi vos produits ou services sont-ils plus attrayants que ceux de la concurrence ?



- Quelles sont les solutions apportées qui permettent de résoudre les problèmes de vos clients ?  



 - Si possible, quantifiez la proposition de valeur (ex : diminuer de xx % les coûts, le temps, les ressources…)
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Relations clients



- Par quels moyens les clients rentrent-ils en relation avec vous ? 

- Par quels moyens rentrez-vous en relation avec eux ? 

- Comment faites-vous pour vous faire connaître ? 
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Segments clients



- Indiquez les différents segments clients auxquels s’adressent vos offres.



- Quantifiez chacun des segments.



- Donnez les critères sociaux-démographiques des segments.  



- Différenciez les clients (ceux qui paient), des utilisateurs.
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         Ressources clés 



- Quelles sont les ressources (Humaines, technologiques) indispensables au fonctionnement de votre activité. 
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            Distribution





- Listez les différents canaux vous permettant de vendre vos produits ou services (via Internet, un magasin, un food-truck…)



- Comment le client fait-il pour passer une commande ?
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· Retranscrivez les postes où les coûts sont les plus importants, c’est-à-dire ceux qui sont indispensables au  fonctionnement de votre activité (ex : R&D, stocks, Ressources Humaine, investissements…) 
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· Répertoriez les modes de revenus appliqués à chacun de vos produits ou services (ex : abonnements, fréquence de renouvellement d’achats, prix…)
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