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PARTENAIRES CLES ACTIVITES CLES PROPOSITION DE RELATION CLIENTELE TYPES DE CLIENTS

Qui sont vos partenaires clés ? Quelles activités clés requiérent votre pro- VALEUR Quel type de relation clientéle les différents A qui proposons-nous une valeur ?
Qui sont vos fournisseurs clés ? position de valeur, vos canaux de vente et types de clients attendent-ils ? Qui sont nos principaux clients ?
Quelles sont les ressources/activités clés ap- de communication, vos relations avec les Quelle est la valeur que nous offrons awu
portées par les partenaires et fournisseurs ? clients, vos sources de revenus ? client ? - Conseil personnalisé ? - Marché de masse, marché de niche, un
_ Quel probléme du client aidons-nous & - Service automatisé ? segment de marchg, différents segments de

- AVANTAGES DES PARTENARIATS - CATEGQRIES_ i résoudre ? . marché, plateformes variées
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d'efforts et de colits, réduction des risques plateforme/réseau proposons-nous & quel type de client ? Quels \Se’ B
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pour : votre proposition de valeur pes
votre proposition de valeur, - Comment peuvent-ils acheter votre produit/
vos canaux de vente et de communication, % . . service ?
vos relations clientéle, sources de revenus ? ® Co‘&"”" M‘“do hemt WQ, - Comment le produit/service parvient-il au
. client ?
- TYPES DE RESSOURCES de pPEsono e de Ses Chemkg| - Comment seffectue le suivi des clients ?
Moyens de production, savoirs (brevets, b
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protection des margues, fjrorcs de prop Ret.ommw\whs o des Cownas-
riété intellectuelle, données), S
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SOURCES DE REVENUS

colTs
Quels sont les principaux colts dans votre modéle commercial ? Pour guelle valeur vos clients sont-ils préts & dépenser de l'argent ?
Quelles ressources clés sont particuliérement coliteuses ? Comment fixez-vous les prix ? Quelle part du revenu total les différentes sources de revenus représentent-elles ?

Quelles activités clés sont particulierement coliteuses ?

-Types
- Exemples de types de colits Vente, frais d'utilisation, abonnement, prét/location/leasing, licences, frais d’entremise, publicité
Charges fixes (salaires, loyers, moyens de production), charges variables, Prix fixes (prix catalogue, dépendant par exemple des colits de production, du segment de clientéle, de la quantité)
&conomies d’échelle (achat, production, p. ex.), é&conomies grdce & des systémes Prix variables (négociables, en fonction des recettes, du marché)
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