CANEVAS DE LA PROPOSITION DE VALEUR (CPV)

Questions à se poser pour bien compléter le canevas :Carte de valeur
Profil du client
Formule à suivre pour créer votre proposition de valeur
 
Notre... [produit ou service] aide... [segments de marché] qui veulent... [tâches à réaliser, aspirations, objectifs] en... [verbe tel que « réduisant, évitant » les contraintes des clients] et en... [verbe tel que « augmentant, permettant » et gains des clients] contrairement à... [Proposition de valeur de concurrents].


Créateurs de bénéfices :
- Comment votre produit / service crée pour votre client?
    -  les gains attendus
    -  les gains inattendus
    -  les gains inespérés
Solutions offertes :
- Comment votre produit / service diminue les irritants de votre client?
- Comment votre produit / service élimine les irritants de votre client?
Produits / Services :
- Comment votre produit / service permet à votre client de réaliser ses objectifs/aspirations?
Bénéfices, gains recherchés :
-Quels gains recherche votre client?
    - fonctionnels
    - émotionnels
    - sociaux
    - de façon récurrente
-Lesquels sont prioritaires pour votre client?
Tâches à réaliser, aspirations, objectifs :
- Quels objectifs/aspirations recherche votre client?
  - fonctionnels 
  - émotionnels
  - sociaux
  - de façon récurrente
- Parmi ces types d’objectifs/aspirations, lesquels sont prioritaires pour votre client?
- 
Problèmes, irritants :
- Quels irritants ressent votre client?
    - fonctionnels
    - émotionnels
    - sociaux
    - de façon récurrente
- Lesquels sont prioritaires pour votre client?
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