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Des questions?

L’équipe de CAE Drummond
est là pour vous aider!

Communiquez avec
nous au

819 474-6477

Partenaires clés
Aide et références
C’est votre réseau de fournisseurs et partenaires. 

Activités clés
Aide et références
Ce sont les choses les plus importantes que votre entreprise doit faire. (Production, service-conseil, chaine d’approvisionnement, etc.)

Ressources clés
Aide et références
Ce sont les actifs les plus importants requis pour que votre entreprise fonctionne. Vos ressources clés peuvent être physiques, financières, humaines ou intellectuelles. Elles peuvent appartenir à votre entreprise comme elles peuvent être louées(sous-traitance).

Proposition de valeur
Aide et références
C’est ce qui vous distingue de votre compétition. Comment vos produits/services répondent-ils aux besoins de vos clients ? Elle peut être quantitative, qualitative. Elle peut être basée sur entre autres sur la nouveauté, la performance ou même la personnalisation comme la co-création.

Relation clients
Aide et références
Quelle relation voulez-vous mettre en place avec vos segments de clients? (Acquisition, fidélisation, ventes supplémentaires) Quel type de relation vos clients souhaitent-ils avoir avec vous? (Assistance personnalisée, service automatisé, communautés, co-création)

Canaux 
Aide et références
Comment distribuez-vous vos produits/services? Quels canaux vos clients préfèrent-ils? (Force de vente, vente en ligne, magasin, grossiste)

Segments de clientèle
Aide et références
Qui sont vos clients les plus importants? Vous pouvez avoir plus d’un segment. Il est important de bien les identifier, car chaque segment aura son modèle d’affaires basé sur des besoins distinctifs, un canal de communication différent, etc. Ils n’auront pas la même rentabilité.

Structure de coûts
Aide et références
En quoi consiste votre structure de coûts? Est-elle basée sur les coûts (minimiser les coûts), sur la valeur (personnalisation, haut-gamme) ? Quels sont les coûts fixes, variables ? 

Flux de revenus
Aide et références
Ce sont les revenus que l’entreprise génère et comment elle les génère. (Vente de bien, droit d’usage, abonnement, location, etc.) Quels sont les mécanismes de prix que vous utilisez? (Prix prédéfinis ou dynamiques, qui changent en fonction des conditions)
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