
Modèle d’affaires
innovant (VPD)
D é m a r q u e z  v o u s  d e  l a  c o m p é t i t i o n  e n  d e m e u r a n t  a g i l e !



Méthode Proposition de valeur  (VPD)
Des questions?

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

Communiquez avec
nous au

819 474-6477

Créateurs 
de valeurs

Solutions

Bénéfices

Aspirations 
des clients

Problèmes

Produits
et services

Créateurs de valeurs
Aide et références
Comment vos produits ont des bénéfices attendus/souhaités pour vos clients.

Problèmes
Aide et références
Obstacles qui empêchent les clients de réaliser leurs aspirations. 
** Il faut rendre les problèmes concrets/mesurables.

Bénéfices
Aide et références
Résultats que les clients souhaitent atteindre concrètement.

Produits et services
Aide et références
La liste des produits et services autour duquel vous construisez votre proposition de valeur. 
ATTENTION à ne pas mettre des produits qui sont sans rapport avec les problèmes et solutions identifiés.

Aspirations des clients 
Aide et références
Ce que les clients essayent d’accomplir. 
ATTENTION : Ne pas mélanger les différents segments clients que vous pouvez avoir.

Solutions
Aide et références
Comment vos produits viennent régler ou aident à réduire les problèmes de vos clients.
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