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Voici quelques explications pour t’aider à construire ton Super Canevas. L’ordre indiqué est notre recommandation, mais n’est pas une obligation stricte.
1. Valeurs : Liste les 4 à 6 termes de valeurs partagées qui influenceront l’entier de ton Super Canevas, en lui apportant de la cohérence ;
2. Besoins : Enumère le ou les besoins, problématiques ou opportunités, pour lesquels tu aimerais apporter une solution ;
3. Clients : Liste les personnes qui paieront pour acquérir tes produits et/ou services. Ils peuvent soit en bénéficier directement, ou payer pour que des bénéficiaires puissent les recevoir et les utiliser ;
4. Bénéficiaires : Liste les personnes qui recevront tes produits et/ou services et en bénéficieront, sans avoir à payer, le paiement étant fait par des clients ;
5. Produits : Informe les principaux produits matériels et immatériels qui feront partie de la solution que tu apporteras en réponse aux besoins de tes clients et/ou bénéficiaires ;
6. Services : Liste les principaux services qui feront partie de la solution que tu apporteras en réponse aux besoins de tes clients et/ou bénéficiaires ;
7. Activités : Enumère les principales activités pour faire fonctionner ton modèle d’affaires, telles que communiquer, vendre, produire, exécuter, etc… ;
8. Flux de revenus : Définis ton modèle économique, soit les formes par lesquelles les revenus arrivent dans ta trésorerie, tels que vente, location, leasing, subvention, mandat, etc… ;
9. Canaux de communication : Liste les canaux par lesquels tu informes tes clientèles ou tu écoutes ce qu’elles ont à te dire ;
10. Modes de relation : Liste les principales modes par lesquels tu es en relation avec tes clientèles, par exemple contact personnel, self-service avec conseil, self-service, impersonnel, chatbot, etc… ;
11. Canaux de distribution : Indique par quels canaux tes clientèles recevront tes produits et/ou services ;
12. Ressources de production : Liste les principaux éléments qui rentrent dans la composition de tes produits et/ou services et directement proportionnels au volume de production, pouvant même inclure des services de tiers et de la main d’œuvre payée à l’heure de production ;
13. Ressources d’infrastructure : Liste les principales ressources qui facilitent ta production et/ou exécution, mais sans atterrir dans les mains de tes clientèles, par exemple, locaux, équipements, informatique, moyens de transport, etc… ;
14. Ressources humaines : Liste les principaux postes de travail internes qui collaborent au fonctionnement du modèle d’affaires, sauf ceux qui font partie des ressources proportionnelles aux volumes de production ;
15. Structure des coûts : Enumère les principaux éléments de coûts du modèle, tels que les achats, les salaires, le loyer, etc…
16. Partenaires : Liste les personnes, organisations ou entreprises qui peuvent travailler en partenariat implicite ou explicite avec ton entreprise, cela peut inclure des fournisseurs ou des prestataires privilégiés, jusqu’à des organisations qui contribuent avec toi pour résoudre une problématique ;
17. Prescripteurs : Liste les personnes ou organisations qui peuvent jouer le rôle de relais, en te recommandant ;
18. Impact : Informe quels changements positifs de la réalité de tes clientèles tu peux provoquer ou même les effets collatéraux positifs auxquels tu peux contribuer, y compris pour la nature et la planète.
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