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Qu'est.ce que La Proposition de Valeur Unique (PVU) est un

énoncé clair et concis qui explique pourquoi votre

Ia PrOPOSition produit ou service est différent et meilleur que

celui de vos concurrents. Elle doit répondre a un

de valeur besoin spécifique de votre public cible et mettre

en avant les avantages uniques que Vvous

(PVU) ? proposez.

Pourquoi est-il important de développer votre PVU ?

Vous vous différenciez sur le marché et attirez vos clients idéaux.

Vous clarifiez votre message marketing pour qu'il soit plus convaincant.
Vous améliorez votre stratégie de communication et de vente.

Vous convainquez plus facilement les clients potentiels.

Instructions : Remplissez les sections suivantes pour identifier votre PVU

1. PUBLIC CIBLE

Qui sont les clients que vous ciblez ?

Décrivez précisément votre clientéle cible en indiquant :
Criteres démographiques : dge, sexe, profession, éducation, etc.
Criteres comportementaux : centres d’intérét, besoins spécifiques, habitudes
d'achat, etc.

2. PROBLEME PRINCIPAL

Quel probléme ou défi majeur rencontrent vos clients ?
Décrivez le besoin non satisfait ou le défi que rencontrent vos clients et que votre
produit ou service aide a résoudre.

= Ateliers
== Pratiques



° O [BUIUMBURA|
f{/k‘. BUSINESS DEVELOPPER VOTRE PROPOSITION DE VALEUR UNIQUE (PVU)
~7  PARK

3. VOTRE SOLUTION

Comment votre solution répond-t-elle précisément a ce probleme ?
Expliquez en quoi votre produit ou service constitue la solution idéale.
Précisez les caractéristiques uniques et les bienfaits de votre produit ou service.

4. CONCURRENCE

Qui sont vos principaux concurrents et quelles solutions proposent-ils ?
Identifiez vos principaux concurrents et décrivez brievement leurs offres.

5. DIFFERENCIATION

Qu'est-ce qui vous distingue de ces concurrents ?
Indiquez les éléments uniques de votre offre qui font que votre solution est la
meilleure option pour vos clients.
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6. AVANTAGES ET BIENFAITS

Quels sont les trois principaux avantages que vous offrez a vos clients ?

7. PROPOSITION DE VALEUR UNIQUE

Rassemblez les éléments ci-dessus et rédigez une phrase claire qui explique
pourquoi les clients devraient choisir votre produit ou service.

Exemple : Nous aidons [votre public cible] a [résoudre le probléme ou
répondre au besoin] grace a [votre solution unique] qui [bienfait
principall].

Votre Proposition de Valeur Unique :
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