
Parcours client

Description succincte: Le parcours client décrit les étapes du processus suivi par ta clientèle avant de se procurer un produit ou une prestation de services. 

En quoi cela a-t-il de l’importance pour toi? Le parcours client montre en effet les différents points de contact possibles (également appelés Touchpoints) 

que les clients·es ont (ou pourraient avoir) avec ton entreprise. Ces points de contact ont ainsi une importance décisive: ils déterminent si la personne 

effectue ou non un achat selon qu’elle est séduite et convaincue maintenant – ou non – par les mesures de marketing que tu as prises.

Consigne succincte: Mets-toi maintenant à la place de ta clientèle autant que faire se peut et suis les quatre étapes du modèle de parcours client. 1 Choisis 

WHV�SHUVRQDV�HW�GpFULV�OHV�EULqYHPHQW��3RXU�FHOD��LGHQWL²H�G¬DERUG�OHV�2 différentes phases de tes personas, 3 puis les actions exécutées par les personas en 

fonction de la phase, 4�HW�pYDOXH�HQ²Q�OHXUV�VHQWLPHQWV�HQ�IRQFWLRQ�GH�OD�SKDVH�HW�GH�O¬DFWLRQ��HW�5�SRXU�²QLU��LQGLTXH�OHV�FDQDX[�SDU�OHVTXHOV�WX�HQYLVDJHV�

de l’interpeler.
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Personas

Choisis tes personas et décris-les rapidement.

Phases

,GHQWL²H�OHV�GLIIpUHQWHV�SKDVHV�GX�SDUFRXUV�FOLHQW�GH�WHV�SHUVRQDV��S��H[��
FRPSDUDLVRQ��GpFLVLRQ��LQVFULSWLRQ�HW�XWLOLVDWLRQ�

)RXQGHUD��3DUFRXUV�FOLHQW��3ODQL²H�WRQ�PDUNHWLQJ��_�IpYULHU�����
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Remarque: 7X�SHX[�pYHQWXHOOHPHQW�W¬DSSX\HU�VXU�OH��&DQYDV�GHV�SHUVRQDV��GH�OD�YLJQHWWH��$QDO\VH�GX�PDUFKp���D²Q�G¬XQH�IRLV�HQFRUH�WH�PHWWUH�j�OD�SODFH�

GH�WD�FOLHQWqOH��6L�WX�OH�MXJHV�QpFHVVDLUH��WX�SHX[�UHYRLU�RX�DI²QHU�OD�WUDPH�GHV�SHUVRQDV��D²Q�GH�GLVSRVHU�UpHOOHPHQW�G¬LQIRUPDWLRQV�VXI²VDQWHV�SRXU�pODER-

rer le parcours client.

Actions

Détermine les actions que tes personas accomplissent selon les phases ci-

Sentiments

3RXU�FKDTXH�DFWLRQ�VXVPHQWLRQQpH��GHVVLQH�XQH��OLJQH�pPRWLRQQHOOH��GDQV�OH�EXW�GH�YLVXDOLVHU�OHV�VHQWLPHQWV�

Canaux

Indique ici les canaux que tes personas utilisent en fonction de la phase.
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Marketing mix
Description succincte: $²Q�GH�GpWHUPLQHU�GHV�PHVXUHV�GH�PDUNHWLQJ�FRQFUqWHV�SRXU�WRQ�LGpH�FRPPHUFLDOH��QRXV�WH�UHFRPPDQGRQV�GDQV�XQH�SURFKDLQH�

pWDSH�GH�Gp²QLU�WRQ�PDUNHWLQJ�PL[��$X�PR\HQ�GHV�TXDWUH�3��3URGXFW��SURGXLW��3ULFH��SUL[��3ODFH��GLVWULEXWLRQ��3URPRWLRQ��FRPPXQLFDWLRQ��RX�GH�OHXU�

FRPELQDLVRQ��WX�²[HV�OHV�FRQGLWLRQV�GH�EDVH�GH�WRQ�HQWUHSULVH�SRXU�SRXYRLU�DWWHLQGUH�WHV�REMHFWLIV�PDUNHWLQJ�

Consigne succincte: Pour ce modèle de marketing, nous avons repris quelques questions auxquelles tu peux te consacrer en rapport avec les 4 P. Il ne 

faut pas forcément répondre à toutes les questions, ni considérer que la liste est exhaustive. Dans le domaine du marketing, le but est de concrétiser ton 

produit ou ta prestation de services. Remplis ainsi la structure ci-dessous au moyen de mots clés pour ton produit ou ton service: Produit, Prix, canaux de 

distribution (Place) et communication (Promotion).
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Produit Bloc-notes pour tes réponses ou tes idées

Que doit permettre ton produit ou ton service?

Que doit incarner ton produit ou ton service?

Quel est l’argument de vente de ton offre?

Comment se présente le produit et comment est-il 

Que fais-tu pour que ton produit/service soit entière-

ment orienté vers la clientèle? 

Quelle est la valeur de ton produit/service aux yeux de 

la clientèle?
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Prix Bloc-notes pour tes réponses ou tes idées

Quel est le prix que ta clientèle cible accepte de payer?

Quels sont les prix pratiqués par tes concurrents·es?

Quel est ton positionnement par rapport à la concur-

rence? 

Comment te positionnes-tu en termes de prix? 

(segment de prix supérieur vs segment de prix inférieur)

Quelles conditions veux-tu proposer? 

�HVFRPSWH��UDEDLV��OLYUDLVRQ�JUDWXLWH��HWF��

Quelles économies la cliente ou le client peut réaliser 
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Canaux de distribution Bloc-notes pour tes réponses ou tes idées

Comment se fait la distribution de ton produit/service? 

�YHQWH�GLUHFWH��YHQWH�LPPpGLDWH�j�OD�FOLHQWqOH�²QDOH�YV�GLVWULEXWLRQ�
LQGLUHFWH��XQ�RX�SOXVLHXUV�GpWDLOODQWV�JURVVLVWHV�MRXHQW�OH�U{OH�GH�
maillon intermédiaire) 

Où ton produit/service est-il distribué?

7HV�FDQDX[�GH�GLVWULEXWLRQ�H[LVWDQWV�VRQW�LOV�VXI²-

sants? Quels sont les canaux supplémentaires qui 
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Promotion Bloc-notes pour tes réponses ou tes idées

Quel est le message clé concernant le produit ou service 

que la clientèle doit comprendre? 

Comment ta clientèle cible s’informe de ton offre? 

Quels sont les canaux utilisés par ta clientèle cible?

Où ta clientèle cible rassemble-t-elle des informations 

pour résoudre un problème? 

Comment communiquer avec sa clientèle?

Quelle fonction ta communication doit-elle remplir? 

�LQIRUPHU��LQ³XHQFHU��VXVFLWHU�O¬LQWpUrW��HWF��
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Description succincte: 7LUHV�HQ�XQ�SODQ�GH�FRPPXQLFDWLRQ��/H�SODQ�GH�FRPPXQLFDWLRQ�SHUPHW�GH�Gp²QLU�HW�GH�FRRUGRQQHU�OHV�REMHFWLIV�GHV�GLIIpUHQWHV�

DFWLRQV�PDUNHWLQJ�GH�WHOOH�VRUWH�TXH�OD�FRPPXQLFDWLRQ�VRLW�MXVWH��HI²FDFH�HW�HI²FLHQWH��&HOD�QpFHVVLWH�XQ�FRQFHSW�GH�FRPPXQLFDWLRQ�FODLU�

Plan de communica-

Consigne succincte: ,O�IDXW�G¬DERUG�Gp²QLU�OHV�REMHFWLIV��SXLV�HQ�LQIpUHU�GHV�LQGLFDWHXUV�FRQFUHWV��.3,���/HV�DFWLRQV�PDUNHWLQJ�VRQW�HQVXLWH�Gp²QLHV�HW�

YpUL²pHV��SUpFLVDQW�TXHOOH�FOLHQWqOH�HVW�UpHOOHPHQW�DWWHLQWH�SDU�FH�ELDLV��6XU�FHWWH�EDVH��OH�EXGJHW�HVW�DOORXp��8QH�IRLV�OD�FDPSDJQH�PDUNHWLQJ�WHUPLQpH��OHV�

FR�WV�HIIHFWLIV�HW�O¬HI²FDFLWp�VRQW�pYDOXpV�DX�PR\HQ�GHV�.3,�

Volets de la cam- T4

Objectifs: Quel est l’objectif de la campagne?

KPI: Quels indicateurs concrets sont utilisés?

([HPSOH��QRWRULpWp�GH�;�

Actions marketing: De quelles actions s’agit-il 

dans la campagne?

([HPSOH��³\HU��MHX�FRQFRXUV
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Clientèle Quel groupe cible atteindre par ce biais?

([HPSOH��QRWRULpWp�GH�;�

Budget: Quel budget pour la campagne?

([HPSOH��&+)����������SRXU�O¬LPSUHVVLRQ�HW�OD�GLVWULEXWLRQ�
GHV�³\HUV

Coûts effectifs: quels ont été les coûts effec-

tifs? 

Rétrospective / Évaluation: Qu’est-ce qui a 

bien marché? Qu’est-ce qui n’a pas marché? 

Quels KPI ont été atteints et lesquels ne l’ont 

pas été? 

Source: G¬DSUqV�0��/HZULFN��3��/LQN�	�/��/HLIHU��'DV�'HVLJQ�7KLQNLQJ�7RROERRN�§�'LH�EHVWHQ�:HUN]HXJH�	�0HWKRGHQ�������
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/¬DUJHQW��F¬HVW�OH�QHUI�GH�OD�JXHUUH����6DQV�DUJHQW��WRQ�LGpH�FRPPHUFLDOH�QH�SHXW�SDV�GpFROOHU��/H�SODQ�²QDQFLHU�HVW�GRQF�OD�SLqFH�PDvWUHVVH�GH�WRQ�SDUFRXUV�

GH�FUpDWLRQ��,O�GRLW�W¬DLGHU�j�pYDOXHU�FRUUHFWHPHQW�WHV�RSSRUWXQLWpV�HW�WHV�ULVTXHV�²QDQFLHUV�HW�²[H�GRQF�FODLUHPHQW�OHV�OLPLWHV�GH�WRQ�SURMHW�GH�FUpDWLRQ��

&RPPH�OHV�²QDQFHV�VRQW�VRXYHQW�XQ�VXMHW�pSLQHX[��QRXV�W¬DSSRUWRQV�QRWUH�VRXWLHQ�HW�WH�SURSRVRQV�XQ�SODQ�²QDQFLHU�TXL�VH�UpGXLW�j�O¬HVVHQWLHO��*DUGH�

FRQVWDPPHQW�j�O¬HVSULW�TXH�VHXOH�XQH�SODQL²FDWLRQ�²QDQFLqUH�UpDOLVWH�SHXW�UHPSOLU�VRQ�EXW��,O�QH�VHUW�j�ULHQ�G¬LQWURGXLUH�GHV�FKLIIUHV�FRPSOqWHPHQW�²FWLIV�HW�

irréalistes pour essayer d’améliorer ton projet, car la vérité (des chiffres) te rattrapera tôt ou tard. 

,O�WH�VXI²W�GH�WpOpFKDUJHU�QRWUH�RXWLO�LQWHUDFWLI��²FKLHU�([FHO���j�O¬DLGH�GXTXHO�WX�SHX[�FUpHU�WRQ�SODQ�²QDQFLHU�

eWDEOLV�WRQ�SODQ�²QDQFLHU
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«Create a Pitch» Canvas
Consigne succincte: Tu souhaites résumer ton idée commerciale maintenant aboutie de manière concise et percutante ou tu veux faire un pitch (autrement 

dit une présentation) de quelques minutes. Le canvas «Create a Pitch» ci-dessous peut t’être très utile. 

 Ligne après ligne, note dans la trame les principales observations de ton parcours de création.

Questions auxquelles il Feed-back du test

Entrée en matière: Comment 

préparer l’introduction?

Problème: Quel est le principal 

problème?

Clientèle: Qui est concerné par ce 

problème?
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$I²UPDWLRQV�Temps

Solution / Idée: Quelle est ta 

solution?

Modèle d’affaires: Comment peux-

tu gagner de l’argent?

Prochaines étapes: Quelle est la 

prochaine étape?

Résumé: Quels sont les deux ou trois 

principaux messages clés?

Foundera: Trame «Create a Pitch» (résumé et présentation) | février 2023

Source: G¬DSUqV�0��/HZULFN��3��/LQN�	�/��/HLIHU��'DV�'HVLJQ�7KLQNLQJ�7RROERRN�§�'LH�EHVWHQ�:HUN]HXJH�	�0HWKRGHQ�������


