CONSTRUIRE UNE PROPOSITION DE VALEUR
FORTE : 3 COMPOSANTS

Vous pouvez tester les tactiques marketing les plus sophistiquées du monde, il y a une réalité a laguelle vous allez devoir tét ou tard faire
face :

Vos prospects achetent une proposition de valeur. Point.

Que celle-ci soit distribuée sur Insta ou LinkedIn, qu'elle soit "pas chere" ou qu'elle contienne de I'lA ou pas, tout ¢ca n'a aucune
importance si elle ne répond pas a un vrai besoin.

Pour m'aider a définir (ou challenger) celles de mes clients, je me pose toujours deux questions tres basiques :

* Pourquoi c'est bien ?
* Pourquoi c'est mieux ?

Et derriere je m'assure de verrouiller 3 composants :

* Valeur ajoutée - offre des avantages *clairs*
« Différenciation — se distingue des autres solutions
* Preuves - a déja été utilisé avec succes

« C'est a partir de ¢ca que vous allez pouvoir construire des stratégies ambitieuses et qui généerent des performances (ce n'est pas pour
rien que ¢a fait partie de mon modeéle "CTVP" &2

g Jordan Chenevier-Truchet
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