Offres commerciales by SaônESSence
Choisissez parmi les structures proposées ou hybridez. Mettez-y vos mots, vos couleurs, votre mise en page (avec canva ?). Faites vous relire par la tribu / des proches / une IA ?
Modèle n°1   
Pourquoi cette offre ?

✏️ Donner la raison d'être de l'offre, pourquoi est-ce qu'elle est nécessaire, à quel besoin essentiel elle répond.

…

Définir & qualifier la cible ?

✏️ A qui s'adresse précisément votre offre ? Qualifier son profil, son langage, son modèle mental...

…

Le porteur projet ?

✏️ Qui est à la dynamique de l'offre ? Cette personne est référente et ressource.

Les parties-prenantes ?

✏️ Qui sont les participants essentiels ? Les personnes support ?

Timings ?

✏️ Définir combien de temps en général est nécessaire : processus de vente et réalisation de l’offre.

Coûts et Prix ?

✏️ Définir le coût général de l'offre ou un taux jour ou heure. Quel est son prix public ? Ses prix par public ?

Expliquer l'offre en quelques étapes clés ?

✏️ Donner les étapes de votre offre, du détail sur le plan de mise en place, de planning et de développement. Comment est-ce que votre offre fonctionne ? Est-ce qu’il y a une offre avant et une après ? (chaîne de valeur)
Des cas d'études ? Des références ?

✏️ Ajouter ici des références de cette offre ou ajoutez des cas d'étude en lien avec cette offre. Qui avez-vous rencontré pour vous inspirer ou valider cette offre ? Qu’en avez-vous tiré comme expérience ?

...

D’autres informations ? Des besoins ?

✏️ Ajouter ici des informations complémentaire qui ne rentrent pas dans les parties précédentes ou des besoins spécifiques pour pouvoir développer votre offre.

🔗 Lien vers l'offre ?

Modèle n°2

1. Pourquoi cette offre ?

🎯 La promesse et le besoin auquel elle répond
- Quel est le problème concret ou l’opportunité auquel votre offre répond ?
- En quoi cette offre est-elle utile, urgente, ou différenciante ?
- Quels constats, chiffres, tendances ou besoins clients l’ont fait émerger ?

2. À qui s’adresse-t-elle ?

👥 Définir la cible principale et ses enjeux
- Qui sont les bénéficiaires directs de l’offre (personas, segments, profils types) ?
- Quelles sont leurs attentes, contraintes, aspirations ?
- Qu’est-ce qui pourrait les freiner ? Comment votre offre y répond ?

3. Qui porte l’offre ?

🚀 Le porteur ou la porteuse de projet
- Qui est la personne ou l’équipe qui incarne cette offre ?
- Quelle est sa légitimité, expérience ou vision ?
- Est-elle aussi la personne contact pour la suite ?

4. Partenaires et alliés clés

🔗 Parties prenantes internes/externes
- Qui sont les acteurs engagés dans la mise en œuvre ?
- Quel rôle jouent-ils dans la chaîne de valeur ?

5. Comment ça se passe concrètement ?

📅 Déroulé et étapes de l’offre
- Quelle est la structure de l’offre (phases, étapes, modules...) ?
- Y a-t-il des offres avant ou après ?
- Comment s’articule le parcours utilisateur ?

6. Délais et temporalité

🕒 Timings clés du projet
- Durée type de l’accompagnement ou de l’intervention
- Délai moyen entre prise de contact et lancement
- Temporalités spécifiques selon la cible ?

7. Combien ça coûte ?

💵 Modèle tarifaire clair et adapté
- Coût global, forfait, tarif horaire/journalier
- Grille tarifaire selon les publics
- Modalités de financement si pertinent

8. Des exemples concrets ?

📚 Références, études de cas ou témoignages
- Quels projets ont déjà été réalisés sur ce modèle ?
- Quels sont les retours d’expérience ou chiffres clés ?
- Quelles sources d’inspiration vous ont nourri ?

9. Informations complémentaires ou besoins spécifiques

🛠 Ce qu’il reste à savoir ou à formuler
- Besoins en cours pour améliorer ou déployer l’offre ?
- Conditions spécifiques ?
- Aspects logistiques, techniques, administratifs à connaître ?

10. Pour aller plus loin

📥 Lien vers la fiche, la page dédiée ou formulaire de contact
- Lien vers le détail de l’offre ou version téléchargeable
- Lien de prise de RDV ou formulaire de contact
