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Nom du projet: Prenez le temps de trouver un nom, méme s’il n’est
que temporaire

Qui connaissons-nous?
Cartographier votre réseau

Promoteur.trices
Qui sommes-nous?
Décrire les promoteur.trices par 3 qualificatifs

Solutions proposées: Quelle expérience les usagers/clients auront-ils grace a votre
solution?

Perte acceptable: Combien de temps souhaitons-nous investir dans ce projet? Quel est Critéres d’évaluation: Quels critéres permettront de mesurer I'avancement du projet

Entrepreneuriat collectif

Canevas du modele d’affaires

notre niveau de risque? Quel est le montant que nous sommes prét a investir dans ce
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et/ou de I'entreprise?

Mission: Pourquoi faire ce projet? Quelle est la raison d’étre de I'entreprise?

Vision: ol voyons-nous l'entreprise dans 5 a 7 ans?
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Partenaires clés

Activités clés

Valeurs: convictions et principes de I'entreprises

Proposition de valeur

Relations clients

Usagers/Clients
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