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Comment utiliser ce guide 

 

 

Dans ce guide, vous trouverez  

• 10 propositions exemplaires analysées en détail pour vous inspirer 

• 7 propositions ratées avec l’analyse des erreurs à ne pas commettre 

 

Chaque exemple est décomposé de façon à ce que vous puissiez voir ce qui fait 

qu’il est réussi ou raté. 

 

Vous pourrez par la suite appliquer la même méthode et évaluer vos idées pour 

trouver une proposition de valeur qui retienne l’attention de vos prospects. 
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Introduction : Une bonne proposition de valeur 

 

 

Qu’est-ce qu’une bonne proposition de valeur ? 

 

 

Une proposition de valeur est une phrase qui accueille votre prospect à son arrivée 

sur votre site. C’est une promesse que vous faites sur ce qu’il obtiendra en 

poursuivant sa visite set en achetant vos produits. 

 

Beaucoup de sites font l’impasse sur la proposition de valeur, après tout, Amazon et 

Google n’en ont pas. 

 

C’est une erreur. 

 

Amazon et Google sont aujourd’hui tellement connus qu’ils n’ont pas besoin de 

proposition de valeur pour présenter ce qu’ils font.  

 

 

Vous si. 
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7 secondes pour retenir l’attention 

Dans l’infographie ci-dessous, vous voyez que le délai est serré pour retenir 

l’attention du visiteur et que certaines étapes sont inévitables. 

 

 

 
 

 

Une bonne proposition de valeur est votre seul moyen de retenir l’attention de votre 
visiteur. 
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Les 6 règles d’une bonne proposition de valeur 

 

● Elle est courte et peut être lue en un coup d’œil 

● Elle emploie les mots qui sont ceux du prospect 

● Elle est servie par un visuel et des images qui renforcent sa proposition 

● Elle évoque explicitement un problème et implicitement une solution (ou 

l’inverse). 

● Son sujet est l’avantage final obtenu par le prospect / client 

● Elle intrigue et donne envie d’aller plus loin 

 

 

Voici maintenant 10 exemples de propositions de valeur réussis et 7 autres exemples de ce 

qu’il ne faut pas faire. 
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Première partie - 10 propositions de valeur à prendre en 

exemple 

 

1. Helloways – Surprendre en évoquant le dépaysement avec un 

outil du quotidien 

 

 

 

Partez en Mini-Trek 100 % nature avec votre pass Navigo 

 

 

 

 

  



 

6 

 

Produit 

Moteur de recherche pour trouver des randonnées 

gratuites à la journée, pour les débutants et les amateurs 

de randonnées. Un moteur connecté en temps-réel aux 

transports en commun et conçu aussi pour les 

personnes à mobilité réduite.  

Segment Client 

Public francilien urbain  

Amateur de trek, de marche et de nature 

Amateur de voyages et de dépaysement dans les 

périodes de vacances 

Utilisateur habituel des transports en commun en région 

parisienne 

Problème 

Hors des périodes de vacance, le quotidien des 

personnes est rythmée par les contraintes 

professionnelles et le temps passé dans les transports 

en commun. 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Il est possible de se dépayser en île de France grâce 

au Trek et à la randonnée … et au pass NAVIGO 

(abonnement mensuel aux transports en commun). 

Les mots et l’image 

L’association des mots Nature et Navigo donne au 

lecteur le sentiment qu’il dispose d’une possibilité de 

dépaysement simple et peu onéreuse. 

  

Cette possibilité est renforcée par la photo et le paysage 

verdoyant à l’arrière-plan. 

 

 

Points forts 

● Association de l’idée de trecking avec celle de dépaysement 

● Idée du pass Navigo comme moyen de se libérer 

● L’offre est ainsi présentée comme un moyen de se libérer de son quotidien 
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2 – Foxfinder – Communiquer sur l’avantage obtenu par le 

client 

 

 

Ne perdez pas d'argent, vendez rapidement ! 
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Produit 

Plateforme sélectionnant les agences les plus performantes 

dans votre secteur afin de vous aider à vendre rapidement 

votre bien immobilier. 

Segment Client Personne souhaitant vendre son bien immobilier rapidement  

Problème 

La plupart des acheteurs de bien immobilier souhaitent 

vendre leur bien pour en acheter un nouveau. Pour cela, la 

transaction doit donc être faite rapidement afin que la vente 

puisse financer l’achat. 

 

Or la performance des agences est très inégale dans un 

même secteur géographique.  

 

Si le vendeur s’adresse à une agence médiocre (et la plupart 

le sont), il peut perdre un temps précieux. 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

En choisissant bien son intermédiaire, on a plus de 

chance de vendre rapidement son bien. 

Les mots et l’image 

Le mot Rapidement est un critère de démarcation fort parmi 

les offres du marché des autres agences. 

 

Il permet un effet : Ah, enfin un endroit où on comprend 

ma contrainte et on ne va pas juste poser une annonce 

sur une vitrine”. 

 

Dommage que Foxfinder utilise une image faiblarde à 

l’arrière-plan qui n’apporte rien à la proposition de valeur 

 

Points forts 

 

● Repositionnement vis-à-vis du marché : C’est le vendeur qui fixe les règles et non 

plus les agences 

● Communication sur l’avantage final obtenu par le vendeur (la rapidité) 
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3 - Marketing Mania – Clarté du message et visuel épuré 

 

Comment convertir vos visiteurs en acheteur 
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Produit 
Offres de formation destinée aux personnes souhaitant 

vendre leurs produits en ligne. 

Segment Client 
Personnes souhaitant obtenir des revenus en ligne en 

vendant du coaching ou à des prestations de service. 

Problème 

De nombreuses personnes qui se lancent dans les produits 

internet ne connaissent pas les techniques de monétisation 

de leur activité (blogging, logiciel, formation, etc.). 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Il existe une façon de monétiser les visites sur son site 

web, mais qu’il faut acquérir des compétences 

spécifiques pour cela. 

Les mots et l’image 

Le mot Comment est utilisé de façon à avoir plusieurs 

sens.  

 

Il décrit à la fois les recommandations que Stan 

Leloup donne dans sa chaîne Youtube et son podcast 

mais aussi la formation à long terme qu’il donne aux 

membres de sa communauté. 

 

La clarté et simplicité de la proposition de valeur 

sont bien servis par le visuel épuré de la page 

d’accueil. 

 

Points forts 

● Clarté et simplicité de la proposition 

● Mots simples, à l’opposé des méthodes ou recettes ayant cours dans le secteur 

● Choix visuels très pertinents et adaptés au message 
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4 – Lessaccounting – La simplicité est possible en B2B 

 

 

Vous faciliter la vie avec notre logiciel de comptabilité 
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Produit Logiciel de comptabilité 

Segment Client TPE et professionnels indépendants 

Problème 

Pour utiliser un outil de comptabilité, il faut connaître la 

comptabilité, les règles d’affectation des coûts et des 

revenus, etc. 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Un logiciel de comptabilité ne doit pas être une 

source de complexité dans le quotidien déjà chargé 

des entrepreneurs. 

Les mots et l’image 

“Life easier” (vous rend la vie plus simple) donne une 

tonalité personnelle au message qui est très adaptée 

au public visé.  

 

Lessaccounting dit aux entrepreneurs qu’elle comprend 

la valeur qu’ils accordent à la simplicité, au temps 

disponible pour leur travail, mais aussi pour leur vie 

privée. 

 

Le logo et l’esthétique plutôt simple renforce cet 

aspect. 

Cette capacité à communiquer de façon personnelle 

change radicalement du principal concurrent de 

Lessaccounting, Quickbooks.  

 

Elle est assez rare en B2B. 

 

Points forts 

● Mots simples 

● Recours à un levier émotionnel assez peu courant en B2B, “avoir la vie plus 

simple” 

● Choix visuels du site 
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5 - codeur.com – Un message explicite qui fonctionne 

 

 

Trouvez un freelance qualifié et disponible 
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Produit 
Site de mise en relation entre un développeur et des 

clients. 

Segment Client Toutes type d’entreprise 

Problème 

Il est difficile de trouver des prestataires ayant les 

bonnes compétences.  

Lorsqu’elles ne parviennent pas à trouver la bonne 

personne, les entreprises s’adaptent en recrutant un 

prestataire moins qualifié ou alors, elles abandonnent. 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Une communauté de développeur de grande taille 

(comme celle de codeur.fr) permet de trouver la bonne 

personne à n’importe quel moment. 

Les mots et l’image 

Proposition explicite assez commune en B2B.  

 

La proposition précédente (Lessaccounting) montre 

que l’on peut aller plus loin en terme de 

différenciation en choisissant les bons mots et les 

bonnes images, même en B2B. 

 

 

Points forts 

● La simplicité de la proposition est permis par la position de leader et la taille 

de la communauté codeur.com 

● Généralement, les propositions de valeurs les plus réussies explicitent le 

problème et évoquent implicitement la solution, mais dans le cas de 

codeur.com, on voit que l’inverse peut marcher aussi 
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6 – lunchr – Des photographies qui complètent le message 

de la proposition de valeur 

 

Le titre-resto qui vous fait oublier le papier. À tout jamais 
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Produit 
Carte de paiement déjeuner rechargeable qui vient en 

remplacement des tickets restaurants. 

Segment Client Toutes type d’entreprise 

Problème 

La carte remplace les chèques papiers qui devaient 

être réceptionnés par l’entreprise puis vérifiés avant 

distribution aux salariés. Cette tâche administrative 

peut être très chronophage au fur et à mesure que le 

nombre de salariés augmente. 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

La carte de paiement rechargeable permet de réduire 

le temps dépensés aux tâches administratives de 

classement et distribution des chèques déjeuner papier. 

Les mots et l’image 
“Oublier le papier” avec une image de carte à l’arrière 

plan est une excellent façon de dire fini la paperasse. 

 

 

Points forts 

● Communication sur l’avantage final obtenu par l’acheteur (moins de tâches 

administratives) 

● Choix visuels pertinents 
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7 - moichef.fr – Un choix de mots adapté au public ciblé 

 

 

Le secret des chefs entre vos mains 
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Produit 

Chaque mois, moichef.fr vous envoie une box 

contenant une recette d’un grand chef et 5 ingrédients 

“secrets” pour la préparer.  

De plus, un lien video permet d’observer le coup de 

main du chef, ce point est déterminant pour la réussite 

d’une recette. 

Segment Client 
Amateur de cuisine de chef 

Personnes aimant cuisiner chez elles 

Problème 

Les recettes de chef sont difficiles à réussir. Lorsque 

l’on essaie d’en faire une à partir d’un livre, le résultat 

est généralement décevant. 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Il y a une méthode / secret propre à chaque chef pour 

réussir une recette gastronomique et elle peut être 

transmise. 

Les mots et l’image 

L’utilisation du mot “Secret” est assez périlleuse, mais 

associée aux mots “Mains” renvoie clairement à l’acte 

de cuisiner, au savoir-faire artisanal et à l’idée de 

transmission. 

 

Les grands cuisiniers ont une botte secrète et ils vont 

nous la transmettre. 

 

Le choix de mettre une image de chef ou de plats 

cuisinés illustre la proposition de valeur mais n’apporte 

malheureusement aucune information complémentaire. 

 

Points forts 

● Les images de transmission du savoir-faire et des connaissances sont 

aujourd’hui éculées à force d’être ressassées en France. Ici moichef.fr évite le 

piège en choisissant les bons mots. 
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8 – Smule – S’adresser aux aspirations du prospect  

 

Créons de la musique ensemble 
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Produit 

Application / Site web de karaoké pour chanter en duo / 

trio etc avec des personnes où qu’elles se trouvent 

dans le monde.  

Il suffit d’un smartphone et d’un écouteur / micro. 

Segment Client 
Amateurs de musique, de chant et de pop musique (qui 

se prête plus à ce format) 

Problème 

Pour beaucoup de gens, le chant est le moyen le plus 

simple de faire de la musique. Nous chantons sous la 

douche, nous chantonnons dans notre tête, etc. 

Pourtant, c’est compliqué de partager cette activité. Il 

faut aller dans un bar Karaoké où le choix de musique 

et de partenaires est assez limité. Prendre son courage 

à deux mains, surmonter le regard du public, etc. 

De plus, ce type d’endroit est assez rare hors d’Asie. 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Qu’en pratiquant le chant en groupe, nous sommes 

créatifs et nous nous épanouissons. 

Les mots et l’image 

L’association des mots “Create” et “Together” 

(ensemble) fonctionne particulièrement bien avec 

l’ensemble des portraits issus des enregistrements de 

la communauté à l’arrière plan. 

La créativité est plutôt quelque chose d’individuel. Le 

fait de pouvoir l’exercer en groupe est un moyen 

d’encourager tous ceux qui éprouvent de la timidité à 

l’idée de se lancer. 

 

Points forts 

● Les propositions de valeur dans l’industrie culturelle sont plus simples à réussir dans 

la mesure où l’on s’adresse à l’affect et au sentiment subjectif du client et presque 

jamais à sa rationalité 

● Ici, la particularité de Smule est d’associer le côté créatif et l’encouragement permis 

par le fait de chanter en groupe. 

● Association mots et images très parlante et adaptée au message. 
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9 - Le dollar shave club – Se positionner par rapport à ses 

concurrents 

 

 

Un beau rasage pour quelques dollars par mois 
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Produit 

Abonnement mensuel au Dollar shave club dans lequel 

on vous envoie tous les mois des produits d’entretiens 

personnel (rasoirs, mousse, lotions, dentifrice, 

shampoing, etc.). 

A la création de l’entreprise, l’abonnement ne 

concernait que les rasoirs. Je me focalise ici sur 

cette première offre. 

Segment Client Hommes 

Problème 

On achète généralement les recharges de rasoirs en 

supermarché mais celles-ci sont très chers. Les 

fabricants annoncent des rasages parfaits, mais cette 

qualité de rasage est-elle réellement justifiée ?. 

Autre problème, les lames de rasoirs ne sont pas un 

achat régulier. Il est fréquent que l’on ai plus de 

recharges à la maison parce que l’on a pas pensé à 

s’en racheter. 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Pour avoir un beau rasage, il n’y a pas besoin de 

dépenser beaucoup de sous ni de penser à racheter 

régulièrement des lames. 

Les mots et l’image 

En employant d’un vocabulaire familier “Great shave” 

et “Buck” (dollar), le Dollar Shave Club se pose en 

alternative aux marques de rasoirs existantes.  

Associées au portrait du fondateur et des planches en 

bois à l’arrière-plan, l’ensemble donne une image “sans 

chichi”. 

 

Points forts 

● Repositionnement vis-à-vis des offres du marché : “Entre, nous, pas besoin 

de perfection ni de se ruiner pour avoir un beau rasage”. 

● Association mots et images très parlante et adaptée au message. 

 



 

23 

10 - mush.com – Un cas d’école 

 

Ok les mamans, faisons-le ensemble (et entre nous) 
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Produit Réseau social mettant en relation des jeunes mères 

Segment Client 
Mères qui viennent d’avoir un enfant, en particulier le 

premier enfant. 

Problème 

En 2016, Sarah Hesz and Katie Massie-Taylor, les 

fondatrices de mush, étaient deux jeunes mères qui 

venaient juste d’accoucher. Elles firent connaissance 

dans un parc où elles amenaient leur nouveau-né 

prendre l’air.  

Dans leurs discussions, elles se plaignaient souvent 

leur isolement.  

Leur mari continuait à travailler et elles passaient leurs 

journées à s’occuper de leur nouveau-né.  

Elles avaient parfois des inquiétudes (enfant, inactivité, 

manque d’écoute, etc.) auxquelles les personnes de 

leur entourage ne savait répondre faute de pouvoir se 

mettre à leur place.  

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Que les jeunes mères peuvent surmonter la solitude 

en étant ensemble et qu’elles ne pourront pas trouver la 

solution chez ceux et celles qui n’ont pas idée de ce 

qu’elles vivent. 

Les mots et l’image 

L’association “Mums” (mamans) et “Together” 

(ensemble) est pleine de sens pour les personnes qui 

connaissent (ou ont connu) cette situation. 

Le choix d’image complète le message et précise ce 

que les mères vont trouver dans cette communauté. 

 

Points forts 

● Formulation explicite du problème (la solitude des jeunes mères) et implicite 

de la solution (Mamans / Ensemble) 

● Association mots et images adaptée au message. 
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Deuxième partie - 7 erreurs à éviter 

1 - Ne rien dire - KNOT 
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Produit 
Service de trottinettes partagées soutenu par la ville de 

Strasbourg 

Segment Client 
Personnes souhaitant faire des petits déplacements dans 

Strasbourg. 

Problème 

La ville de Strasbourg souhaite réduire la circulation 

automobile dans le centre-ville et encourager l’usage des 

moyens de transports légers (vélo, trotinette). 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Aucune 

Les mots et l’image L’image ne suffit pas à véhiculer un message. 

 

Points faibles 

● Le problème formulé par la ville est-il le véritable problème vécu par l’usager 

(embouteillages, retards dans les transports en communs, etc.) ? 

● Le visuel est travaillé, mais en l’absence de positionnement et de proposition de 

valeur formulée, il ne sert à rien. 
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2 - Trop rhétorique - Conversion XL 

 

 

Rendre votre croissance inévitable - L’optimisation à travers la 

recherche et l’expérimentation pour garantir la croissance. 
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Produit 
Services de Webagency, webmarketing et de 

développement web 

Segment Client Entreprises 

Problème 

Comment mettre en place des sites internet et des 

applications qui permettent des taux de conversion et 

des achats élevés. 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Idée trop vague de croissance. Aucune mention du 

service proposé.  

 

Un positionnement scientifico-méthodologique très 

creux. 

Les mots et l’image 

Trop de mots creux issus de la novlangue corporate : 

inévitable, recherche, expérimentation, garantit, 

croissance. 

Le choix du mot inévitable est très discutable. On 

l’associe généralement plus souvent à des mots 

négatifs (ex : un incident inévitable). 

Le visuel est chargé et l’image passe partout 

n’apporte rien au message.  

 

 

Points faibles 

● Message creux 

● Visuel sans intérêt 

● Un big mac de mots du moment 

● Un concentré des travers du marketing d’ingénieur 

● Confirme l’adage selon lequel les cordonniers sont les plus mal chaussés. 
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3 - Trop vague, dire qu’on va régler le problème sans rien 

dire de plus -  Wimi 

 

 

 

Le travail d’équipe simple et efficace ! 
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Produit 
Site web de planification des tâches collectives avec 

stockage de documents. 

Segment Client Entreprises et professionnels 

Problème 

Comment coordonner efficacement les travaux et les 

transmissions de documents des différents membres 

d’un projet. 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Aucune solution spécifique. Réponse trop vague.  

Les mots et l’image 

Les mots simple et efficace ne permettent pas de se 

démarquer et la copie d’écran à l’arrière plan constitue 

le niveau 0 du parti-pris graphique. 

 

 

 

Points faibles 

● En reprenant tel quel la formulation du problème dans la proposition de 

valeur, WIMI se contente de dire :”J’ai la solution à votre problème”. Trop 

léger. 
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4 - S’adresser à trop de monde à la fois … et à personne 

finalement - Neoness 

 

 

Le fitness nouvelle génération 
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Produit Abonnement mensuel à des salles de sport 

Segment Client Toute personne souhaitant faire du sport 

Problème 

Pas clairement formulé. On peut penser que Neoness 

pointe le prix élevé des abonnements de ses 

concurrents et les contraintes d’un engagement longue 

durée.  

Mais l’idée de “Nouvelle génération” brouille le 

message. S’agit-il d’un nouveau sport, d’une nouvelle 

façon de gérer des abonnements, de nouvelles salles 

… ? 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Pas clairement formulé 

Les mots et l’image 

Nouvelle génération est trop vague. 

Le choix d’image est assez réussi, mais il n’est 

malheureusement pas associé à un message pertinent. 

 

 

Points faibles 

● La proposition de valeur de Neofitness est plutôt un slogan. Pas sûr que la 

notoriété de ce réseau de salles de sport soit suffisante qu’il s’autorise ce type 

de promotion.  

● Le problème vient en fait de l’absence de cible précise. En voulant cibler tout 

type de public, Neoness se prive de la possibilité de pointer un problème de 

façon précise et pertinente. 
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5 - Décrire son produit - Felix 

 

 

Chauffeur en scooter électrique 
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Produit Service de Taxi scooter 

Segment Client 
Toute clientèle pressée, en particulier les exécutifs 

souhaitant se rendre aux aéroports 

Problème 
Embouteillages et dans une moindre mesure, la 

mauvaise réputation des taxi et des vtc 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Pas de solution spécifique. En se contentant de décrire 

son produit, Félix ne se démarque pas. 

Les mots et l’image 

Formulation simple et image illustrative. On sait de quoi 

il s’agit, on devine les problèmes qu’il règle. Mais 

aucune personnalité ne se dégage de ce service. 

 

Points faibles 

● Felix décrit sa solution plutôt que de rédiger une proposition de valeur. Le 

service perd toute possibilité de se démarquer et de gagner en personnalité. 

● Les marques leaders peuvent se permettre de décrire la solution, mais ce 

n’est pas le cas des entreprises qui se créent. 
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6 - Mettre en avant un concept technologique en croyant 

que c’est suffisant pour  se démarquer - Hypno VR 

 

 

L’hypnose médicale grâce à la réalité virtuelle 
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Produit 

Dispositif de réalité virtuelle destiné induire et maintenir 

un patient dans un état d’hypnose pendant toute la 

durée dune opération. 

Segment Client 
Hypno VR est compatible avec les casques de réalité 

virtuelle Samsung Gear et Oculus Rift. 

Problème Les médecins pratiquant des opérations chirurgicales 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

L’hypnose permet de réduire le temps de préparation 

de l’opération et le temps de remise du patient.  

 

Malheureusement, Hypno VR ne formule ni le 

problème, ni la solution. 

Les mots et l’image 

Le focus technologique et scientifique des mots 

employés associé au visuel futuriste évoque de 

manière trop évidente l’imagerie de science fiction. 

 

Des images et une proposition de valeur plus 

proche du sujet (soin, santé) valoriseraient bien 

mieux la technologie d’Hypno VR. 

 

 

Points faibles 

● Problème non formulé, on ne voit pas à quoi sert la solution 

● Imagerie de science fiction sans intérêt, elle ne contribue pas à la 

compréhension du problème 
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7 – Syntaxe approximative et graphiquement illisible - 

Treezmas 
 

 

Assez de sapins abandonnés sur le trottoir après les fêtes ? 
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Produit 
Service de location de sapins de Noël en période de 

fêtes 

Segment Client Toute personne fêtant Noël 

Problème 

Les jeunes sapins de noël vendus dans le commerce 

sont déjà morts et ne peuvent plus être replantés. Juste 

après les fêtes, ils sont jetés. 

Solution apportée par 

l’entreprise au 

problème posé 

Treesmas loue un sapin pendant la période des fêtes. 

Ce dernier est repris puis replanté. 

Les mots et l’image 

La proposition de valeur est plutôt bonne, malgré sa 

syntaxe approximative. 

On comprend tout de suite de quoi il s’agit et comment 

Treezmas répond au problème.  

Néanmoins, la photo d’arrière-plan rend la proposition 

de valeur illisible. 

 

 

Points fort 

● Un problème explicite et une solution sous-entendue 

● Un enjeu émotionnel important pour les personnes ayant un minimum de 

conscience écologique 

 

Points faibles 

● Syntaxe approximative 

● Proposition de valeur difficile à lire et choix d’image discutable 
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