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MODÈLE D’ANALYSE DE RENTABILISATION ET DE RCI

£tablir votre analyse de rentabilisation et votre RCI 

Contexte

Objectifs

Solution
propos®e

B®n®fices et RCI 
escompt®s

Plan dõaction 
propos® 

• Situation actuelle

• Difficultés de
l’entreprise

• Objectifs
• Problèmes
• Les défis
• Établir et justifier

l’ordre de priorité

• Options pour résoudre
leurs problèmes et
difficultés et pour
atteindre leurs objectifs

• Justification financière
• RCI - calculer les

illustrations pour
démontrer
un bon investiseement

• Prochaines étapes

CONTEXTE OBJECTIFS
SOLUTION 
PROPOS£E

ATTENTES EN 
MATIĉRE 

DõAVANTAGES

PROPOSITION 
DE PLAN 
DõACTION

COMPÉTENCE  : Développer des 
Solutions Axées sur le Client

LA FRÉQUENCE :  
pour chaque présentation de 
proposition de client majeur

Modèle d’exemple pratique

OBJET : Servez-vous de ce modèle pour établir une stratégie et exercer votre analyse de rentabilisation et votre RCI pour obtenir pour 
obtenir un mandat d’un nouveau client ou des mandats de plus d’un client actuel.

Client:  _________________________________________________________

https://www.cpsa.com/resources/articles/how-to-set-effective-goals
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