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1.1.2 Tendances et facteurs déterminants
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- Facteurs majeurs de changement o
- Changement dans I utlisation du produit
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- Exonérations de taxes sur les sociétés.

- Dépenses de [Etat
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7.2 Hypothéses financiéres

- Dites quelles sont les hypothéses sur lesquelles vous vous étes appuyés pour faire vos prévisions de
vente et de cots, Liez-les aux éiéments suvants
‘Taux de sucoés attendus des programmes marketing
Les conditions du marché
Réglementations et taxes
Performance/durabilté des équipements
Faciltés dans Ia collecte des créances.

7.3 Budgets etiaalt

731 Publicité
- Déterminez quel montant vous allez dépenser pour I publicité lors de année & venir
& recherche OCT 08
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7.3 Budgets

731 Publicité
- Déterminez quel montant vous allez dépenser pour I publicité lors de année & venir
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7.3.2 Les programmes marketing
- Précisez les budgets mensueis O trimestriels OU annuels pour chague activité principale (souvent
présentée sous une base mensuielle pour année 1, sur une base trimestrielle pour Iannée 2 et sur une
base annuelle pour es années 3, 4 et 5)
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1.1.4 Les facteurs socioculturels
- Style de vie et changements socioouturels.

- Problémes environnementaux

- Changement dans I utiisation du revenu discrétionnaire:

- Condtions de vie (aménagements publics, services publics. pollution)

- Niveau de mobilté socile (déplacement géographiaue de la population, exode rurale/urbaine), degré.
durbanisation (réparttion de la population et développement en zones rurales)

1.4.5 Facteurs technologiques
- Percée technologique, technologies sous-développées

- Niveau de [innovation technologique

- Cott reiat de la technologie, de Ia recherche et du développement

- Dépenses du secteur par rapport aux facteurs technologiques, impact sur finovation technologique
- Utilsation de Iénergie
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8. PLANS ALTERNATIFS

81 Signes d'échec

- Spécifiez les signes précurseurs décheo a surveiller
- Spécfiez les critéres qui vous permettront de déterminer si votre stratégie a réussi ou échoué

82 Stratégies aiternatives

- Spécifiez les stratégies alteratives que votre entreprise pourrait utiser si celles que vous avez
adoptées éohouent ou n'obxiennent pas les résutats attendus
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ANNEXES.

Les données de Iétude de marché
Les études et sondages réalisés

Les photos du produit
Articles de presse

Lanalyse de rentabilté

Le bilan

it e conitodses oo msgesfrevie. | |

- Incluez les documents que vous ugez intéressants pour les lecteurs ciolés. Par exemple
La documentation sur le produt, les brochures.

Les campagnes de publicité antérieures.
- Incluez des documents finarnciers i nécessaire. Par exemple

L'état de I"volution de la situation financiére (flux de trésorerie)

Les ratios de rentablité, de liquidité, de soivabilté
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12 Analyse des ventes

@ B[ saw |

- Groissance économiaue et viabilté du secteur
- Evolution des ventes, de [a part de marché, des codts variables, (main d'ceuvre, matiéres premieres,
énergie. etc.) sur les cing demidres années comparativement aux chifres de votre secteur

Par famille de produt ou par produit SKU (chaque modzle, version, format, etc)

Par terrtoires de vente ou en foute autre Unté jugée pertinente pour vatre compagnie
- Résumez s léments ci-dessus dans un format de tableau (les formules de caicul sont fournies entre:
parenthéses)

Produit A
Année n-3

Année n'5 | Année n-4 Anngen2 | Année -1

A [ Les ventes du
secteur

Les ventes de
Votre entreprise

ol

Part de marché

Prix moyen de
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- Tendances et développement des réseaux de distribution
- Types de canaux de distribution utiisés sur le marché de répartition des ventes générés par canal
Repartition pour le secteur
Réparition pour votre compagnie
- Collts de distribution pour les diférents canaux

13 Analyse concurrentielle

1.3.1 Etat de la concurrence
- Indiquez e degré de concurrence dans voire secteur (par exemple, fort modéré) ainsi que le nombre de
concurrents

- Indiquez le nombre de nouveaux concurents qui se manifeste annuellement

- Décivez les types de concurtence auxauels vatre entreprise doft faie face (au niveay du
produlservice. au niveau de la stratégie d entreprise/marketing, une concurrence basée sur des atrbuts e recherche OCT 08
spécfiques tels que le prix, Ia qualté les caractéristiques du produt efc ) kgdinnovation

- Identifez les barriéres concurrentielles d'enirée dans le secteur et comment vous vous y adaptez atimeonatin?

- Identifez les sources potentielies d'avantage compeitt

etiaalt

1.32 Acteurs majeurs
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1.32 Acteurs majeurs
- Identiiez les différertes sources de concurence (concurens directs, concurrents indirects, substituts
de prodt, entrants potentiels, produls liés), évaluez ntensité relative provenant de chaque source de
concurrence

- Identifiez les concurrents les plus importants et les concurrents les moins importants et classez-les
suivant le type de source (décrit au-dessus) et/ou suivant leur degré de menace.

~Identifiez les facteurs qui renforcent e(s) concurrent(s) (par exemple. la siratégie marketing, meilieur
produt, ancienneté de I entreprise. assises financiéres solides, expertise, relation avec les acteurs-clés
du secteu, etc.)

- Identifiez les siratégies et/ou conditions du marché qui ont pefmis aux concurrents datteindre de bons.
résutats et si possible, ce quiles a fat échover

1.33 Les facteurs~clés par rapport a votre compagnie
- dentifiez vos principal concurrents. Evaluez Ia performance de leurs activités marketing et mesurez.
I'ntensité et e type de menace quils consiituent, leurs principales stratégies, leurs demiéres intiatives
ainsi que leurs tactiques d attaque (dirigées contre vatre compagnie). Analyse briévement les éléments.
suvants et comparez-les & vore entreprise

Produttiservice quils offrent (caractéristiques, particulartés, avantages)

Taille (entermes de vente, de part de march, infrastructure et clientéle de base)

Objectts

Forces et faiblesses

‘Caractéristique de la marque - idéité de la clentele. image de marque, nctoriété de la marque,
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1.3.3 Les facteurs~clés par rapport a votre compagnie
- dentifiez vos principal concurrents. Evaluez Ia performance de leurs activités marketing et mesurez.
I'ntensité et e type de menace quils consiituent, leurs principales stratégies, leurs demiéres intiatives
ainsi que leurs tactiques d attaque (dirigées contre vatre compagnie). Analyse briévement les éléments.
suvants et comparez-les & vore entreprise
Produttiservice quils offrent (caractéristiques, particulartés, avantages)
Taille (entermes de vente, de part de march, infrastructure et clientéle de base)
Objectts
Forces et faiblesses
Caractéristique de la marque - idéité de la clientele. image de marque, nctoriété de la marque,
reconnaissance ef réputation de la marque
Stratégies passées, présentes et fulures
Stratégie marketing (positionnement, stratégie de marque, publicités, achats médias)
Actions probables en réponse & des changements sur le marché et ou dans votre compagrie.
Effcience de [a structure des colts (ex - économies d'échelle, économies de gamme, degré
d'automatisation des processus, JIT, etc)
Degré d'intégration verticale
Historique des innovations
Forces liées aux pratiques et capacités de gestion
Forces liées aux circus de distrioution
Ressorces financiéres.
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umez s informations & propos de vos concurrents principaux dans le tableau suivant
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1.34 Avantage Compétitf
- Déorvez vos capacités concurrentielles. vos ressouroes et avantages compeétfs
- Comparez vos capactés essertielles 3 celles de Vos concurrerts

1.3.5 Cartographie stratégique de groupe
- Dessinez une cate stratégique de groupe de concurrents de votre secteur (voi Ia figure ci-aprés)

1. Identfiez les principales caractéristiques qui diérencient les firmes de votre secteur (ex
prixiqualté. commercialisation du produt, nombre de segments servis, couverture géographiaue,
degré dintégration verticale, nombre de canaux de distrbution, orientation du service a la
clientéle, efc.)

Dessinez une carte & deux axes ave un facteur de différenciation par axe.

Placez les différents concurrents sur a carte.

‘Groupez les concurrents se trouvant dans [a méme zone s la carte en les encerclant La
superficie dU cercle dot étre proportionnalie & [a part de march totale du groupe

lan marketing de [Votre Entreprise]
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14 Analyse de la clientsle

1.4 Facteurs de segmentation
- Enumérez les facteurs de segmentations les plus pertinents pour votre marché (ex : démographie,
comportemert, régions géographiques, habitudes d'achat, résistance au changement, catégories
dadoption [les innovateurs, les adoptarts précoces, la majorté qui nite, la majorté qui sult les
retardataires), maltrise ou accés 3 la technologie)

1.42 Marché cible
- Déterminez votre marché cible (voir la Section 3.2.1 pour le profil du marché cible)

1.43 Changements prévus
- Identfiez les changements attendus dans les besoins des clients cbles
- Identiiez les changements attendus quant  leurs comportements dachat
- Identiez les changements attendus quant aux perceptions et afttudes des clients.
- dentiiez comment ces changements pourraient affecter Ia siratégie de vos différents concurrents
- Identifiez les segments qui pourraent éventuellement devenir vos clbles.
- Citez s changements prévus dans les segments du marché
Quels sont les segmens en croissance et lesquels sont en phase de déciin ? Queles en sont les
raisons 7
Le taux de croissance
Taile relative du seament
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1.43 Changements prévus

Quels sont les segments en croissance.
raisons 7

Le taux de croissance

Taille relative du segment
Caractéristiques des segments.

- Identifez les changements attendus dans s besoins des clens cibles
- Identifez les changements attendus quant a leurs comportements dachat

- Identifez les changements attendus quant aux perceptions et attudes des clients

- Identifiez comment ces changements pourraient affecter ia siratégle de vos différents concurrents
- identifiez les segmerts qui pourraient évertusilemert devenr vos cibles

- Citez les changements prévus dans les segments du marché

et lesquels sont en phase de déciin ? Quelies en sont les
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15 Analyse des forces, fablesses, opportunités et menaces.

- Enumérez dans un tableau les forces et faiblesses intenes clés de votre compagnie. les menaces.
auxquelies elle fat face ainsi que les opportuntés que le marché préserte. Les éiéments tratésci-
essus (par exemple * [avantage competi) devront ére présentés dars le tabieau cidessous (Tableau

3)

FORCES

Exemples
compétif
efficient

- Savoirfaire technique.

- Trés bonne réputation
- Produt supérieur

du secteur

Page: 11 suril

- Eléments permettant d'avoir un avantage

- Structure des colts / processus de production

- Main d'eeuvre hautement quaifiée.
- Trés bonnes relations avec les acteurs-clés

FAIBLESSES

Exemples
- Absence dnnovation

- Faible capacité d adaptation aux condtions.
du marché

- Faibles ressources financiéres

- Faiole capacité de gestion

- Temps e développement trés long

~Faible réputation de la marque

- Service & la clientéle peu crédible

i @ et e
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OPPORTUNITES.

Exemples
- Marchés émergents

- Demande en croissance

- Changements dans les gots des clents
- Nouvelles réglementatons.

- Nouveau canaux de distibiion

MENACES.

Exemples.
- Nouveaux concurrents

- Perte potentiele de la surface financiére de X

- Nouvelles réglementations.
- Déclin démographique
- Saturation du marché

démarrer. €

1.6 Analyse des activités marketing (si vous en avez)

TABLEAU 3. Forces, Faiblesses, Opportunités et Menaces.
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16 Analyse des activités marketing (si vous en avez)

1.6.1 Analyse du programme marketing de la compagnie
- Décrivez les siratégies utisées pour chaque segment du marché.

Siratége de ciblage

Stratége de postionnement

Stratégie de marque

Stratége de publcté

Siratége de promation

Stratégie de relations publiaues

- Enumérez les dépenses marketing et autres budgets de communication etiaalt

- Evaluez les performances des activités marketing actuelles
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- Faites la comparaison de la performance par rapport aux canaux de publicités utiisés
- Sur la base des aspects abordés dans Ianalyse de la stuation, identifiez les éléments qui dovent étre.
revus.

1.6.2 Analyse des ressources et des indicateurs de performances
- Décrivez le niveau de qualiications et dexpériences des cadres et managers marketing

- identifez les indicateurs de performarnce Utlisés pour évaluer efficacité des campagnes et évaluez feur
pertinence.

- Evaluez les ressources financiéres allouées au marketing

- Préisez les ressources humaines allouses au mariketing

1.63 Forces de la marque
- Déterminez ['état de I'mage de marque
- Dites quels sont les niveaux de.

Fidélié des clierts

‘Satisfaction des clients.
Notoriété de la marque
Reconnassance de la marque
Réputation de la marque

Page:135ur13

o reme @ et e

etiaalt

& recherche OCT 08
kgtimovation
kgtimovation?




image27.png
(3 htpfwunn bizree. comodelesipp_Images{Previews/Plan-marketing.swf [#2] (%] [ooae [2]]

on  Affichage  Favoris

Fichier  Edtion  Affichage  Favorks  Outls 7

£ windows Lve |52 o] cuidensur ol Emal photos coendrr mo patager 8 ) - 7 |
Google - e | @ parsger B- & Tradre -+ Saite swomstie 0 N+ @ vl -

ﬁmme—- b oo @ csoy & aman | & opsns -

9 (it e conitodeestoop nsgefrevie. | | &5 -

[ [ 1ot | e aQ @

Se connecter

Rechercher - |

T

OBJECTIFS

24 Les objectifs globaux de la compagnie

- Dites quels sont les objectfs globaux de [a compagnie:
~Dites quels sont les objects par département 3
~Dites quels sont les objects par untés dertreprise:

22 Les objectifs marketing

2.24 Court terme (année & venir)
- Déterminez les object s spécifiques et mesurables établissant les niveaux désirés de ventes de part de
marché. des variables de la marque. de retour sur investissement,etc., sur une période donnée et sur un
marché géographique ou tertitolre de verte. Par exemple

etiaalt

« Améliorez la satisfaction de la clientéle (générer X % dachat répété au cours de 'année 1) e recherche OCT 05

= Acoroltre la notoniété de la marque dans un segment X du marché de X % a Y % au cours de kgdinnovation
fannée 1 kgdinnovation2
«  Etendre la couverture de nos communications & S0 % de [a clientéle cible pour chague
campagne
Créer une notoriété pour les produts  lancer dans le quatriéme trimestre:

an marketing -
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22 Les objectifs marketing

2.2 Court terme (année a venir)
- Déterminez les objectifs spécifiques et mesurables établissant les niveaux désirés de ventes, de part de
marché, des variables de |a marque. de fetour sur investissement. etc., sur une période donnde et sur un
marché géographiaue ou teritoire de verte. Par exemple

= Améliorez Ia satsfaction de la clientéle (générer X % dachat répété au cours de 'année 1)

= Accroltre la notoriété de la marque dans un segment X du marché de X % a Y % au cours de
[année 1

Etendre la couverture de nos communications a 90 % de Ia clientéle cible pour chague.

campagne

Gréer ne notoriété pour les produits  lancer dans le quatrieme trimestre

Gagner au mins 30 nobveaux clients dans chaque segment du marché par trimestre:

Vendre 10 untés de notre produtt par semaine

Atteindre un niveau éleve de satisfaction de la clientéle auprés de 95 % de nos clients cibles.

Faire crolre [a part de marché dans un segment X de 5 % cefte annde.

Réduire les colts marketing de 10 % s s trois prochaines années.

2.22 Long terme (3 3 5 années)
- Déterminez les objectifs spécifiques et mesurables établissant les niveaux de vente, de part de marché,
des variables de la marque, de retour sur investissement,efc. souhatables pour Une période donnée et
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2.22 Long terme (3 a 5 années)
- Déterminez les objectlfs spécifiques et mesurables établissant les niveaux de verte, de part de marché,
des variables de la marque, de retour sur investissement, etc. Souhatables pour une période donnée et
sr un marché géographidue ou teritoire de vente. Par exemple

Devenir la marque dominante (leader’) dans notre marché dans 5 ans.
'Développer une forte notoriété du produt X les trois prechaines années
Conquerir 20 % des clients de nos concurrerts dici quatre ans.

Réduire les collts par conguéte de X d'ci lannée X

Assimiler notre marque 3 X éléments émotionnelsirationnels

Accroltre la marge bénéficiaire de la igne de produt A dci trois ans
‘Sauvegarder notre partenariat avec tous les grands distributeurs du marché X
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STRATEGIE MARKETING

3

34 Stratégie de segmentation

- Décrivez comment vous allez segmenter le marché. Les principaux types de segmentation de marché
sont les suivants (vous pouvez opter pour une combinaison de stratégie)

*  La segmentation géographique - une segmentation basée sur la situation géograshique des
clients (ville, pays, code postal zone & caractére urbain, le fuseau horaire. etc )

‘Segmentation par wtlisateur - une segmentation basée sur I utiisation du produt (montant eiou

fréquence et méthode de consommation d une catégorie du produt ou de la marque) etisalt

‘Segmentation orientée style de vie : segmentation basée sur e style de vie (dont les valeurs, les
croyances, les performances, les loisirs préférés, sport préféré, média suivi, opinion politiaue,
etc)

& recherche OCT 08
kgtimovation
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- Listez les principaux segments du marché

3.2 Stratégie de ciblage

- Identifiez a stratéaie de ciblace adootée oar votre comoaanie. Cette stratéle déterminera les seaments
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3.2 Stratégie de ciblage

- Identiiez la sratégie de cblage adoptée par votre compagnie. Gt stratégie déterminera les segments
U marché (&tablis dans I Section 3.1) sur lesques Vous allez vous concentrer Les trofs principales

stratégies de ciblage sont
* Marketing de masse : viser un marché global aves une seule offre répondant & des besoins
communs, vz

= Marketing difiérentié - viser plusieurs segments du marché aves des offres adaptées & chaque
segment
= Marketing de niche - viser un petit segment ou un Sous segment avec une ofre difiérenciée et

“faite sur mesure” etiaslt

321 Marché cible e recherche OCT 08
- Identifiez le(s) marchéls) cible(s) visé(s) katinnavation
- Décrivez le profil de votre marché clble de la maniére suvante

kgtimovation?

Facteurs démographiques
Age
Sexe





image32.png
http:/fwww. biztree.com/Modeles/App._|

Images/Preview3/Plan-marketing, swf - Wanadoo

Accueilf =R

G - (@ roiiwmbares conihodisiios InsesfrovanPnmateig vt

2[E3)

on  Affichage  Favoris

Fichier  Edtion  Affichage  Favoris  Outls

27 wiedowsive |60 -

Quoideneu§? Profl Emsl Photos  Caendrer WS Parager | [ [

Google

Rechercher ~ - 7] - - -

omm—- % oo @t eboy 8, A | Optrs -

@ Tradve + f Sase utomatique - 0 S+ @ walar..~

* &

Facteurs démographiques
Age

Sexe

Statut social

Occupation

Religon

Race

Nationalté

Revenu

Classe sociale

Facteurs psychographiques.
Style de vie
Atttudes et croyances
Perceptions
Personnalté
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3.21  Marché cible
- Identifez le(s) marchéfs) ciole(s) visé(s)
- Décivez le profi de votre marché cible de la manire suvante

Catégorie dadoption (ies innovateurs, les adoptants qui initient, la majorié qui sut, la majorité qui suit
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Facteurs psychographiques.
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Consommation et mode d'utiisation
Motifs d'achat

Quand, ol et commert ils achétent ?
Fréquence dutlisation

Fréquence dachat

Types de situations d'achats importants
Qui prend|a décision dachat et qui achéte

‘Aspects marketing et caractéristiques de la marque
Réponses spécifiques aux campagnes marketing

Recepivité du marketing

Connaissance de la marque

Choisissent-is les produts selon la marque ou des attributs du produit ?

Fidéité par rapport  la marque

Satisfaction de[a clientéle

Quels Griéres les clients utiisent-is dans le choix entre les marques en concurrence 7

Nature des relations avec es clents
Face-a-face, téléphone. Intemet, courrer
Proxmité de la reation

Leur feedback est demandé  quele Tréquence 7
A auell fréauence communiauez-vous avec eux 7
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Nature des relations avec les ciients
Face-2-face, téléphone, Interet, courrier
Proximité de la relation

Leur feedback est demandé & quele fréquence ?
A quelee fréquence communiquez-vous avec eux ?

3.3 Cycle de vie du produit

- Identifez la phase de développement de votre produt c'est-a-dire le niveau d'acception que votre
produit a gagné sur e marche) et identiiez les principaux messages a véhiculer 4 travers vos pudlctés

Les trols phases principales sont
La phase pionniére

La publicté utisée durant cette phase vise 3 introduire Un nouveau concept.  changer
les habtudes et a éduquerisensibilser

La phase concurrentielle
La publicté utlisée durant cette phase vise  établir la supériorité de voire produt par
rapport aux produits concurents

La ohase de rétertion
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* Laphase de rétention
o La publicité utisée durant cette phase vise tout simplement & renforcer et & rappeler aux
clients les qualtés et la réceptivié pour lesquelles votre produt est reconnu

34 Stratégies potentielles

) 3.4.1 Formulation de stratégie
- Enumérez les principales siratégies marketing qui pourraient étre appropriées pour votre compagnie;
nommez les stratégies de segmentation et de ciolage qui y son rattachées et décrivez briévement les.
principaux composants de votre marketing mix pour chaque Stratégie (produt. place, promotion, prix) (les.
composantes du marketing mix seront détallées dans la Section 4.1 ci-bas), Les stratégies peuvent &tre

basées sur les stratégies génériques suivantes etiaslt

« Stratégie de différenciation
o Lastratége marketing consiste  difiérencier votre compagnie de vos concurrents en
énumérant les facteurs ciés tels que le pri, Ia qualt, les caractéristiques du produtt e
service & a clertéle, etc
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1 Analyse du secteur.
2 Analyse desventes
3 Analyse concurrentielle.
4 Analyse de lacliertéle
5 Analyse des forces, faiblesses, opportunités et menaces
6 Analyse des activtés marketing (si vous en avez)
2. OBJECTIFS...
Les objects globaux de Ia compagnie.
Les abjects marketing
STRATEGIE MARKETING..
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« Stratégie de leadership par le coot

o Lastratégie marketing inclut des initiatives de réduction de codt e long du processus de
distribution/production et/ou pourait consister 4 offir un méme produt & des prix trés.

réduts  tous les segments du marché

*  Stratégie de diférenciation par la concentration sur Un segment ou Stratégle de niche
o Lastratégie de niche marketing est utisée pour se concentrer sur un segment de
marché distinct, Souvert pett et peu pergu et pour orienter de fagon spécifique les
éléments du marketing mix sur ce segment
* Siratégie de concentration sur un segment & travers un leadership par le codt ctiaslt
o La stratégie marketing consistera & offfr un prodult & prix réduit & un pett segment du
marche
e recherche OCT 08
kgdinnovation
kgdinnovation2

3.4.2 Analyse des pour et contre de la stratégie

Stratégie N°1 : Défini la stratégie
Pour
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3.4.2 Analyse des pour et contre de la stratégie

Stratégie N°1 - Définr la stratégie
Pour
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Stratégie N°2  Définr la stratégie
Pour
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Stratégie N°3  Définr la stratége
Pour

35  Lastratégie principale

principale
ex

Stratégie dattaque

- Idenifez et ustfiez laes) siratégiels) sélectionnée(s) en vue de réaliser es objectits marketing
- Expliquez comment es stratégies marketing vont changer au fur et @ mesure que e produtsecteur se
développera et en réponse aux actons des concurtents

-~ Identiez les types outactiques de marketing 4 Utiser en tant que partie ntégrale de la stratégie
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Marketing défensit
Maintenir la croissance cortinue
Guérilla marketing

Imiter les concurrents
«viter les concurrerts

Marketing traditionnel (presse, radio, TV affiche, relations publiques)
Marketing viral - boliche 3 oreille buzz marketing, marketing sous le radar
Marketing interact, marketing électronique

Marketing direct. marketing reiationne!

Marketing urbain

Marketing basé sur le style e vie, marketing expérientiel, marketing dévénement
Marketing orienté vers les jeunes.

Marketing de fidélisation
Marketing sur tout le marché ou marketing dirigé vers des segments sélectionnés
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Marketing sur tout le marché ou marketing dirigé vers des segments sélectionnés

Produtt richelpauvre en caractéristiques
Produtt de hautefbasse/moyenne qualié
Prix élevé/iaiblelégal

Emballage unique

Réseau de distribution exclusilarge

3.5 Stratégie de positionnement
- Décrivez largument unique de vente de Votre compagnie et comment vous vous différenciez des.
concurrents.

- Dites quelle est Ia stratégie e positionnement de votre compagnie ou volre siratégie de positionnement
par produt o famille de produt Libellez votre siogan ou positionnement pour votre compaghie ou par
produt. Les stratégies de postionnement peuvent éire basées sur les éléments suivanis.

Attrbuts du produit
Réponse & un besoin non satistait par les concurrents
Occasions et mode d utiisation

Les utlisateurs

Comparaison directe aux concurrents.

Fulte des concurrents

amma de nrndit.
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351 Stratégie de positionnement

- Décrivez largument unique de vente de votre compagnie et comment vous vous différenciez des.

concurrents.

- Dites quelle est a stratégie de postionnement de votre compagnie ou voire stratégie de positionnement
par produt ou famille de produt. Livellez votre siogan ou positionnement pour vore compagnie ou par
produt. Les stratégies de postionnement peuvent étre basées sur les éléments suivants.

Attrbuts du produit
Reéponse 4 un besoin non satistai par les concurrents
Oceasions et mode d utiisation

Les utiisateurs

Comparaison diecte aux concurrents.

Fute des concurrents

Gamme de produt

postionnement par segmen.

3.52 Stratégie de marque
- Précisez les stratégies de marque bases sur le postionnement
- Donnez un détai des noms et composantes de la marque:

- Indiquez si le positionnement serait le méme pour les difiérents segments ciblés. sinon indiquez le.
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3.52 Stratégie de marque

- Précisez les siratégies de marque basées sur le posiionnement
- Donnez un détal des noms et composantes de la marque.

Guide de style de la compagnie

Logolslogan de la compagnie et du produt

Noms de marques
Emballages

Plan marketing de [Votre Entreprise]
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4.

Q

LES PROGRAMMES MARKETING

41 Marketing Mix

- Enumérez les principaux é1éments de votre marketing mix (détaillé ci-dessous). Justfiez le timing et la
séquence de tous les élémerts et expliquez comment s interagissent pour créer une synergie

444 Produit
- Identifez les principales lignes e produt ou sous-lignes de produit 3
- Identifiez les principaux atiriouts (ex :les caractéristiques, qualtés, nombre de gammes du produt,
emballage, garantie) qui seront mis en ceuvre ou ont été mis en ceuvre en réponse aux besoins du
marché civle et en fonction de la stratége marketing
~Dites quele est [ approche de la compagnie pour chadue attribut
&

Attibut - caractérstiques

Produt standard pauvre en caractéristiques

Attrbut  nombre de gammes du produit
‘Sélection d'une large gamme de différents produts pour la méme igne de produit

Adtrbu: - qualté
Produt de arande auaité

etiaalt

& recherche OCT 08
kgtimovation
kgtimovation?





image45.png
)] [ B

(G hetpsfm Dzt com{Modeles(App_ImagesPreviswS{Flan-marketing.sf ion  Affichage  Favoris

Fichier  Edtion  Affichage  Favoris  Outls

£ windows Lve |52 o] cuidensur ol Emal photos coendrr mo patager 8 ) - 7 |
Google - - - & Tradre -+ Saite swomstie 0 N+ @ vl -

«smm—- % oo @t eboy 8, A | Optrs -

9 (it e conitodeestoop nsgefrevie. | | &5 -

Q

Se connecter

Rechercher - |

@ - rpage - 5 ous -

[ [ oot | e

411 Produit
- identifiez les principales lignes de produt ou sous-ignes de produit
- identiflez les principaux atrouts (ex - les caractéristiques, qualtés, nombre de gammes du produt.
emballage, garantie) qui seront mis en Geuvre ou onl é4é s en couvre €n réponse aux besoins du
marche cile et en fonction de Ia stratége marketing
- Dites quelle est lapproche de la compaghie pour chaque attibut
Ex
Atrbut - caractéristiques
Produtt standard pauvre en caractéristiaues ]

Attribut - nombre de gammes du produit

‘Sélection d'une large gamme de diférents produits pour la méme igne de produit etiaalt

Attribut - qualté
Produtt de grande qualté

& recherche OCT 08

Attibut - Crédivité/garartie kgdinnovation
‘Grande garante et politique de retour de marchandise kgdinnovation2

- Donnez le nom, une description, les fonctionnalités, les caractéristiques et avantages.
- Comparez le produt ofert avec cew des principaux concurrents
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Attribut - qualté
Produtt de grande qualté

Attibut - Crédivité/garartie
‘Grande garante et politique de retour de marchandise

- Donnez le nom, une description, les fonctionnalités, les caractéristiques et avantages.
- Comparez le produt offert aves ceux des principaux concurrents.

- Dites comment et quand les nouveaux produis seront lancés sur e marché et comment ceux qui sont |
en train d'échouer seront refrés du marché

- Dites quelles sont les modfications dans le processus

4.4.2 Prix
- Déorvez comment les prix de vente serort déterminés

- Décrivez les siratégies de prx (prx d écrémage du marché, prix de pénéiration du marché. ofre des
i les plus bas, fixation du prx en fonction de a situation géographique, verte de produt en package,
etc.) ainsi que sa relation avec la siratégle marketing

- Comparez les prx par rapport au cotis

-Dites quel est e planning de réduction des prx

- Dites quels sont fes facteurs d'ajustement du prx (prx du marché intemational, réaction au prix des
concurents, prx par zone géographique, etc.)
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4. LES PROGRAMMES MARKETING ..
Marketing Mix
Programmes de fiddisation
Servie et assistance a laclentéle
Etude du marché.
Vente personelle
Confiance et crédibiité
Promotions commerciales
5. PLAN DE MISE EN OEUVRE.
‘Conception et développement de produt
Marketing et vente.
Les distributeurs.
Besoins en ressources.
Programmation

Monitoring des campagnes de publicité.
Analyse des veres

Etat des résulats (profs et peres)
Calendrier de réaisation

Détermination du profi de ia entéle.
Evaluation de Ia force de vente
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EVALUATION DES PERFORMANCES ET MONITORING...........
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44.3 Distribution
- Dites quel sera le réle spéoifique de la distibution dans la stratégie marketing (ex © distribution
exclusive, pénétration de toLt e marché, distribution sélective)

~Identifez les zones géographiques et tertorres de vente cowverts

- Spéciflez les types de canaux de distibution (ex vente directelindirectelpersonnalisée, nombre et
nature des intermédiaires [détailants, grossite, distriouteurs, agens])

-Dites 'l a des intermédiares tels que

Ceux qui recuelllent les informations marketing
‘Ceux fournissent des informations de recherche marketing en amont et en aval de la chaine.
logistique
* Ceux qui font la promotion du produit

Geux qui ajoutent une marge de prix

lan marketing de [Votre Entreprise] 6
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Ceux qui transportent ou emballent les produits
* Ceux qui négocient avec les clients et/ou les autres ntermédiaires.

4.4 Publicite

4441 Thémes des publicités
- Enumérez les thémes de publictés sélectionnés par rapport  [a stratégie : les messages séducteurs et
Ia sensioité  véhiculer qui renforceront a siratégie marketing (peuvent &tre basés sur volre argument
unique de verte)

- Dites quels seront les styles des annonces

« Emotionne!
o Déclenchez des réactions émotionnelles & travers des attraits psychologiques utlisant
Ihumour, Iamour, la haine ou fa peur

« Factuel
o Présentez des faits réels / raisonnements scientfiques / résultats laboratoire.

* Imaginatit
o Utlisezle symbolisme, les images, Iart ou abstrait
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Imaginatif
o Utlisezle symbolisme, les images, Iart ou abstrat

* Comparatit

o Comparez directement votre produit aves ceu des concurrents

- Seénario (si vous en avez)
- Personnelagence en charge de la mise en ceuvre.

414.2Choix des médias
- Expliquez le choix de vos médias par rapport au type de publcté

Presse

Radio

Tee

Affiches

Evénements

Relations publiques

Internet

- Expliquez comment chaque médium sera utiisé en termes de temps, de séquence et de synergie

- Dites queis sont les résutats attendus pour chaque médium en termes de

Page: 24 sur 24
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414.2 Choix des medias

- Expliquez le choix de vos médias par rapport au type de publcté

Presse

Radio

Tee

Affiches

Evénements
Relations publiques
Internet

- Expliquez comment chaque médium sera utiisé en termes de temps, de séquence et de synergie

- Dites queis sont les résutats attendus pour chaque médium en termes de

Portée de la publicité
Exposition
Fréquence
Cortinuité

Notoriété

Réponse spécifique
Etc

Internet
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- Résumez es informations ci-dessus felatives au timing/séquence dans le tableau suivant
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TABLEAU 4. Plan Média

+ TypeA
- Description

- Circulation OU nombre d trages OU nombre dfmpressions OU nombre de clics OU nombre de.
spectateurs OU temps dantenne + répartiion de | audience OU nombre d'événements

U Type
- Desoripion
- Circulation OU nombre de tirages OU nombre d'impressions OU nombre de clics OU nombre de- )
Spectateurs OU temps dantenne + réparttion de [audience OU nombre d événements.

v Typec
- Desoription
~Ciculation OU nombre de tirages OU nombre dmpressions OU nombre de olics OU nombre de.
spectateurs OU temps dantenne + réparttion de [audience OU nombre d événements.

O TypeD
- Descripiion
- Circulation OU nombre de tirages OU nombre dmpressions OU nombre de ciics: OU nombre de
Spectateurs OU temps dantenne + réparttion de I audience OU nombre d'événements
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42 Programmes de fidélisation

- Déorivez les ditérents programmes de fidélisation offerts.

Flan marketing de [Votre Entreprise]

Les diférents types de programmes de fidéisation sont
« Programme de récompense - récompenses polr les achats répétifs sous forme de points ou de
bons appiicables aux diférents produts

etiaalt

& recherche OCT 08
kgtimovation
kgtimovation?

Internet




image55.png
() = [ bpjom bizrce.comirodelesfapp_images/previewsiPlan-matketing.snf

Ficher

Edtion  Affichage

B2 wedowstive. 70 B -]} ouidened7 pofl Emsl phows Cobnder NN patsger | () v
Google Rechercher ~ 1 7+ - | @ partager B+ & e+ Sae atomatiue - 0 N+ @ valer...~
Oy patiorge ﬁ % PDFCreator o eBay @, Amazon | % Options ~

9 (it e conitodeestoop nsgefrevie. | | & - (==
Q

Les dférents types de programmes de fdélisation sont
Programme de récompense - récompenses pour les achats répéttis sous forme de points ou de
bons applicables aux diférents produts

« Programme de remerciement - récompenses 4 vos clients fidles avec des produits/services
supplémentaires et autres avantages
= Programme de partenariat : collaborer avec d‘autres compagnies pour offrir & vos clients fidéles
un rabais spécial sur les produts des partenaires.
= Programme de ristourne - offir une réduction ou un produt gratuit une fois que les clients ont
atteint un mortant donné d'achat
* Programme daffinité : capitaliser es intéréts des clients en soutenant une cause locale, un
événement ou une organisation charitable en contriouant une portion du prix de verte 4 ces.
demiers

Favoris Outis
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43

Service etassistance 3 la clientéle

Identifiez les éléments clés de votre service 2 la clientéle et [assistance que vous apportez, en relation & recherche OCT 08

avec valre siratégle marketing kgtimovation

- Spécifiez tous les éléments de vatre service & la clientéle Kafimnovation?
Heures d'ouverture du service a a clientéle
Niveau et méthode de service et dassistance offerts (téléphone. site interet, forums de discussions.
courriel)

o ket
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43 Service etassistance A la clientéle

Idertiiez s éléments clés de votre servioe & 1a clientéle et lassistance que Vous apportez, en relation
avec votre siratégle marketing
- Soéifiez tousles éléments de votre service & a cierteéle
Heures douverture du service a a clentée
Niveau et méthode de service et d'assistance offets (t6léphone. st intemet, forums de discussions,
couriel)
Les niveau de performances qui seront assurés
Disponibilté de services et applications technologiques (ex - taux de non-disponibilté du serveur
intemes) )
Temps de réaction aux solicitations de laclientéle
Temps nécessaires pour résoudre les problémes

44 Etude dumarché
- identifez les informations sur les clients nécessaires 4 |a mise en couvre du programme marketing
- Décrivez comment les informations des études de marché seront obtenues, conservées et mises a jour
en tenant compte des [0 sur a protection de Ia vie privée

45 Vente personnelle
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LES INFORMATIONS FINANGIERE:
Capsule financiére
Hypethéses financiéres
Budgets
Prévsions des venfes (5 ans)
PLANS ALTERNATIFS.
1 Signes déches
2 Statégies atternatives. 38
ANNEX
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45 Vente personnelle

- Identiez les éléments de la stratégie de vente personnelle (face-a-ace) si possible
- Identifiez les besoins en force de vente
Nombre de vendeurs requis.

Type de vendeurs requs

Type de présentation de vente a utiiser

46 Conflance et credibilite

- dentiiez comment vous allez acquéfir la confiance et Ia crédibilte
Publicités

Témoignages

Garanties

Attestation/recommandation d'expert

Oftre dessal, échantilonnage, démonstration

47 Promations commerciales

- Décrivez les éléments de promations commerciales avec vos dstributeurs etfou partenaires.
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5. PLANDEMISE EN OEUVRE

54

Conception et développement de produit

5.1.1 Besoins techniques

- Dites quelles modiications et ajouts seront faits sur le produt et l'emballage (tels que prévus par la

stratégie marketing)

~Présentez le calendrier des diférentes étapes requises pour la mise en ceuvre du changement
(sessions de brainstorming, préparation des projets, analyse des codts et tude de faisabilté, choix des
processus. consensus entre les décideurs, revue de la décision finale. etc )

- Détailez les modifcations & apporter au processus de production/fabrication

- Précisez les conditions nécessalres pour opérer ces changements (ex.brevet dinvention)

 Incluez une étape pour les tests, les révisions et [ valuation finale du produit

5111 Besolns en ressources externes

- Désignez le(s) employé(s) chargéf(s) de la deéfinition des besoins et conditions de Iapprovisionnemen,
Ia demande de soumissions, la comparaison des offres, e choix du fournisseur et a négociation

- Etablissez le calendrier pour a séiection des fournisseurs et [évaluation des offres

- Etablissez le calendrier pour Ienvo des demandes de soumissions aux fournisseurs de services, aux
distributeurs, aux fournisseurs ou partenaires ainsi que I échéance pour le choix du fourisseur

5.1.2 Besoins marketina
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5.1.2 Besoins marketing
- Précisez le responsable de la rédaction de la description du nouveau produt ainsi que des documents.
marketing qui s rattachent

5.1.3 Besoins en ressources.
- Enumérez les outis, équipements, machines ou autres composants nécessaires a lamise en ceuvre.
des changements

- Déterminez qui sera responsable de la détermination des éléments nécessaires et de leurs.
approvisionnements

52 Marketing et vente

5.2.1 Besoins de prix
- Détailez les nouvelles structures de prix
Cotts
Prix de vente aux grossistes
Marge
Prix de détall suggeré

- Listez tout le matériel de vente & mettre & jour et responsabilsez un employé & cet effet
- Listez toutes les bases de données et enregistrements électroniques & metire  jour et responsabilisez
un employé & cet effet
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5.22 Positionnement, marque et documents de entreprise
- Désignez les managers marketing en charge des stratégies de postionnement et de marque de la
compagnie
- Désignez qui sera en charge du guide de style de la compagnie et des principes de création (pour
'utiisation de la marque, des siogans, des polices et couleurs de la compagnie, etc ). Des sessions de
formation dolvent entre prévues pour informer | ensemble de la compage des stratégies de
posttionnement et de marque.

Plan marketing de [Votre Entreprise]
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- Remplissez les guides de oréations suivants

Marque : [NOM]

VALEURS ACTUELLES DE LA MARQUE

Eléments émotionnels.

Eléments rationnels
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VALEURS ACTUELLES DE LA MARQUE

Eléments émationnels | Eléments rationnels

VALEURS DESIREES DE LA MARQUE

Eléments émotionnels | Eléments rationnels. etiaalt
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Marque ou Produit : [NOM]

PRINCIPALES OBSERVATIONS

[Notez s pius mportantes caractéristiques du marché et de l'environnement ayant un impact sur
Volre stratégie de publcité]

PERCEPTION DES CONSOMMATEURS OBJECTIFS DE COMMUNICATION

(Les points de sensiilté et de pression des
consommateurs sur lesquels vos publictés
devront mettre un accent particulier]

[Le bt principal de vos publictés]
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LA PROMESSE

Qe représente 2 marque ef commernt se positionne-t-elle dans Ia téfe des consommateurs]

CIBLE

[Quel est lauditorre ciblée ? Que ressertent les
consommateurs par rapport 4 la marque 7]

SUPPORT
etiaalt

[Quel support véhicule la promesse de votre.

marque 7 Questce qui permet aux rechahe 0CT 08

consommateurs de penser que vous étes

Srewe 7 kafinnovation
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(Remplissez ce guide pour chague campagne

publicité o pour Iensemble de la stratégie marketing )

Internet
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{Remplissez ce guide pour chaque campagne de PUBIGIE ol pour | ensemble de [a sirategie markeing |

- Désignez quelqu'un pour lenregisirement de |a marque (drots d'auteur)
- Désignez quelqu'un pour fa création de documents corporatis et de trousses dinformation comprenant
Ie logo, le positionnement et la marque de votre entreprise

5.2.3 Publicité
- Désignez les personnes en charge de |'éude. la planfication, la création, la révision, I'approbation et e
test des publicités ainsi que de ['achat des espaces média
- Décrivez quels seront les aspects pris en charge A linterne et ceux a sous-traiter (conception des
publicités, limpression, le mailing, etc.)

- Désignez lemployé responsable de a définition des besoins de Iapprovisionnement a demande de-
‘soumissions, |a comparaison des offres, le choix du fournisseur et la négociation

- Etablissez le calendrier pour [a sélection des fournisseurs et la comparaison des offres.
- Etablissez le calendrier pour lenvoi des demandes de soumissions aux fournisseurs. aux distributeurs,
ou partenaires

5231 Testdemarché

i votre compagnie a suffisamment de ressources  sa disposition, un test de marché constitue [a
meilleure maniére pour évaluer |impact de votre stratégle de publiié. Le lieu du test de marché refiéte
dans la mesure du passible lesfacteurs démographigues de volre marché cile; l est pludt sol ef offe
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5231 Testdemarché

Se connecter

Rechercher - |

@ - rpage - 5 ous -

[ [ ot |

i votre compagnie a suffisamment de ressources  sa disposition, un test de marché constitue Ia
meilleure manre pour évaluer [impact de votre stratégie de publiité. Le lieu du test de marché refiéte
dans la mesure du possibie les facteurs démographiques de vatre marché cible; il est plutét isolé et offre
des moyens relativement peu colteux pour faire de la publicité, et ne témoigne pas dune forte fidélité &
de quelconques marques.

- Détailez les parametres du test de marché

Caractéristiques du marché
Lampleur du tes (produts sécifiques ou ligne entiére de produts, canaux de distrbution limités ou
non, utiisation restrictive ou ion des médias)

Timing

etiaalt

- Déterminez les indicateurs pour [analyse des performances du test e recherche OCT 08

- Déterminez les niveaux de performance & réaliser pour la mise en ceuvre de la stratégie définie kgtinnovation
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SOMMAIRE EXECUTIF

Le Sommaire exéourif est un résumé représentatif de votre plan marketing dans son ensemble. Puisque.
Ia plupart des investisseurs lisent uniquement cette section afin de déterminer s s passeront plus de
temps & analyser et évaluer votre plan marketing et votre entreprise, ce résumé doit énumérer les.
principaux éléments de votre plan et inciter & une lecture de ['ensemble du plan marketing,

Résumez briévement les points suivants

La situation actuelle, la mission et les objectifs de la compagrie.
La description des produisiservices.

Les objectfs marketing

Les principaux programmes marketing

Les résulats marketing etlou fiscaux attendus.

Facteurs-clés de succes.

Les sujets développés Gi-dessus devront contentr les réponses aux questions suivantes.
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5.24 Programmes de fidélisation
- Spécifiez les éléments nécessaires pour la mise en ceuvre du programme de fidéiisation Géfini
- Désignez le département en charge de la définition et fobtention des éléments du programme de
fidélisation tels que définis dans la stratégie marketing

Produit(s) gratuit(s)

Mise en ceuvre du systéme pointage/récompense

Bons de réduction

Développement de partenariat

Identiiez des causes Sociales et événements  sponsoriser

Mise en ceuvre du suivi de Ihistorique des ventes

Acquistion de Ia nowelle technologie
Intégrez les nouvelles technologies dans les systémes de votre entreprise.

- Désignez Iemployé responsable de la définition des besoins de lapprovisionnement la demande de
‘soumissions, la comparaison des offres, le choix du fournisseur et la négosiation

- Etablissez le calendrier pour [a sélection des fournisseurs et la comparaison des offres.

- Etablssez e calendrier pour [envol des demandes de soumissions aux fournisseurs de services, aux
distributeurs, aux fournisseurs ou partenaires ainsi que |'échéance pour le choix du foumisseur

5.25 Confiance et crédibilité
- Désignez quelqu'un pour se charger du choix et la mise en ceuvre de [a stratégle de crédibilté
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5.25 Confiance et crédibilité

- Désignez quelqu'un pour se charger du choix ef la mise en ceuvre de la stratégie de crédiblte

- Identfiez comment vous allez gagner la confiance et ia crédibilté (a travers les éléments suvants)
Publicités

Témoignages

Garanties

Note de satisfectt / recommandation d'expert

Oftre dessal, échantilonnage, démonstration

Favoris Outis

Se connecter

Rechercher - |

Page - outls < 7 e

5.26 Laforce de vente
- Organisez des équipes et dvisions basées sur lapproche de segmentation.
Formez des équipes de ventes par région géographique
Formez des équipes de vente par catégories spécifiques de produts
Formez des équipes de vertes par clerts spécifiques ou par types de clets.
Formez des équipes de vente par fonction spécifique

etiaalt

e recherche OCT 08
- Spéifiez le type et le nombre de vendeurs nécessaires par équipe ou terrtoire ou diision kgdinnovation

- Spéifiez le matériel ou document de verte nécessaire  la formation requise pour chaque vendeur kgtnovation?

- Désignez Ia personne en charge de la conception des présertations de verte

- Désignez a personne en charge du recrutement de la formation de ia motvation et des horaires

- Désignez les membres de chaque équipe qui seront en charge de la coordination de linformation entre
s dwisions

o ket




image69.png
(G hetpsfm Dzt com{Modeles(App_ImagesPreviswS{Flan-marketing.sf

(23]

Google

ﬁmme—- % oo @t eboy 8, A | Optrs -

Fichier  Edion

affichege  Favoris  Outls 7

Rechercher - |

B

Partoger = B -

Quoideneu§? Profl Emsl Photos  Caendrer WS Parager | [ [ |

@ Tradve + f Sase utomatique - 0 S+ @ walar..~

" &

it e conitodses oo msgesfrevie. | |

- - o page - outs

Bam | d

Q

5.26 Laforce de vente
- Organisez des éauipes et disions basées sur [approche de segmentation
Formez des équipes de vertes par région géographiaue.

Formez des &quipes de verte par catégories spécifiques de produts

Formez des équipes de vertes par cens spécifiques ou par types de clfents
Formez des &quipes de verte par fonction spécifique.

- Spécifiez le type et le nombre de vendeurs nécessaies par équipe ou terrtire ou division

- Spécifiez le matériel ou document de verte nécessare &t a formation requise pour chaque vendeur

- Désignez Ia personne en charge de la conception des présentations de ven'e

- Désignez Ia personne en charge du recrutement de la formation, de la motvation et des horaires
- Désignez les membres de chaque équipe qui seront en charge de la coordination de linformation entre

les dvisions.

5.27 Services a la clientéle
- Spécifiez le personnel requis

Nombre d employés

Type demployés (plein tempsemps partiel)
Heures de travail
Responsabllités
Formation
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5.27 Services a la clientéle
- Spécifiez le personnel requis

Nombre d employés

Type demployés (plein tempsemps partiel)
Heures de traval
Responsablités
Formation

- Spécifiez les poliiques de service  a dlientéle
- Désignezirecrutez un employé en charge du recrutement. de la formation et de femploi du temps de
I'équipe de vente

etiaalt
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Plan marketing de [Votre Entreprise] kgdinnovation
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5.28 Etude de marché
- Spéifiez les Informations d'étude de marché primaire qui dovent étre recueilies & partir des sources
directes

Vente directe

Cortespondance avec Ia clientéle (181éphone, courriel, fax, envol postal)

‘Sondages

Rapport des vendeurs

Autres

- Spécifiez les informations d études de marché primaire qui devront étre recueilies pour sotenir les
stratégies marketing présentes et futures

- Désignez un employé qui sera responsable de Iétablissement des procédures de collecte d'nformation

- Désignez un employé qui sera responsable de acquistionfntégration des systémes de recusil de
conservations et d analyse de linformation (par exemple les logiciels CRM)

53 Les distributeurs

- Enumérez les types de distriouteurs par terrtoire défini par la stratégie marketing
~Désicmes lempiové respmsaple de fa défintion des hesoins ot conitions da [appravisionnemert.
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53 Les distributeurs

- Enumérez les types de distriouteurs par terrtoire défini par la stratégie marketing
- Désignez lemploye responsable de la défintion des besoins et condtions de [approvisionnement.

5.3.1 Documents de communication marketing
- Désignez un employé qui sera en charge de ia panfiction, de la création, de a réviion et de la
Validation des supports marketing & fournr aux distnbuteurs

54 Besoins en ressources

- Enumérez les outils, équipements, machines ou aulres composantes nécessaires & la mise en ceuvre
U plan marketing

- Désignez un employé qui sera responsable de la détermination des éléments nécessaires et de leurs
approvisionnements

etiaalt
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55  Programmation katinnavation

kgtimovation?

- Faites un tableau (vor la page suvante) ilustrant la programmation des principales activtés et qui en
sera responsable
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EVALUATION DES PERFORMANCES ET MONITORAGE

6.1 Monitoring des campagnes de publicité

6.1 Les indicateurs de performance
- Listez Jes indicateurs de performance qui seront uilisés pour mesurer le succés des campagnes de.
publicité. Le succés peut étre évalué par rapport aux

Objectifs marketing
Obecti's spécifiques de lacampagne
Resultats passés

Moyennes de lindustrie:

etiaalt

Exemples dindicateurs o recherchs OCT 08
* Basés sur le comportement kgtinnovation
Nombre de visteurs sur le site intemet, durée de Ia viste, étendue de navigation, nombre de kgtimovation?
clics

Nombre d'appels regus
Nombre de plaintes.
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Nombre de plaintes.

Changement de comportements et de modes d'achat des clients

+ Basés surle collt

‘Cot par acquistion d un nouveau client, codt par vente:
Retour sur investissement
Etc

+ Basés surles variables de la marque
Niveau de satistaction de la clentele

Impression des dlfents par rapport & a marquelau produit
Niveau de noforiété/popularité du produit

Degré de figéité des clerts

Etc

Nombre de visteurs sur e sit inermet durée de [a viste, &endue de navigation, nombre de

‘Taux de conversion (proportion de clients ayant posés un acte spécifique)
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Qui 7 (Qui est vetre compagnie ? Quelle est sa dlentéle cible ?)
Quoi 7 (Quel est le produt ou service offert 7)

O 7 (O est stué e marché 7 Ol alez-vous déployer vos actités marketing 7)
Quand 7 (Quand allez-vous metire en ceuvre Votre pian 7 Pour quand espérez-vous les
résulats 7)

Combien 7 (Quel est e proft, le volume des vertes, le retour sur investissement attendu 7)
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* Hybrides (combinaison des éléments ci-dessus)

6.1.2 Cots de a publicité
- Déterminez les ratios-colts des publctéshventes par igne de produit (ttal des colts de publicité par
ligne de produt dvisée par les vertes en dollars générées par lgnes de produt ou vendeur ou terrtaires
x100)

- Déterminez les ratios-colts des publictésiventes par produt (totaldes cols de publcité par produit
diisé par es ventes en dollars générées par produt ou vendewr ou terfaires x 100)

- En remplissant le tableau ci-dessous, vous devez pouvoir

1. Analyser lensemble des cots de publicits par rapport aux ventes et aux profits
2. Comparer les performances de chaque produt OU terrtoire OU segment de marché OU

département 3
3. Comparer les performances par média
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Frodut A Prod  Prod  Frod  Piod
(OU territoire 1 8 c D 3
OU segment X
de marché OU
département X
Ventes nettes 750,000 30,000
Entrer les informations pour
Dépenses de publicits chaque produt OU terntoire OU
Presse écrte 2000 1500 segment de marché OU
Radio 1000 500 département en e de faire la
Télé 5000 2000 comparaison entre chaque
Affiches 4000 600 catégorie (les colonnes) et entre
Evenements 2400 1200 chaque support de publicté
Relations Publiques 2000 500
Internet 4500 500

68008

Total des dépenses

Cot de publicité en % de
vente

23%
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Cot de publicité en % de 19% 23%
vente

Profit net 37 0008 105008

Colt de publicité en % du 75% 65%
profit

Nombre de nouveaux clients

Cotde publicité par
conquéte (dépenses de
publiciés divisées par le

nombre de nouveaux clers)
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Presse écrite 45% 108
Radio 058 338
Télé 25% 1338 vz
Affiches 2 45
Evenements 128 8s
Relations Publiques 15 338
Internet 2258 338
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143

Cot moyen de conquéte.

& recherche OCT 08
pour I'année [ANNEE] kgtimovation

kgtimovation?

TABLEAU 6. Analyse des dépenses de publici

Tracking et dentification des publicités
- Les colts de conquéte par média ort été déterminés en supposant que les nouveal clients ont été
Gonquis & part égale & ravers les médias. Gependan, dars I pratique, e nomore de dlients gagnés pour
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Tracking et identification des publicités
- Les Golts de conquéte par média ont été déterminés en supposant que les nouveau clents ort été
onquis a part égale & travers les médias. Cependant, dans la pratique, le nombre de clients gagnés pour
Ghaque support est pas forcément e méme par support. Pour obtenir un melleLr rapport colt de
publicité par conquéte. utiisez un systéme de création de code unique de retragage des promotions ainsi
que des coupons ou des pages internet auxquels les dliets doivent acceder ou s lesquelsils doivent
se référer lorsqu s eflectuent un achat, Par ailleurs, les dlients peuvent étre inerrogés dans le point de
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62 Analyse des ventes

6.2 Calendrier de dépét des rapports
- Etablissez un calendrier (réquence) pour la rédaction des rapports de ventes (3 soumettre au.
responsable marketing)

Par jourfsemaine
Par moisfrimestre
Par an

Par campagne

A chaque action des concurrents (ex. campagne de publicité, de relations publiques, lancement dun
nowveau produt )

Eto

etiaalt

6.2.2 Répartition des ventes.
- Faites la répartition nécessaire des ventes dans le rapport de ventes. Les ventes peuvent éire réparties.
selon le(s)ia
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Territoires de vente.
Vendeurs.
Produt version du produt, format de I emballage, variété du produit
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6.2.2 Réparttion des ventes
- Faites [a répartion nécessaire des ventes dans le rapport de ventes. Les ventes peuvent étre réparties
seion e(s)ia

Terrtores de vente
Vendeurs

Produtt, version du produt, format de I'emballage, variété du produit
Type de clents (nowveau/ancien)

Type de clients par facteur démographique, par industrie, par taille
Méthodes de vertes - téléphone. publpostage, nfere, face-4-ace
Volume de la commande

Catégories de commission des employés.

Ete.

6.2.3 Benchmarking - Test d'évaluation
- Dites quels sont les standards les plus Importans auxauels les ventes seront comparées
Les ventes du secteur (qui vous conférent votre part de marché)
Données des experts/publcations
Objectfs/quotas de verte
Chifres de vente des périodes passées
Prévisions (aites 4 ineme ou par les analystes du secteur)
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6.24 Indicateurs de performance
- Identifez les niveaux ou quotas de performances afin de faire des comparaisons avec les ventes réelies.
par produt OU terrioire OU segment de marché OU département

Vous pourrez comparer le chifie réel des ventes aux

+ Prévisions basées sura taile de la population (orsquil nY a pas Une grande diférence entre les
habitudes d'achat des populations des différents territoires)

1. Répartissez les populations des terrtoires en pourcentage de la popuiation totale du marché

2. Multpliez les ventes totales annuelles du marché par le pourcentage de la popuiation dun
terriolre pour obten les ventes estimées pour ce terrtore

3. Divisez les ventes réelles pour un tefritoire donné par les ventes estimées pour un terrtoire

‘donné x 100 pour obtentr [indicateur de performance pour ce terrtoire:
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Population | Pourcentage | Ventes | Ventes | Indicateurs
de estimées | effectives de
Population | par Performance
territoire

450008 | 300008
750008 | 900008

B
[ Territoire | 2000 20% | 300005 300008 100
c

Territoire 3000 30% 7

A
| Territoire

5000 50%

etiaalt
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Total

10000 100% | 1500008 | 150 0008

Un résultat de 100 signifie qu un tertoire @ atteint un ohiffre de vente équivalant & fa
performance de vente attendue pour ce terriaire. Un indice au-dessus de 100 signifie
que cette performance a dépassé les prévisions de vente et un indice inférieur 4 100

signifie que la performance n'a pas aiteintles prévisions.
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/ANALYSE DE LA SITUATION
Analyse du secteur
1.1.1 Les caractéristiques du marché

- Taille du marcné (en dollars etlou en unteés de producion) et taux de croissarice (taux annuel en
poutcentage] par régon géographiaue ou tefrtrre de vertes

~Potentiel du marché et prévisions du secteur/d'experts

- Historique du marché (comment i a évolué), Ia phase de développement du marché (nouveau
marché. maturté, etc )

- Structure du marché

- Niveau de concurtence, acteurs dominans, présence de conglomérats, échecs majeurs passes,
nowvelles entrées majeures

- Tendances de [ofre et de la demande

1.1.2 Tendances et facteurs déterminants

- Tendances majeures du secteur, modes et engouements (éphéméres)
- Facteurs majeurs de changement

hangement dans [ utiisation du produtt

- Apparition d'une nouvelle catégorie d'wtiisateurs.

Basée sur les facteurs démographiques tels que Ige, le sexe, le revenu, Ia formation, la catégorie

Internet
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*  Prévisions basées sur les performances de ventes ‘normales”. Les niveaux normaux de ventes
pourraient étre déterminés selon

- Les chifires du secteur (moyennes, estimations et prévisions)
- La comparaison des ventes d'un tefritoie par rapport & un autre

Ventes effectives pour le teritoite A divisées par s ventes prévues pour le
terrtoire A x 100

Page:435urd3

- Le niveau de vente du méme terrtorre [année demiére ou la période précédente

- Un représentant commercial (1a comparaison de tous les représentans par rapport
représentant le plus performant)

- Le nombre d appels de vente nécessaire pour faire une verte

Par rapport &

Ventes effectives pour le teritoire B divisées par s ventes prévues pour le
terrtoire Bx 100
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*  Dépenses de publicié par média
Dépenses de publiité dun média dvisées par le total des ventes x 100

* Colits devente
ex
Dépenses par vendeur divisées par les ventes générées par vendeur x 100 ('ratio-
codts de verte)
Dépenses par vendeur divisées par les dépenses moyennes par vendeur x 100
Dépenses par vendeur divisées par les ventes de la compagnie x 100
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6.3 Etatdes résultats (profits et pertes)

résulats peut &t fat sur une base trimestrielle ou annuelle

Total Proqut A Produrt 8

(0U terrtoire 1
OU segment de
marché OU
département t
Ventes neftes 10,000 5000 3000
(moins)
Cot des marchandises vendues 4850 2000 1600
(égale 3)
Marge brute 5150 3000 1400
(moins)
Dépenses dexploitation
Publicté

- Déterminez les profits par produt OU terrioire OU segment de marché OU département. Cet état des.

Etat des résultats pour Ia fin du premier trimestre [DATE DE FIN DU TRIMESTRE], [ANNEE]

Produn C.

7000
650
350

Progut D

000
600
400

£

démarrer.
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Oy patiorge ﬁ % PDFCreator o eBay @, Amazon | % Options ~
9 (it e conitodeestoop nsgefrevie. | | & - 8 - [ Page ~ 3 outls
RO ECER) a
Varge brute 5150 3000 1200 30 0
(moing)
Dépenses dexpioitaion
Publié 2100 1000 a0 00 300
Vente drecte 700 300 180 120 100
Commande et facturation a0 200 120 &0 50
Stockage et dstrioution 350 150 100 50 50
Adminisiration 250 100 60 0 50
Total des dépenses 3360 7750 T80 500 550
(6gale)
Prof net 170 1250 20 sy _(150)
divisé par ventes x 100
&gele
Pourcentage desvertes quise  11.7% 2% 7% - .

transforme en Profit net

6.4 Calendrier de réalisation

dautres ou pour réviser les budgets.

- Erablissez e calendrier de réaisation pour la révision et a mesure de leffcacté des acthités marketing
- Etablissez les dates de vérification pourla révision des siratégies, pour évaluer la possibilté dajouter
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6.5 Détermination du profil de la clientéle

- Collectez e plus dnformation possible au sujet de vos dlents (mais toujours demander leurs
permissions pendart [a collecte des informations)
Listez es types dnformations & collecter

‘Suivez les achats et les communications en intégrant une technologie CRM & ravers e prosessus de
vente

Voio! les informations 4 recuelir et & analyser
Données démographiques
O les clients habitent
O les clents achétent
Ce que les clerts achétent
Fréquence dachat
Reaction aux campagnes

Echanges de communication

Plan marketing de [Votre Entreprise]

Internet
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- Enumérez les types de formulaire de feedback des clients et méthodes d'étude de marché que vous.
allez uiser

Entrevue de groupe témoin

Questionnaire

Acheteur espion

‘Sondage partéléphone

‘Sondage par internat
Formulaire de commentairefieedoack au point de vente

- dentifez des événements ou comportements hors de Ia norme & surveiller
- Formulez les procédures 4 suivre lorsque surgissent de tels événements/comportements

6.6 Evaluation de la force de vente

6.6 Variables de performance
- identifiez quelles sefort les variables dort | faudra teni compte dans I'évaluation des performances du 5
vendeur

Nombre d'appels effectués

Nombre de vistes effectuces

Nombre de présentations de vente effectuées

Taille de Ia clientéle (utiisez des indices, par exemple 1 000+ employés = indice de 100; 500-888
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6.6 Evaluation de la force de vente

6.6 Variables de performance
- identifiez quelles sefort les variables dort | faudra teni compte dans I'évaluation des performances du
vendeur

Nombre d'appels effectués

Nombre de vistes effectuces

Nombre de présentations de vente effectuées

Taile de la cllentéle (uiisez des indices, par exemple 1000+ empioyés =
‘employés = 90; 200-438 empioyés = 80; efc.)

Performance moyenine par terrtoire

Ventes moyennes par membre de [éuipe de vente

Volume moyen des commandes, etc.

indice de 100; 500-689

- Identiiez les cotts iés au personnel de vente:
Rémunération des vendeurs
Commission

Dépenses d'explottation

6.6.2 Les ratios de performance
- Identifiez les moyennes et es ratios pettinents pour mesurer les performances des vendeurs (en_
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6.6.2 Les ratios de performance.
- dentifiez les moyennes et les ratios peftinents pour mesurer les performances des vendeurs (en
utiisant les variables de performances ci-dessus). Les ventes totales de féquipe de vente, les ventes
individuelles d'un vendeur ou les chifies réalisés par ligne de produtt peuvent étre utilsés; par exemple:
Le rapport commande/nombre d'appels par vendeur (nombre de commande du vendeur + nombre
d'appels effectués par le vendeur x 100).
Le chiffre d affaires moyen par vendeur (tofal des ventes du vendeur en dolars = nombre de ventes
effectuées par le vendeur)
Nombre moyen de ventes effectuées par dlient
Nombre de ventes par ratio de limportance du client (nombre de ventes & un client + indice de
Iimportance ou la grandeur du client)

6.63 Ratios des colts
- Déterminez les moyennes e ratios pertinents pour mesurer les cos par vendeur OU les codts totaux
par terrtoire OU par ligne de produit (en wtiisant les variables de performances ci-dessus)

Exemple

Le ratio colts/chiffre d'affaires par vendeur (colt du vendeur + chifre d affaires réalisé en dolars par
Ie vendeur x 100)

Le ratio coltsiteritoire par teritoie (cotfs par terrtoire/magasin + chifie d'affares réalisé en dollars,
parterrtoire x 100)
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‘Salarre de base
Commission
Rémunération miste.

Quotas
Prime pour dépassement de quotas
Programmes inctatits

Répartition dactions
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6.6.4 Plan de rémunération
- Identifiez les méthodes utlisées pour la rémunération de la force de vente

- Définissez e plan de motivation et les méthodes que vous allez wiiser pour motiver la force de vente
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LES INFORMATIONS FINANGIERES

7.4 Capsule financiére

- Déterminez les prévisions de vente de lannée 1 4 lannée 5
- Déterminez les parts de marché désirées et quand vous aliez les atteindre.
- Définissez les hypothéses

- Enumérez les principales dépenses marketing

- Dites quel est e fetour sur investissemert. attendu pour les principaux programmes marketing

Prévisions de vente
etiaalt

Année passée | Année1 | Année2 | Année3 | Année3 | Année

Ventes.
& recherche OCT 08

Profit brut kgtimovation
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Profit net

7.2 Hvnothéses financiéres

.
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