QUESTIONNAIRE STRATEGIE MARKETING D’INNOVATION SUR LE PRODUIT SUIVANT :

1re PARTIE : Quelle est votre innovation ?

	1) Pouvez vous classer votre produit dans une de ces catégories d’innovation , vis-à-vis du marché:

- une modification mineure (type « + de », « - de »)

- une amélioration continue
- une variation et variété (ex : changement d’arôme)

- une nouvelle architecture et combinatoire de composant

- une nouvelle combinatoire de fonctionnalité

- une introduction d’une nouvelle technologie sur un des composants

- nouveau conditionnement

- substitution, alternative technologique centrale
- changement de matière première

Votre produit peut-il, d’après vous, devenir une innovation radicale
(oui
(non

Si oui, s’agit-il  de:

( un nouveau concept

( une rupture du comportement du consommateur

( une nouvelle catégorie de produit perçu par le consommateur
	2) L’idée du produit vient-elle :

( du progrès Recherche et développement



( de l’analyse des produits concurrents

( de la demande du consommateur

3) A quel niveau se situe la nouveauté pour votre entreprise :

( changement d’organisation

( changement de savoir faire technologique

( changement de process


( changement de gamme

( changement de marché


( progrès scientifique

( Autres : …………………………………………………………………………………….




2ème PARTIE : Quels sont les enjeux, les objectifs et les risques de votre innovation ?

Quels sont les objectifs marketing de votre  lancement de produit ? Veuillez noter de 0 à 10 en fonction de l’importance que vous accordez à chaque objectif .
	
	Note/10
	
	Note/10

	Avoir une offre fortement différenciée, une large gamme, satisfaire l’ensemble des besoins du marché
	
	Votre produit peut- il devenir un produit phare de développement 
	

	Etre présent sur des niches de marché très spécifiques (territoires…)
	
	Créer de la valeur aux produits afin de vendre plus cher
	

	Profiter de tendances et de phénomènes de mode, d’opportunité de marché
	
	Modifier, faire évoluer, rajeunir votre positionnement marketing
	

	Fidéliser la clientèle sur le moyen et long terme
	
	Satisfaire un nouveau segment de marché ou cible
	

	Faire de la vente additive (faire acheter plus à vos fidèles clients)
	
	Améliorer la rentabilité de l’entreprise
	

	Etre reconnue comme entreprise innovante
	
	S’adapter à un environnement turbulent, en mutations
	

	Devenir leader du marché
	
	Détruire l’avantage d’un leader ou d’un concurrent
	

	Vous démarquer de la concurrence aux yeux du consommateur
	
	Faire évoluer ce produit vers une autre catégorie de produit
	

	Créer ou capitaliser sur une image de marque forte
	
	Autres à préciser
	

	Suivre la concurrence
	
	
	


Quels sont les enjeux de votre démarche d’innovation ? Veuillez noter de 0 à 10 en fonction de l’importance que vous accordez à chaque enjeu..
	L’enjeu correspond à :
	Note/10
	
	Note/10

	Accélérer le processus de développement de nouveaux produits 
	
	Réduire les risques associés à l’innovation
	

	Associer innovations produits, services, process ou organisationnelles
	
	Accélérer la diffusion et la pénétration de marché du produit
	

	Associer les consommateurs a la conception, le développement et l’innovation
	
	Consolider la position de l’entreprise, renforcer sa gamme et la complémentarité de son offre
	

	Concevoir et développer en restant compétitif, voire réduire les coûts
	
	Aborder les marchés étrangers et consolider une stratégie d’internalisation
	

	Réduire les freins des consommateurs et les sécuriser
	
	Se défendre contre les concurrents en se différenciant
	

	Créer de la valeur perçue aux yeux du consommateur et éventuellement vendre plus cher
	
	Suivre l’évolution technologique et faire face à l’obsolescence
	

	Réagir face aux innovations concurrentes et éventuellement limiter et améliorer celles-ci
	
	Profiter d’opportunités et défricher de nouvelles pistes de développement de l’entreprise
	

	Proposer un produit parfait, performant
	
	Réussir le lancement commercial
	

	Développer des innovations de plus en plus complexes
	
	Exploiter des synergies entre différentes innovations
	

	Exploiter des tendances, airs du temps, phénomènes de mode du marché
	
	Développer un flux d’innovations plus important
	

	Simuler la créativité de l’entreprise
	
	Développer des innovations plus fréquemment
	


Quels sont les risques que vous avez perçus ou que vous percevez dans votre démarche d’innovation, de conception et de lancement de ce nouveau produit ?

	
	Pas du tout
	
	
	
	
	Beaucoup

	Le lancement de ce nouveau produit vous parait-il risqué ?
	
	
	
	
	
	


Veuillez noter de 0 à 10 en fonction de l’importance que vous accordez à chaque risque .
	Le risque correspond à :
	Note/10
	
	Note/10

	Echouer commercialement et ne pas atteindre les objectifs fixés
	
	Ne pas être en mesure de protéger, défendre juridiquement ou stratégiquement l’innovation
	

	Perdre une réelle opportunité si l’innovation n’est pas lancée
	
	S’attaquer à un marché qui n’est pas encore mûr ou dont le potentiel est insuffisant
	

	Ne pas être présent à temps ou devoir réagir en urgence
	
	Se tromper de cible de marché ou d’application à satisfaire
	

	Ne pas maîtriser les produits supports ou leurs marchés, indispensables à la consommation de vos innovations
	
	Réduire le risque par des études de marché auprès des consommateurs
	

	Voir apparaître des freins ou des résistances de la part des consommateurs
	
	Subir une réaction, riposte des concurrents, notamment plus puissants
	

	Sous ou sur évaluation des ventes
	
	Ne pas avoir conçu un produit adapté au besoin du marché
	

	Voir apparaître rapidement des imitations sur le marché
	
	Difficulté de choix des applications porteuses
	

	Subir un allongement du délai de pénétration de marché et de diffusion du produit
	
	Risque de rupture du comportement du consommateur
	

	Faire face à une non performance ou une défectuosité technologique du produit
	
	Autre (précisez) :
	


Quelles sont les tendances marketing actuelles que vous exploitez au travers de vos produits ?(veuillez cocher la case correspondante)
	Vous mettez l’accent ou communiquez plus sur :
	Pas du tout exploité
	Exploité  sur votre

produit
	Systématiquement exploité sur différents produits

	La miniaturisation ou le gigantisme
	
	
	

	La simplicité ou la sophistication
	
	
	

	La virtualisation ou l’humanité
	
	
	

	La personnalisation, le « do it yourself »
	
	
	

	Le plus actif, plus intelligent
	
	
	

	Le snacking, la praticité, le nomadisme
	
	
	

	Le confort et la sécurité
	
	
	

	La naturalité, l’environnement, l’écologie
	
	
	

	La force, l’harmonie, la santé, le bien être
	
	
	

	Le online et l’interactif
	
	
	

	L’enracinement, le terroir, la tradition, les origines
	
	
	

	Les sensations, l’édonisme, le plaisir
	
	
	

	La surprise, le ludique, l’humour, le « too much »
	
	
	

	La tribu, la convivialité, le réseau, le parrainage, la famille
	
	
	

	La découverte, l’ailleurs, l’évasion, le métissage
	
	
	

	La quête de sens, la spiritualité, l’éthique, l’humanitaire
	
	
	

	La magie, l’émotionnel, la nostalgie
	
	
	

	L’essentiel, la pureté, la transparence
	
	
	

	Le petit luxe, le festif
	
	
	


3ème PARTIE : Quelle est votre démarche marketing au travers de votre nouveau produit ?

	A quel niveau de dévelop-pement se situe votre marché pour ce nouveau produit :

( émergent (naissant)

( à maturité

( croissance (explosion des ventes) 

( en déclin
	Veuillez répartir 100 points selon l’importance des éléments cités ci-dessous dans votre démarche de marketing pour ce nouveau produit :

Le produit lui-même

Le packaging / le conditionnement

La marque

La communication

Une offre complémentaire dérivée

La distribution

Le prix

Les services

Autres à préciser :

Total

100




Quelle est votre démarche marketing en terme de distribution pour ce nouveau produit ?(veuillez donner votre degré d’accord avec les énoncés suivants)
	L’entreprise met elle en œuvre les stratégies suivantes
	Pas du tout d’accord
	Plutôt pas d’accord
	D’avis neutre
	Plutôt d’accord
	Tout à fait d’accord

	Etre présente sur de multiples canaux de distribution
	
	
	
	
	

	Proposer une mise en situation de son offre sur le lieu de vente, avec un merchandising par univers par exemple
	
	
	
	
	

	Etre présente dans les hypers et supermarchés
	
	
	
	
	

	Vendre via les appels d’offres
	
	
	
	
	

	Organiser sa propre force de vente, y compris via des agents commerciaux ou VRP
	
	
	
	
	

	Etre présente sur des canaux de commercialisation alternatifs( stations essence, gares, aéroports…)
	
	
	
	
	

	Etre présente au travers de circuit spécialisé
	
	
	
	
	

	Etre référencée dans des circuits de distributions existants
	
	
	
	
	

	Construire son propre réseau de distribution(agences, point de vente…) éventuellement sous une marque univers
	
	
	
	
	

	S’adresser à des services de restauration et traiteurs
	
	
	
	
	

	Investir dans le marketing direct(phoning,mailing…)
	
	
	
	
	

	Se lancer dans le commerce électronique
	
	
	
	
	

	Etre présente dans des magasins diététiques
	
	
	
	
	

	Participer et/ou commercialiser ses produits ou services via des salons, foires,manifestation 
	
	
	
	
	

	Vendre en sous traitance, en OEM, à une entreprise partenaire
	
	
	
	
	

	S’adresser à des restaurations collectives
	
	
	
	
	

	Fabriqué pour les marques de distributeur
	
	
	
	
	

	S’appuyer sur une stratégie d’essai ou d’échantillonage du produit
	
	
	
	
	

	Mettre en place des actions proportionnelles, des stimulis à l’achat, des réductions de prix, des quantités à consommer en plus, ou des concours
	
	
	
	
	

	Etre présente à travers la distribution automatique
	
	
	
	
	

	Jouer la contamination géographique en focalisant ses efforts de lancement successivement dans des zones géographiques proches
	
	
	
	
	

	S’adresser à la restauration commerciale
	
	
	
	
	

	Valider ses choix par des lancements sur des marchés-tests
	
	
	
	
	

	Autres à préciser
	
	
	
	
	


4) Quels sont vos marchés cibles ? (veuillez cocher)
	Dans le marché Business To business ou institutionnel ?

Les entreprises

Les collectivités territoriales

Les professions libérales

Les comités d’entreprise

Le marché militaire

 Autres (à préciser)


	Dans le marché grand public ?

Les enfants

Les adolescents

Les femmes de 18 à 45 ans

Les hommes de 18 à 45 ans

Les femmes de 45 ans et plus

Les hommes de 45 ans et plus

Les associations et clubs

Des communautés spécifiques (ethnies, gays…)

Des cibles intermédiaires de leader d’opinion ou de prescripteurs

Autres à préciser




Quelle est votre démarche de marketing en terme de conception du produit ?
	L’entreprise met elle en œuvre les stratégies suivantes ?
	Pas du tout d’accord
	Plutôt pas d’accord
	D’avis neutre
	Plutôt d’accord
	Tout à fait d’accord

	
	
	
	
	
	

	Proposer des collections successives de produits à durée de vie courte, soit thématique, soit événementielles
	
	
	
	
	

	Exploiter la tendance d’achat plaisir et d’impulsion  en renouvelant fréquemment son offre
	
	
	
	
	

	Proposer un produit « typique »de sa catégorie… qui représente bien la catégorie de produits aux yeux du consommateur
	
	
	
	
	

	Associer le consommateur dès la conception ou le développement du produit (panels…)
	
	
	
	
	

	Autres à préciser
	
	
	
	
	


Quelle est votre démarche marketing en terme de conception du packaging pour ce nouveau produit ?
	L’entreprise met elle en œuvre les stratégies suivantes ?
	Pas du tout d’accord
	Plutôt pas d’accord
	D’avis neutre
	Plutôt d’accord
	Tout à fait d’accord

	
	
	
	
	
	

	Concevoir le packaging pour exploiter un ou plusieurs sens(la vue, le goût, le toucher, l’ouïe, l’odorat)
	
	
	
	
	

	Proposer un caractère ludique ou festif via le conditionnement
	
	
	
	
	

	Concevoir le packaging en se référant au passé ou à la tradition
	
	
	
	
	

	Proposer un packaging qui apporte une fonctionnalité supplémentaire
	
	
	
	
	

	Personnaliser l’offre au travers de l’emballage
	
	
	
	
	

	Accorder beaucoup d’importance au packaging pour faire évoluer le produit 
	
	
	
	
	

	Proposer un packaging qui apporte une fonctionnalité supplémentaire au produit
	
	
	
	
	

	Personnaliser l’offre au travers de l’emballage du produit
	
	
	
	
	

	Accorder beaucoup d’importance au packaging pour faire évoluer son offre
	
	
	
	
	

	Autres à préciser
	
	
	
	
	


Quelle est votre démarche marketing en terme de marque ?
	
	Pas du tout d’
accord
	Plutôt pas d’accord
	D’avis neutre
	Plutôt d’ accord
	Tout à fait d’ accord

	Proposer un produit sous licence d’une marque partenaire (produits dérivés)
	
	
	
	
	

	Construire une marque spécifique au produit
	
	
	
	
	

	Jouer l’extension de marque en profitant de l’image et la notoriété d’une de vos marques fortes
	
	
	
	
	

	Jouer sur l’image et la notoriété d’une marque forte partenaire
	
	
	
	
	

	Capitaliser sur une image de marque existante
	
	
	
	
	

	Communiquer fortement sur la marque pour l’associer à la catégorie de produit aux yeux du client et devenir la marque représentative de cette catégorie
	
	
	
	
	

	Structurer son offre sous une seule et même marque, même des catégories de produits très différentes
	
	
	
	
	

	Structurer une offre sous une marque forte, même si le produit change tous les ans 
	
	
	
	
	

	Multiplier les marques pour adapter son offre aux cibles, aux circuits de distribution…
	
	
	
	
	

	Associer chacune des marques de l’entreprise à une marque signature…
	
	
	
	
	

	Rajeunir son image de marque
	
	
	
	
	

	S’appuyer sur le capital marque  pour décider des nouveaux produits à lancer ou à abandonner
	
	
	
	
	

	Autres (à préciser)
	
	
	
	
	


Quelle est votre démarche marketing en terme de prix ?
	L’entreprise met elle en œuvre les stratégies suivantes
	Pas du tout d’accord
	Plutôt pas d’accord
	D’avis neutre
	Plutôt d’accord
	Tout à fait d’accord

	Pratiquer un prix plus élevés que les produits concurrents
	
	
	
	
	

	Pratiquer un prix de pénétration du marché pour conquérir une part de marché importante
	
	
	
	
	

	Pratiquer un prix d’écrémage pour générer une marge
	
	
	
	
	

	Pratiquer les offres promotionnelles de réductions des prix
	
	
	
	
	

	Subir ou initier une guerre des prix
	
	
	
	
	

	Fixer son prix à partir du calcul du coût de revient et de l’intégration d’une marge
	
	
	
	
	

	Fixer son prix en s’alignant sur la concurrence
	
	
	
	
	

	Fixer les prix en s’appuyant sur les prix dit psychologique, susceptibles de satisfaire un grand nombre de prospects, et se le donne comme contrainte de développement de son offre
	
	
	
	
	

	Pouvoir augmenter son prix
	
	
	
	
	

	Exploiter la baisse des coûts pour proposer un avantage financier au consommateur
	
	
	
	
	

	Autres à préciser
	
	
	
	
	


 Quelle est votre démarche marketing en terme de communication ?
	L’entreprise met elle en œuvre les stratégies suivantes ?
	Pas du tout d’accord
	Plutôt pas d’accord
	D’avis neutre
	Plutôt d’accord
	Tout à fait d’accord

	Choisir une stratégie de présence (multiplication des points de vente et explosion du budget de communication)
	
	
	
	
	

	Proposer une présentation du produit dans sa situation d’usage
	
	
	
	
	

	Créer ou inscrire sa communication dans un univers, une ambiance, atmosphère ou une légende mis en valeur
	
	
	
	
	

	Créer du relationnel ou de la personnalisation ou du « one to one » dans ses messages adressés à la cible (marketing direct)
	
	
	
	
	

	Associer la sortie d’un produit à un évènement
	
	
	
	
	

	Jouer l’effet boule de neige,le marketing viral, en communiquant auprès des leaders d’opinions, de prescripteurs, de communautés branchées…
	
	
	
	
	

	Se lancer dans une stratégie d’éducation de la clientèle pour réduire sa perception des freins liés au produit
	
	
	
	
	

	Communiquer sur la rareté de l’offre, en proposant une série limitée pour provoquer un phénomène de mode
	
	
	
	
	

	Jouer l’effet d’annonce en communiquant par anticipation plusieurs mois à l’avance la sortie d’un produit ou de son évolution 
	
	
	
	
	

	Faire la promotion de la catégorie de produits pour inciter a consommer plus, plus souvent, en de nouvelles occasions
	
	
	
	
	

	Communiquer à des clients indirects ou aux clients finaux, pour se faire connaître en aval
	
	
	
	
	

	Choisir une stratégie d’anticipation de la clientèle, en décalant la cible pour prospecter ou fidéliser en amont du développement de marché
	
	
	
	
	

	Autre (veuillez préciser)
	
	
	
	
	


Quelle est votre démarche marketing en terme d’offre complémentaire ou dérivée pour ce nouveau produit ?
	L’entreprise met elle en œuvre les stratégies suivantes
	Pas du tout d’accord
	Plutôt pas d’accord
	D’avis neutre
	Plutôt d’accord
	Tout à fait d’accord

	Proposer au client une solution globale, un package comprenant des produits accessoires, éventuellement non fabriqués par l’entreprise d’elle-même
	
	
	
	
	

	Proposer et multiplier les produits dérivés éventuellement à collectionner
	
	
	
	
	

	Maîtriser, exploiter, éventuellement donner des produits supports indispensables à la consommation de son produit, pour attirer le consommateur
	
	
	
	
	

	Inclure dans son offre une contribution humanitaire associée(dons…)
	
	
	
	
	

	Personnifier l’entreprise par une mascotte, peluche ou personnage publicitaire en vente
	
	
	
	
	

	Autres à préciser
	
	
	
	
	


Quelle est votre démarche en terme de service ?
	L’entreprise met-elle en œuvre les stratégies suivantes
	Pas du tout d’accord
	Plutôt pas d’accord
	D’avis neutre
	Plutôt d’accord
	Tout à fait d’accord

	Mettre en œuvre une stratégie de services financiers pour réduire la prise de risque
	
	
	
	
	

	Tertiariser son activité, et générer du CA par une activité de service
	
	
	
	
	

	Proposer des services pour sécuriser le consommateur
	
	
	
	
	

	Proposer des services pour créer de la valeur ou vendre plus cher
	
	
	
	
	

	Se différencier de la concurrence via des services
	
	
	
	
	

	Autres à préciser
	
	
	
	
	


PARTIE :le contexte concurrentiel et votre entreprise

A combien estimez-vous le nombre de vos concurrents pour ce nouveau produit :

PARTIE :la performance de  votre entreprise

Avotre avis et en comparaison avec vos concurrents ou en relation avec des entreprises que vous considérez comparable à la vôtre, comment évaluez vous la situation de votre entreprise en terme de performance ?
	
	Très inferieure
	
	
	
	Très superieure

	Niveau moyen de rentabilité depuis 3 ans
	
	
	
	
	

	Croissance moyenne des ventes depuis 3 ans
	
	
	
	
	

	Part de marché depuis 3 ans
	
	
	
	
	


De quelle façon les nouveaux produits lancés depuis 3 ans contribuent ils au chiffre d’affaire de l’entreprise ?
( Ils ont eu un impact important et favorable au chiffre d’affaire     


( Ils n’ont pas eu d’impact sur le chiffre d’affaire

( Ils ont eu des conséquences négatives sur le chiffre d’affaire (échec)

( Autre à préciser : ………………………………………………………

Pouvez vous donner de plus amples informations sur votre entreprise ?
	Nom de l’entreprise

	

	Fonction du répondant à ce questionnaire
	

	E-mail ou coordonnées postales

(pour renvoyer les résultats de l’étude)

	

	Date de création de l’entreprise
	

	Effectif de l’entreprise
	

	L’entreprise possède t elle un service marketing ?
	

	Combien de personnes sont chargées de s’occuper du marketing dans l’entreprise ?
	


Vos commentaires ? :

……………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………….
