Livrables stratégie commerciale
Positionnement

En premier positionner un produit / service en fonction des besoins directs / indirects (explicites / implicites) qu’il remplit. Il s’agit de répondre à une question en apparence simple : à quoi sert ce produit ou ce service que je compte introduire sur la marché. Nous nous servirons d’un produit « grille pain écologique » pour vous montrer l’évolution d’une démarche de positionnement d’un produit / service sur son marché
Besoin direct / explicite :
· Les besoins directement servis par votre offre de produit / service (griller du pain ou économiser de l’énergie pour un grille pain écologique par exemple)
Besoin indirect / implicite
· Les besoins indirectement servis par offre de produit / service (être un éco citoyen, retrouver l’ambiance des petits déjeuner de son enfance  pour ce même grille pain écologique par exemple)
En second répondre à une question importante : Comment les gens servent ces besoins aujourd’hui ? Vous êtes persuadés que vous avez l’arme fatale pour décrocher la lune sur un marché mais le marché vous attend-il vraiment ? 
Les usages pour servir les besoins
· Aussi bien pour les besoins explicites ou implicites il faut faire l’état de l’art à un moment donné T et se demander comment font les gens pour répondre aux besoins explicites pour manger du pain grillé ou consommer moins d’électricité  :
	Comment grille-t-on du pain aujourd’hui
	Comment consomme-t-on moins d’énergie

	Acheter du pain grillé
	Installer des énergies naturelles

	Utiliser un grille pain classique
	Faire attention à la consommation de ses appareils électro ménager

	Griller le pain au four, etc
	Changer ses habitudes de consommation

	
	


· Pour les besoins implicites comment aujourd’hui peut-on retrouver l’ambiance des petits déjeuners de son enfance :
· En allant chez ses parents

· Acheter des grilles pain et des confitures « maison » ainsi que des beurres tradition, etc
Ce simple petit exercice est déjà riche en enseignement puisque on s’aperçoit que notre grille pain a 2 grands axes d’implantation : les amateurs de petits déjeuners « tradition » et les éco citoyens…
Etude de marché
Il s’agit de recenser tous les acteurs de votre marché, les fabricants, distributeurs, prescripteurs, importateurs, utilisateurs. D’étudier leur avantage concurrentiel, leur positionnement, les points faibles et forts des circuit de vente . Vous déterminerez ensuite votre propre +/- concurrentiels et les circuits de vente adaptés à vos offres
Les acteurs du marché
Cela devient plus simple puisqu’il s’agit de lister tous les acteurs du marché en fonction de leur rôle :
· Fabricants

· Xx

· Lieux de vente

· Magasins

· Grandes distribution

· Internet

· Prescripteurs

· Agence pour l’énergie

· Agence pour la santé

· Média

· Utilisateurs

· CSP+

· Famille de X enfants

· Gites

· Etc

· Population urbaine, péri urbaine, provinciale

· etc.
Les circuits de vente / distribution
· GMS
· Magasins spécialisés

· Sites marchands

· VPC

· VDI

· Etc
· Les plus et moins concurrentiels de vos concurrents
Il faut lister tous les concurrents et déterminer leur plus et moins sous la forme d’un tableau
	Concurrent
	Plus
	Moins

	XXXX
	Moins cher
	Qualité faible

	YYYY
	Bon réseau de distribution
	Prix élevé

	ZZZZ
	etc
	etc

	WWW
	etc
	etc


Les points fort et faibles des circuits de vente /distribution 
	Circuit de vente
	Plus
	Moins

	Vente directe
	Plus de marge brute
	Cout de la création d’un réseau de vente directe

	GMS
	Cout de développement commercial réduit
	Moins de marge

	VPC
	etc
	etc

	Internet
	etc
	etc


Vos avantages concurrentiels 
	Produit / services
	Plus s concurrentiels
	Moins concurrentiels

	Grilles pain écologique
	Plus de marge brute
	Cout de la création d’un réseau de vente directe

	Grille pain 
	Cout de développement commercial réduit
	Moins de marge

	VPC
	etc
	etc

	Internet
	etc
	etc


Vos circuits de distribution / vente
En fonction de vos concurrents et de leur arguments vous aller choisir une stratégie de vente distribution qui correspond à vos arguments différenciateurs mais aussi à vos contraintes. Par exemple, si vous n’avez pas de grands moyens financiers vous pouvez privilégier un circuit de vente directe dans un premier temps pour asseoir la notoriété de votre produit service et ensuite vous lancer dans une stratégie de distribution via des magasins spécialisées et la vente sur internet
Offre de service
Tout ce travail en amont, assez ingrat, vous permet de construire une offre de service et de passer du statut « concept » d’entreprise à un modèle opérationnel.
On passe de : Un grille pain écologique 

A :

Notre grille pain écologique permet un retour à la tradition des petits déjeuner, prendre le temps de savourer en famille les premiers instants du jour tout en s’inscrivant dans la modernité car il consomme  5 fois moins d’énergie que le grille pain traditionnel.

Nous visons une clientèle urbaine et péri urbaine, des familles plutôt jeunes et plutôt aisé (CSP + ou CSP ++)

Notre cible s’habille plutôt chez XXX, mange chez YYY et achète les confitures ZZZ, les accessoires de cuisine chez WWW ou UUU…

Vu notre positionnement prix et nos marges de fabrication nous avons opté pour une stratégie de développement dans un circuit de distribution exclusif et haut de gamme. En parallèle nous nouerons des partenariat avec les confitures XXX pour démultiplier notre notoriété et générer des ventes sur notre site internet. Une démarche de certification Ademe sera entreprise dès le départ pour nous assurer du label XXX. Nous essayerons de nouer un partenariat du type « co-branding » avec un vaisselier souhaitant profiter de nos valeurs écologiques.
Ce livrable n’est pas un tableau à remplir mais une invitation à vous pencher sur la connaissance de votre nouveau patron : le marché. Mieux vous le connaitrez et plus il vous sera facile de positionner votre produit / service. Pour le prochain atelier vous devez arriver avec une offre de service la plus concrète possible ; avec le plus d’éléments possible sur votre marché, pour qu’on vous aide à construire l’argumentation rédactionnelle et visuelle qui vous permettra de séduire un jury d’incubateur sur l’aspect marketing / commercial 
