LE PLAN DE MARKETING


AMÉLIORER VOTRE AVANTAGE CONCURRENTIEL
Un plan de marketing est une stratégie par écrit visant à vendre les produits ou les services d’une nouvelle entreprise. C’est l’expression du sérieux avec lequel la compagnie fait face de front à la concurrence, grâces à des stratégies et à des plans afin d’accroître sa part du marché et d’attirer la clientèle. Un plan de marketing efficace est étayé par des renseignements recueillis avec soin sur le marché, les consommateurs et la concurrence, en citant parfois des conseils professionnels. 

Pourquoi rédiger un plan de marketing?
Un bon plan de marketing vous aidera à améliorer vos chances de réussir contre des concurrents plus expérimentés et de nouveaux concurrents. Le plan vous permet de reconnaître toutes tendances et préférences de la part des consommateurs que les autres compagnies ont négligées et de prendre des dispositions à leur sujet, ainsi que de développer et de fidéliser votre propre clientèle. 

Le plan montre aussi aux autres que vous avez envisagé avec soin la ou les façons de fabriquer un produit qui soit innovateur, unique en son genre et commercialisable, ce qui accroît vos chances de ventes et de bénéfices stables, soit les raisons qui inciteront les investisseurs à vous soutenir financièrement. 

CONTENU DU PLAN DE MARKETING
Page du titre
· Incluez le nom de la compagnie, la période que le contenu du plan de marketing couvre et la date de rédaction. 

· Utilisez un format propre et professionnel comportant des exemples du logo et des concepts de produits et des types d’emballage de la compagnie. 

Table des matières 

· Faites la liste de toutes les matières du plan de marketing dans l’ordre d’apparition, en citant les numéros de page correspondants. 

· Faites la liste des tableaux, des graphiques et des diagrammes sur une page séparée de sorte à ce que le lecteur puisse rapidement trouver ces outils de présentation. Faites la liste des annexes qui seront incluses à la fin de votre document. 

Lettre d’accompagnement 

· Cette lettre devrait constituer un survol personnalisé du document. Faites ressortir les sections du plan qui sont particulièrement importantes pour le lecteur, en fournissant une indication de la ou des façons dont ce plan aidera votre entreprise à connaître un succès global à l’avenir. 

Historique
· Dîtes au lecteur d’où provient votre concept d’affaires, en indiquant la date où vous avez entrepris des recherches au sujet de ce concept, l’existence de mentors ou de conseillers, s’il y en a, l’ampleur de votre entreprise (les détails de ce que votre entreprise « fait ») et les possibilités d’expansion. Indiquez comment on peut attribuer le succès à venir de l’entreprise aux stratégies qui se trouvent dans le plan de marketing. 

Buts et objectifs commerciaux 
Comme introduction de cette section, incluez « l’énoncé de mission » de l’entreprise; une idée de ce que sont les buts par rapport à la clientèle, au personnel et au consommateur, puis passez aux : 

Objectifs quant aux ventes 
· Comparez vos perspectives de ventes soit avec votre rendement passé ou avec un rapport général sur le rendement du secteur industriel. En analysant la moyenne du secteur de même que la vôtre, vous montrerez au lecteur que vous pouvez regardez « au delà de votre petite affaire » et examiner la concurrence pour vous donner une idée de votre rendement ou des difficultés générales que peut éprouver le secteur dans son ensemble. 

· Cernez les problèmes qu’éprouve l’ensemble du secteur et établissez des stratégies pour y pallier. Cela montrera aussi que vous avez la prévoyance nécessaire pour vous permettre de reconnaître les problèmes à venir.
· Fixez des points de référence pour vos objectifs des ventes en utilisant des rapports trimestriels afin d’évaluer le succès de votre approche de marketing globale. Indiquez quelle part du marché vous avez l’intention d’aller chercher au cours des cinq (5) prochaines années, pour montrer que vous vous attendez à améliorer votre position par rapport à vos concurrents en faisant appel à une approche « individuelle ». 

Objectifs quant aux bénéfices 

· Incluez vos prévisions de bénéfices après impôt pour chacune des cinq prochaines années. Faites le lien entre cette hypothèse de bénéfices et les coûts du budget d’exploitation qui se trouvent dans votre plan d’affaires. 

· Indiquez comment vous réinvestirez votre marge de profit dans des domaines particuliers des activités à venir du plan de marketing, de même que vous couvrirez les frais d’exploitation et de démarrage que vous avez déjà. Ne négligez pas l’avenir du plan de marketing parce que vous devez reporter le remboursement des coûts que vous avez déjà. Un bon plan de marketing devrait faire plus que « se payer lui-même » et que payer ses activités. 

Objectifs quant aux prix 

· Mettez l’accent sur les faiblesses de vos concurrents en offrant une meilleure qualité à prix concurrentiel. Rappelez-vous vos propres attitudes envers les produits que vous consommer chaque jour. Souvenez-vous de votre réaction par rapport à des prix élevés pour des produits ou des services de médiocre ou de mauvaise qualité. 

· Justifier vos prix pour votre produit ou service tout en pensant comme un client vous procurera un avantage. Sondez un échantillon de votre clientèle potentielle et demandez-lui directement comment il se sent par rapport aux produits ou aux services de la concurrence, aux prix au sein du secteur industriel et à tous endroits où il pourrait y avoir de l’amélioration. 
Objectifs quant aux produits 

· Tout comme vous le feriez pour vos prix, mettez l’accent sur les désirs, les besoins et les perceptions de votre clientèle et du public en général. Cernez tous problèmes pour votre secteur ou produit. 

· Montrez la ou les façons dont vous attirerez davantage de clients tout en conservant ceux que vous avez déjà. Trouvez les facteurs déterminants de la préférence de la clientèle pour un produit, comme le prix, ou des considérations d’ordre social comme l’impact environnemental, la qualité du produit ou la commodité. 

· Indiquez les buts que vous avez pour la qualité du service, le niveau de service (rapidité et exactitude), la satisfaction de la clientèle et votre propre souplesse afin d’appuyer les demandes des consommateurs. 

Analyse du marché 

· Examinez le marché à savoir si votre secteur est en croissance, adulte ou en décroissance. 

· S’il est en décroissance, indiquez les problèmes existants et soyez en mesure de changer ceux que vous pouvez. Montrez que vous pouvez vous adapter aux changements que vous ne pouvez pas contrôler.
· Si votre secteur est adulte, montrez la ou les façons, en tant que nouvelle compagnie, dont vous pouvez être en mesure de mieux vous adapter aux forces externes, mieux que la concurrence plus mûre. 

· Dans un nouveau marché en croissance (le meilleur scénario) différenciez-vous des nouveaux concurrents. Montrez la ou les façons dont vous compter détenir une part importante du marché, en utilisant une nouvelle approche pour accéder au marché et en utilisant la technologie de pointe. Indiquez les vieilles méthodes de fabrication de votre produit ou de prestation de votre service ainsi que l’approche que votre entreprise cherche à surpasser. 

· Reconnaissez les problèmes et les obstacles à surmonter dans le marché où vous entrez. Utilisez votre analyse pour élaborer une stratégie qui vous placera devant votre concurrence. 

· Examinez des façons de prolonger la « vie » de votre entreprise si vous reconnaissez que ce dans quoi vous vous embarquez est menacé par les nouvelles technologies et approches commerciales. Pour faire progresser votre entreprise dans la nouvelle économie signifie vous trouver votre propre créneau (ou « niche ») ou vous en créer un. 

· Dans votre analyse du marché, l’accent est mis sur des domaines-clés comme le rendement des ventes dans l’ensemble du secteur industriel. Reconnaissez la ou les raisons (dans l’ensemble) du déclin des ventes. Examinez les moyennes nationales et provinciales, en précisant les raisons du mauvais rendement. Ces raisons peuvent être tant externes à l’exploitation d’une entreprise particulière, qu’internes dans la façon dont l’entreprise fonctionne. Des personnes appelées « analystes de l’industrie » ont élaboré une façon de déterminer les causes d’échec d’entreprises, en mettant l’accent sur l’orientation que les nouvelles entreprises peuvent suivre afin de connaître le succès. Consultez ces professionnels. 

· Vous devriez aussi étudier le niveau local, puisque les marchés locaux peuvent ou non suivre la tendance de l’ensemble du secteur pour diverses raisons. Comparez la situation locale aux moyennes nationales et provinciales, les tendances dans le domaine des ventes et le marché total estimatif que peuvent atteindre des compagnies locales. 

· Reconnaissez la position qu’ont prise les concurrents locaux dans le marché local, la clientèle qu’ils servent, le produit qu’ils fabriquent, le prix qu’ils s’attendent de demander contre leurs produits et services. 

· Enfin, faites le lien entre la position de votre propre entreprise et celles des autres, en réfléchissant sur la maturité et l’expérience de vos concurrents commerciaux. 

Analyse de l’environnement  - environnement d’affaires mondial 
Faites une analyse de l’environnement afin d’examiner le monde dans lequel vous exploiterez votre entreprise et de faire des commentaires à ce sujet. Le taux de chômage au cours des deux (2) à cinq (5) dernières années et son impact sur les ventes et sur la clientèle en général constituent un moyen efficace de démontrer l’effet des pressions « externes » sur votre entreprise. Les menaces en raison des conditions environnementales (comme le chômage, les mises à pied, la récession et les taux d’intérêt élevés) réduisent l’activité des consommateurs et devraient être examinées dans le cadre de votre plan de marketing. 

Politique et lois
· Trouvez les règlements, les permis, l’assurance, la responsabilité, le zonage municipal et les exigences fiscales que vous devez respecter afin d’exploiter votre entreprise. 

· Le climat des affaires dans votre ville, village et les environs est une influence importante sur l’exploitation quotidienne. Réfléchissez sur des sujets comme la fiscalité et le zonage. 

Données démographiques 

· Décrivez la population qui existe pour soutenir votre produit. Trouvez la taille du marché pour votre produit et les personnes qui constituent la clientèle de votre produit ou service. Fournissez des renseignements sur : 

· l’endroit où elles habitent, 
· les produits qu’elles achètent, 
· les sommes qu’elles dépensent pour des produits semblables chaque année, 

· là où elles vont acheter ces produits, etc. 
· Indiquez si votre produit vise ou non un groupe d’âge particulier, ayant des habitudes de dépenses et des demandes de biens de consommation. Indiquez si ce groupe est en voie de diminuer ou de grossir, ou encore si personne n’a encore tenté d’en profiter. 

Analyse environnementale – environnement d’affaires local 
Faites une analyse de l’environnement afin d’examiner l’environnement local et votre réseau de contacts d’affaires, vos concurrents et votre clientèle, et de faire des commentaires à ce sujet. 
Fournisseurs 

· Déterminez vos sources pour les achats directs en décrivant leur emplacement, la fréquence de vos commandes et le genre et la quantité de approvisionnements que vous commanderez. 

Environnement social et culturel 

· Expliquez tout soutien particulier de la clientèle ou d’autres groupes de consommateurs spécialisés que l’on peut reconnaître à part le public en général. Décrivez les dépenses et les besoins en produits de ces groupes et les caractéristiques de votre compagnie qui appuient les produits et les services qu’ils demandent. Indiquez si votre produit fait partie des activités quotidiennes d’un groupe particulier ou du public en général. Indiquez l’influence que cela aura sur vos ventes prévues. Nommez vos contacts au sein de la collectivité et l’atmosphère générale entourant votre entreprise. Indiquez l’influence que cela aura sur vos ventes prévues. Prévoyez la réceptivité des consommateurs par rapport à vos concepts de produit et la perception de votre entreprise au sein de la collectivité. 

· Décrivez la réaction escomptée à votre publicité et à quel point elle rehaussera vos ventes. Indiquez les tendances générales du marché que vous suivrez afin de vous tenir au courant et rester en contact avec le public. Quelles techniques spéciales emploierez-vous afin de répondre aux demandes des consommateurs. 

Concurrence 

· Indiquez votre concurrence directe en nommant ses entreprises, en décrivant ses installations et exploitations, en indiquant ses parts du marché des consommateurs, en réalisant le soutien de ses produits et en examinant les points faibles de ses approches. 

Analyse des consommateurs 

· Cernez votre marché cible, en décrivant la ou les façons dont votre compagnie compte répondre aux besoins du consommateur mieux que ne le fait la concurrence. Faites la liste des attentes des consommateurs par rapport à votre genre de produit. Puisque les demandes peuvent différer, les produits et services varieront d’un concurrent à l’autre. La qualité, le prix et le service après-vente sont quelques-uns des motifs de différence.
· Indiquez le segment du marché qui profitera de votre produit et de votre domaine d’expertise de même que de votre approche de vente de votre produit ou service. 

· Prévoyez le potentiel de ventes qui peut être réalisé en tirant partie de votre marché cible et en le conservant, et en en attirant d’autres grâce à différentes stratégies et approches. Ces différentes approches peuvent toutes êtres mises en œuvre simultanément ou par étapes afin d’obtenir une clientèle fidèle pour votre produit ou service pour commencer, pour s’étendre ensuite à l’ensemble du marché. Indiquez le potentiel de ventes pour chacun de ces groupes cibles. 

Analyse des forces, des faiblesses, des possibilités et des menaces 

Forces 

· Faites la liste des forces de votre approche d’entreprise comme la rentabilité, la qualité du service et la fidélité de la clientèle. 

· Faites la liste d’autres atouts de votre exploitation comme la souplesse, l’innovation, la réaction aux pressions externes, la créativité et la stabilité de la compagnie. 

· Faites le lien entre votre expérience (professionnalisme, durée et diversité) et les contacts que vous avez faits dans tous les domaines de l’exploitation de votre entreprise, c.-à-d. depuis les fournisseurs jusqu’à la clientèle, depuis les représentants du gouvernement jusqu’aux professionnels d’entreprises. 

Faiblesses 

· Décrivez les points faibles de l’exploitation de votre compagnie, comme les politiques et procédures gouvernementales et l’inexpérience en gestion. 

· Le financement d’immobilisations, le crédit, les emprunts et les autres dettes financières devraient être déterminés, ainsi que des stratégies pour limiter leur effet sur votre entreprise. 

· Reconnaissez l’impact limité d’un nouveau produit sur le marché. Son manque de reconnaissance peut être attribuée à l’inexpérience de la compagnie en matière de promotion. 

· Reconnaissez que le mauvais rendement entraînera des bénéfices inférieurs à ceux prévus. Cela aura pour résultat que beaucoup d’argent sera consacré à réduire les dettes plutôt qu’à améliorer les installations de l’entreprise, les exploitations et l’expansion des marchés. 

Possibilités 

· Examinez la ou les façons dont le choix du bon moment, de même que d’autres facteurs, comme l’innovation de votre compagnie, peuvent rehausser les chances de réussite de votre compagnie. 

· Utilisez des outils comme des sondages de la clientèle pour mettre l’accent sur le besoin de la qualité du produit et du service après-vente. 

· Dirigez l’attention de votre compagnie sur un segment de votre marché actuel négligé. 

Menaces 

· Faites la liste des menaces externes pour le succès de votre entreprise, comme la concurrence actuelle et nouvelle, le tenue globale de l’économie et votre dépendance d’autres entreprises comme des fournisseurs, des détaillants et des distributeurs pour votre accès au marché et pour votre soutien du marché. 

Concentration du marketing
Produit ou service 

· Précisez votre produit ou service par ce qu’il est, qui l’achètera, combien le paiera-t-il et combien vous en coûtera-t-il pour le produire, pourquoi la demande existe au sujet de votre produit et où se situe votre produit par rapport à des produits ou services semblables actuellement sur le marché. 

· Décrivez la raison d’être de votre produit ou service au sein du marché au sujet des différences entre le vôtre et ceux des concurrents. Examinez la qualité, le prix, les nouvelles idées ou approches et comment votre produit ou service plaît à une clientèle particulière – tant des clients actuels que de nouveaux clients que vous espérez attirer dans le marché. 

· Soyez précis sur la ou les façons dont votre produit ou service fait mieux que ce qui existe déjà, votre utilisation du contrôle de la qualité, l’évaluation d’un produit postérieure à l’achat (et la ou les façons dont vous obtiendrez des rétroactions) et l’ampleur du service que vous offrirez : les responsabilités et les attentes. 

Emplacement 

· Indiquez l’emplacement de votre entreprise, pourquoi vous vous y êtes établi (objectifs stratégiques, concurrentiels, économiques), vos méthodes prévues de distribution et les délais prévus. 

· Différents produits ont des durées de stockage différentes et votre estimation de la durée de conservation de votre produit en stockage est importante. 

Promotion 

· Décrivez le genre de méthodes promotionnelles que vous utiliserez pour faire connaître votre produit. Indiquez des techniques comme le bouche-à-oreille, la publicité à la radio et dans des journaux. 

· Pour la radio, mettez l’accent sur le format musical de la station et sa relation avec l’image de votre produit, la zone de diffusion, le point de mire culturel, le point de mire d’âge, etc. 

· Pour les journaux et autres médias imprimés, prenez en compte le niveau auquel vous désirez faire de la publicité (local, régional, provincial, fédéral, transnational, etc.), dans quels médias (revues spécialisées, professionnelles, récréatives, culturelles, de passe-temps, d’intérêt spécial, etc.), la fréquence et le moment de telles annonces publicitaires (saisonnières, numéros spéciaux, etc.). 

· Faites la liste des salons professionnels accessibles qui offrent à votre entreprise l’occasion d’exposer des bannières et de la documentation promotionnelles. 

· Expliquez votre utilisation de médias coûteux comme la télévision et les panneaux d’affichage. Les deux sont très coûteux, tandis que des « babillards » informatiques et Internet peuvent vous offrir un auditoire mondial. 

· La promotion par l’entremise d’associations et de programmes de soutien gouvernementaux offre de présenter des anecdotes de réussites à des fins de publicité. 

· Des promotions dans le magasin, des liquidations de soldes sur le trottoir, des visites d’usine, des échantillons gratuits, des journées portes ouvertes, des présentoirs sur le lieu de vente, la reconnaissance dans les programmes gouvernementaux, les agendas, les brochures et les calendriers sont d’autres possibilités de promotion. De plus, des trucs publicitaires comme des tirages d’échantillons gratuits et des visites de services peuvent aussi vous procurer une liste de publipostage pour examen futur. 

· Des campagnes d’alliances entre vous et des entreprises associées (détaillants, fournisseurs, etc.) vous donnent, à vous et à des entreprises complémentaires, l’occasion de rehausser votre image au sein du marché et de mousser vos ventes potentielles. 

Prix 

· Les prix de vos produits ou services devraient être l’expression de votre stratégie globale de votre compagnie. Les prix devraient être concurrentiels de même qu’ils devraient refléter la qualité, les coûts et la marge de profit. 

· Faites la liste des caractéristiques de qualité de votre produit ou service de même que la composante des coûts associés pour chaque article ou niveau de service. 

· Faites la liste des stratégies que vous planifiez d’utiliser, comme un rabais sur certains de vos articles afin d’augmenter les ventes dans d’autres domaines. 

Renseignements financiers 

· Montrez le niveau des ventes que vous prévoyez avec et sans les stratégies décrites dans le plan marketing. Montrez le niveau « naturel » des ventes tel que décrit dans le plan d’affaires et puis montrez l’augmentation prévue des ventes en fonction des techniques de marketing que vous utiliserez. 

· Montrez la part du marché que vous désirez obtenir, en fonction des estimations « optimistes », « neutres » et « pessimistes » du succès que connaîtra votre stratégie de marketing. 

· Prévoyez le « seuil de rentabilité » pour chacune des cinq (5) prochaines années, en nombre de ventes en dollars. Cela démontrera votre besoin de réaliser un certain nombre de ventes afin de couvrir vos coûts prévus pour chacune des cinq (5) prochaines années. 

· Décrivez brièvement les points faibles du financement de votre entreprise : les lacunes qui peuvent exister dans des domaines comme le « capital d’exploitation », les emprunts non remboursés et le crédit insuffisant. 

· Donnez des suggestions appropriées pour réduire l’effet de ces lacunes sur la réussite de l’exploitation de votre entreprise. 

Tableaux, graphiques, diagrammes et images 
En présentant l’information sous forme d’images, certains domaines difficiles à exprimer en mots deviennent faciles à montrer au lecteur. En voici des exemples : 

Analyse de la position
· Une figure qui montre où se situe l’image de marque de votre compagnie par rapport à votre concurrence directe. 

Exemples de publicité et d’autres documents promotionnels 

· Donnez au lecteur certains exemples du genre d’illustrations et de publicité que vous comptez utiliser afin d’attirer des clients potentiels et de représenter une image particulière de votre produit ou service. 

· De tels documents peuvent montrer l’efficacité de votre message, la reconnaissance réussie de votre produit ou service et la conception de l’emballage. 

Données démographiques, statistiques sur la clientèle et budgets 

· Incluez des données démographiques appropriées comme les populations, la répartition selon l’âge, l’accroissement de la population prévu et la taille des ménages. 

· Incluez des statistiques qui couvrent les dépenses des familles, des caractéristiques du revenu des particuliers, des chiffres sur l’emploi et des habitudes de dépense et de consommation. 

· Fournissez des feuilles de budget pour les campagnes publicitaires, les promotions des ventes et les dépenses comme les uniformes, les cartes d’affaires, la conception de logos, les bannières, les dépliants et les panneaux d’affichage. 

· Incluez les coûts d’impression et les calendriers de nouvelles commandes prévues. 

· On peut trouver des données démographiques et d’autres statistiques dans les renseignements de Statistique Canada, disponibles à la bibliothèque locale. 

Prix 

· Faites le lien entre les prix de vos produits ou services et vos coûts, votre marge de profit, votre « seuil de rentabilité » des ventes, les structures de prix de la concurrence, les profils des consommateurs et les attentes quant au produit ou au service.
Séparez les « coûts fixes » et les « coûts variables ». Les coûts fixes sont ceux qui devraient rester stables au cours des cinq (5) prochaines années, tandis que les coûts variables sont ceux qui sont en fonction des pressions externes et internes.
