Comment
repondre aux
besoins de
mes clients ?

Afin de les satisfaire au mieux
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Analyse concurrentielle

i

Concurrent

Description
du produit

Segment
de
clientéle

Concurrence
(1=faible ;
10=¢élevé)

Forces

Plus
grande
force

Marketing

Concurrent

Concurrent
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Ton positionnement

(Ce que tu proposes)—
—

E E Ce que veulent tes cIients)—

——

P -l 5




Analyse interne
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Outils de vente Proposition de valeur
L

Position actuelle ‘ Satisfaction du client
111

( Ta proposition unique
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veulent tes

concurrents

| @ Tes concurrents
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A qui vends-tu ?
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A qui vends-tu ?

4 Produit ou solution ?
e Processus d'achat

3] Modeéle de distribution

Particulier ou entreprise ? 1
Nb de clients réguliers a

Tarifs par catégorie de 3
clients ?

)@
Target 7€
market ,

° \
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