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Etude de Cas : Lancement d'un Nouveau Produit

Contexte :

Une entreprise fictive, "EcoGadget", souhaite lancer un nouveau
produit : une bouteille d'eau réutilisable fabriquée a partir de
matériaux recyclés. L'objectif est de promouvoir ce produit aupres
des jeunes adultes soucieux de I'environnement.

Etapes a Suivre :
Analyse du Marché :

1. Recherchez des données sur les tendances de consommation
liées aux produits écologiques.

2. ldentifiez le public cible pour le produit (age, intéréts,
comportements d'achat).

3. Développement de la Proposition de Valeur :

Elaborez une proposition de valeur claire qui met en avant les
avantages de la bouteille (durabilité, design, impact
environnemental).

Pensez a ce qui distingue EcoGadget de ses concurrents.
Techniques de Prospection :

1. Créez une liste de canaux de prospection (réseaux sociaux,
événements, partenariats).

2. Développez un script de vente pour approcher des clients
potentiels (en ligne et hors ligne).



Simulation de Vente :

1. En groupes, organisez des simulations de vente ou un étudiant
joue le role du vendeur et un autre celui du client potentiel.

2. Pratiquez différentes techniques de vente, comme I'écoute
active, la gestion des objections et la conclusion de la vente.

Analyse du Comportement du Consommateur :

1. Discutez en groupe des facteurs qui influencent la décision
d'achat des consommateurs (prix, qualité, image de marque).

2. Créez un guestionnaire pour recueillir des retours sur l'intérét
pour le produit et les éléments qui influencent la décision
d'achat.

Réponse a I'Etude de Cas : Lancement d'un Nouveau Produit

1. Analyse du Comportement du Consommateur :

Cibles Démographiques :
e Jeunes adultes (18-30 ans)
e Sensibilisés aux enjeux environnementaux

e Actifs sur les réseaux sociaux



Motivations d'Achat :
e Souci de I'environnement et durabilité

e Design attractif et fonctionnalités pratiques (par exemple,
isolation thermique)

e Engagement de l'entreprise envers des pratiques écologiques
Freins a I'Achat :
e Prix par rapport a des alternatives moins cheres

e Doutes sur la qualité ou I'efficacité des matériaux recyclés

2. Techniques de Vente :
Approche Consultative :

Ecouter les besoins du consommateur et proposer des solutions
adaptées (ex. : options de personnalisation).

Mise en avant des Avantages :
Souligner les bénéfices écologiques et la durabilité du produit.

Utiliser des témoignages et des études de cas sur I'impact positif.



Démonstration du Produit :

Organiser des événements ou les consommateurs peuvent tester la
bouteille et observer ses caractéristiques.

3. Prospection :

Canaux de Prospection :

e Réseaux Sociaux : Campagnes ciblées sur Instagram et TikTok,
ou se trouvent beaucoup de jeunes adultes.

e Evénements Locaux : Participation a des foires écologiques ou a
des événements universitaires.

Listes de Prospects :

e Créer des segments de marché basés sur des criteres
démographiques et comportementaux.

e Utiliser des outils CRM [Customer Relationship management]
pour suivre les interactions et les conversions.



4. Plan d’Action :

Campagne de Lancement :

e Pré-lancement : Teaser sur les réseaux sociaux pour susciter
l'intérét.

e Lancement : Evénement de lancement avec des influenceurs
écologiques pour maximiser la visibilité.

Suivi Post-Lancement :

e Collecte de feedback via des enquétes pour comprendre
I'expérience des clients.

« Analyse des données de vente pour ajuster la stratégie de
marketing.



Etude de Cas : Lancement d'une Application de Gestion de Temps -
"TimeMaster"

Contexte :

"TimeMaster" est une application mobile innovante congue pour
aider les utilisateurs a gérer leur temps plus efficacement. Avec
I'essor du télétravail et des horaires flexibles, I'application propose
des fonctionnalités telles que le suivi des taches, des rappels
intelligents, et des analyses de productivité. L'objectif est de séduire
les jeunes professionnels et les étudiants, qui cherchent des solutions
pour optimiser leur emploi du temps.

Caractéristiques du Produit :

e Interface intuitive : Design simple et ergonomique pour une
navigation fluide.

e Fonctionnalités avancées : Intégration avec des calendriers
existants, notifications personnalisées, et rapports de
productivité hebdomadaires.

e Mode collaboratif : Possibilité de partager des listes de taches
avec des collegues ou des camarades de classe.

Objectif de I'Exercice :

e Créer une campagne de lancement : Elaborer une stratégie
marketing pour le lancement de I'application.

e Analyser le marché : Identifier les concurrents et les tendances
du marché des applications de gestion du temps.

e Développer un pitch de vente : Préparer une présentation
convaincante pour attirer des investisseurs potentiels.



Questions :
Stratégie de Lancement :

1. Quelles plateformes de marketing digital (réseaux sociaux,
blogs, newsletters) utiliseriez-vous pour promouvoir
TimeMaster ?

2. Comment pourriez-vous inciter les utilisateurs a essayer
I'application lors de son lancement ?

Analyse du Marché :

1. Qui sont les principaux concurrents de TimeMaster et quelles
sont leurs forces et faiblesses ?

2. Quelles tendances émergentes en matiere de productivité ou
de gestion du temps pourraient influencer le développement de
votre application ?

Pitch de Vente :

1. Quels éléments clés devez-vous inclure dans votre présentation
pour convaincre des investisseurs de soutenir TimeMaster ?

2. Comment pourriez-vous démontrer la valeur ajoutée de

I'application par rapport aux solutions existantes sur le marché
?



Réponses aux Questions de I'Etude de Cas : "TimeMaster"
Stratégie de Lancement :

Quelles plateformes de marketing digital utiliseriez-vous pour
promouvoir TimeMaster ?

e Réseaux sociaux : Utiliser Instagram et LinkedIn pour cibler les
jeunes professionnels et étudiants. Créer des contenus
engageants, comme des vidéos explicatives et des témoignages
d'utilisateurs.

e Blogs et articles : Collaborer avec des blogueurs spécialisés en
productivité pour rédiger des articles invitant a découvrir
I'application, en mettant en avant ses fonctionnalités.

e Newsletters : Envoyer des newsletters a des listes d'abonnés
intéressés par la productivité et la gestion du temps, offrant des
essais gratuits ou des promotions spéciales.

Comment pourriez-vous inciter les utilisateurs a essayer |'application
lors de son lancement ?

e Offre de lancement : Proposer un essai gratuit de 30 jours ou
des fonctionnalités premium gratuites pour les premiers
utilisateurs.

e Concours et défis : Lancer un défi de productivité sur les
réseaux sociaux ou les participants utilisent I'application pour
optimiser leur temps et partagent leurs résultats.

e Partenariats : Collaborer avec des universités ou des entreprises
pour offrir I'application a leurs étudiants/employés comme outil
de gestion du temps.

Analyse du Marché :



Qui sont les principaux concurrents de TimeMaster et quelles sont
leurs forces et faiblesses ?

Concurrents : Des applications comme Todoist, Trello et Google
Calendar.

Forces :
e Todoist : Interface simple et fonctionnalités robustes.
e Trello : Excellente gestion visuelle des taches et collaboration
d'équipe.

e Google Calendar : Intégration facile avec d'autres services
Google.

Faiblesses :
e Todoist : Peut sembler complexe pour les nouveaux utilisateurs.
e Trello : Moins adapté pour la gestion individuelle du temps.

e Google Calendar : Manque de fonctionnalités avancées pour le
suivi de la productivité.

Quelles tendances émergentes en matiere de productivité ou de
gestion du temps pourraient influencer le développement de votre
application ?

e Technologie de I'lA : L'intégration de l'intelligence artificielle
pour offrir des recommandations personnalisées sur la gestion
du temps.

e Bien-étre au travail : Une tendance croissante vers |'équilibre
entre vie professionnelle et vie personnelle, ce qui pourrait
influencer des fonctionnalités axées sur le bien-étre.

e Télétravail : L'augmentation du télétravail nécessite des outils
adaptés pour gérer la productivité a distance.

Pitch de Vente :



Quels éléments clés devez-vous inclure dans votre présentation pour
convaincre des investisseurs de soutenir TimeMaster ?

e Probleme identifié : Expliquer comment la gestion du temps est
un défi majeur pour les jeunes professionnels et étudiants.

e Solution : Présenter TimeMaster comme une solution innovante
gui combine simplicité et fonctionnalités avancées.

e Marché potentiel : Montrer les chiffres du marché des
applications de gestion du temps et |la croissance prévue.

e Plan de monétisation : Expliquer les stratégies de revenus, y
compris les abonnements premium et les partenariats.

Comment pourriez-vous démontrer la valeur ajoutée de l'application
par rapport aux solutions existantes sur le marché ?

e Données de test : Présenter des résultats de tests utilisateurs
montrant une amélioration de la productivité grace a
TimeMaster.

e Démonstration : Inclure une démonstration en direct des
fonctionnalités clés de I'application lors du pitch.

« Témoignages d'utilisateurs : Partager des retours positifs
d'utilisateurs béta qui ont bénéficié de I'application.



Produits a choisir pour les exercices de simulation
Emballages Ecologiques

e Nom du produit : EcoPack

e Nom de I'entreprise : GreenWrap Solutions
Fruits et Légumes Locaux

e Nom du produit : FreshHarvest

e Nom de I'entreprise : LocalBounty
Accessoires de Transport

e Nom du produit : SafeRide Cover

e Nom de I'entreprise : TravelGuard Accessories
Matériel de Bureau Durable

e Nom du produit : EcoStationery

e Nom de I'entreprise : GreenOffice Supplies
Dispositifs de Suivi GPS

e Nom du produit : TrackMaster

e Nom de I'entreprise : FleetVision Technologies
Boissons Artisanales

e Nom du produit : PureSip

e Nom de I'entreprise : ArtisanBrew Co.
Produits de Nettoyage Ecologiques

e Nom du produit : CleanGreen

e Nom de I'entreprise : EcoPure Solutions

Organisateurs de Transport



e Nom du produit : LoadMaster Organizer

e Nom de I'entreprise : SmartCargo Systems
Vétements de Travail Durables

e Nom du produit : EcoWear

e Nom de I'entreprise : Sustain Apparel
Solutions de Gestion des Stocks

e Nom du produit : StockSavvy

e Nom de I'entreprise : Inventory Genius

Services
Consultation en Logistique

e Nom du service : LogiConsult

e Nom de I'entreprise : OptiSupply Solutions
Gestion des Stocks

e Nom du service : StockMaster Pro

e Nom de I'entreprise : Inventory Management Experts
Formation en Logistique

e Nom du service : LogiTraining

e Nom de I'entreprise : LearnLogistics Academy
Services de Livraison Urgente

e Nom du service : QuickDeliver

e Nom de I'entreprise : FastTrack Couriers
Solutions de Transport Multimodal

e Nom du service : MultiTransport



e Nom de I'entreprise : TransLogistics Group

Analyse de la Chaine d'Approvisionnement

e Nom du service : SupplyChain Insight

e Nom de I'entreprise : ChainAnalytics Consulting
Gestion des Retours

e Nom du service : EasyReturn Solutions

e Nom de I'entreprise : ReturnSmart Services
Services de Transport Ecologique

e Nom du service : GreenTransport Solutions

e Nom de I'entreprise : Ecologistics Services

Etapes et techniques récapitulatives pour Commercialiser des
Produits et Services



Analyse du Marché

Etude de marché : Identifiez votre public cible, la concurrence et les
tendances de l'industrie.

Segmentation : Définissez des segments de marché pour mieux cibler
vos efforts.

Développement de I'Offre de Services

Définition des services : Clarifiez ce que vous offrez, y compris les
caractéristiques et avantages.

Positionnement : Déterminez comment vous souhaitez que votre
service soit percu par rapport a la concurrence.

Création d'une Proposition de Valeur

Enoncé de valeur : Rédigez une proposition de valeur claire qui
résume pourquoi les clients devraient choisir vos services.

Elaboration d'une Stratégie de Communication

Choix des canaux : Sélectionnez les canaux appropriés (réseaux
sociaux, site web, emails, événements) pour atteindre votre
audience.

Contenu : Créez du contenu engageant (articles, vidéos, études de
cas) qui met en avant vos services.

Mise en Place d’un Systeme de Vente

Formation de I'’équipe : Formez votre équipe de vente sur les services
et les techniques de vente.

Processus de vente : Etablissez un processus de vente clair, de la
génération de leads a la conclusion.

Collecte et Analyse des Retours Clients

Feedback : Recueillez des avis clients pour améliorer vos services.



Taux de satisfaction : Mesurez la satisfaction client pour ajuster vos
offres.

Techniques pour Commercialiser des produits et Services
Marketing de Contenu

Publiez des articles de blog, des études de cas et des témoignages
clients pour établir votre expertise.

Réseautage

Participez a des événements de I'industrie et établissez des
connexions avec d’autres professionnels.

Publicité Ciblée
Utilisez des publicités en ligne ciblées sur les réseaux sociaux et
Google Ads pour atteindre votre audience.

Partenariats Stratégiques

Collaborez avec d'autres entreprises ou influenceurs pour élargir
votre portée.

Webinaires et Ateliers

Organisez des sessions éducatives pour démontrer votre expertise et
attirer des prospects.

Astuces pour Réussir

e Soyez Transparent : Communiquez clairement sur vos tarifs et
les résultats que les clients peuvent attendre.



e Offrez un Essai Gratuit : Proposez un essai ou une consultation
gratuite pour attirer de nouveaux clients.

e Utilisez les Réseaux Sociaux : Engagez votre public sur les
réseaux sociaux en partageant des contenus utiles et en
interagissant avec eux.

e Suivez vos Résultats : Utilisez des outils d'analyse pour suivre
I'efficacité de vos efforts de marketing et ajuster votre stratégie
en conséquence.

e Mettez en Avant les Témoignages : Utilisez des témoignages et
des études de cas pour démontrer la satisfaction des clients et
les résultats obtenus.

Sujet de Débat : Négociation et Influence : Manipulation ou
Persuasion ?

Contexte



Dans le monde des affaires, les techniques de négociation peuvent
parfois froler la ligne entre persuasion éthique et manipulation. Ce
débat invitera les étudiants a explorer les nuances de l'influence dans
les négociations commerciales.

Un débat est une discussion structurée ou des participants
échangent des arguments sur un sujet donné.

Déroulement d'un débat
Introduction du sujet :

Un modérateur ou un animateur présente le sujet du débat et
explique son importance. |l peut également donner des informations
contextuelles.

Présentation des équipes :

Les participants sont souvent divisés en deux équipes : I'équipe
"pour" (qui soutient une position) et I'équipe "contre" (qui s'oppose a
cette position).

Argumentation :

Chaque équipe présente ses arguments de maniere structurée. Cela
peut se faire en plusieurs tours :

Tour d'ouverture : Chaque équipe présente ses arguments principaux



Réplique : Chaque équipe répond aux arguments de l'autre

Questions et réponses :

Les participants peuvent poser des questions a I'équipe adverse pour
clarifier ou contester leurs arguments. Cela peut étre organisé sous
forme de questions directes ou de tours de questions.

Conclusion :

Chaque équipe résume ses arguments et fait une déclaration finale
pour renforcer sa position.

Lois qui structurent le débat
Régles de temps :

Des limites de temps sont souvent imposées pour chaque phase du
débat (présentations, répliques, questions) afin de garantir que
chaque participant ait une chance équitable de s'exprimer.



Respect mutuel :

Les participants doivent respecter les opinions des autres, méme s'ils
sont en désaccord. Les interruptions non pertinentes ou les attaques
personnelles sont généralement interdites.

Pertinence :

Les arguments présentés doivent étre en lien avec le sujet du débat.
Les participants doivent éviter les arguments hors sujet ou les
digressions.

Soutien par des preuves :

Les affirmations doivent étre étayées par des preuves, des
statistiques ou des exemples concrets. Cela renforce la crédibilité des
arguments.

Neutralité du modérateur :

Le modérateur doit rester impartial et veiller a ce que les regles
soient respectées, en intervenant si nécessaire pour maintenir
I'ordre.



