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MISSION MARKETING
Vous êtes le Dir CO chez Kalypso.
Le Directeur Commercial est responsable du marketing et de la commercialisation de la production
Votre mission est essentielle pour la réussite de l’entreprise :
- La réussite commerciale : proposer des produits qui correspondent aux attentes des clients et qui permettent de faire face à la concurrence
- La réussite financière : les ventes réalisées doivent permettre de couvrir les charges.

1/ ANALYSER LE MARCHÉ
Analyser la situation générale du marché :
 Consulter « Partenaires » Etude de marché : études structurelles et conjoncturelles
Prévisions des ventes 
	
	JANVIER
	FEVRIER
	MARS

	Bateau A
	
	
	

	Bateau B
	
	
	

	Bateau C
	
	
	



Autres informations observées :


Déterminer les attentes et mesurer la satisfaction des clients : 



Analyser la concurrence : Consulter  « veille concurrentielle »
	
	Concurrent 1
	Concurrent 2
	

	Prix des bateaux
	
	
	

	Ventes 
	
	
	

	CA
	
	
	

	Parts de marché
	
	
	

	Délais de paiement
	
	
	

	Force de vente
	
	
	

	Budget publicité
	
	
	



2/ DIAGNOSTIQUER LA SITUATION
VOTRE FORCE DE VENTE
	REPRESENTANTS
	NOMBRE
	

	
	INDICE SALARIAL
	

	
	TAUX DE COMMISSION 
	%



VOTRE PUBLICITE
	PUBLICITE  MARQUE
	Budget
	

	
	
	

	AXES COMMUNICATION
	Primaire
	

	
	
	

	
	Secondaire
	

	
	
	



VOTRE MIX PRODUIT
	
	Prix de vente
	Publicité
	Délai paiement

	BATEAU A
	
	
	

	BATEAU B
	
	
	

	BATEAU C
	
	
	




3/DÉTERMINER UNE OFFRE : 
A définir à l’aide de l’ensemble des informations récoltées dans l’analyse de marché
Consulter et échanger avec vos collègues :  le(s)  Dir PROD, Dif,  PDG
Quel(s) type(s) de bateau(x) produire ?  A quel prix proposer les bateaux ? Quel délai de paiement accorder aux clients ?

Mois de JANVIER
	
	Objectifs des ventes
	Prix de vente
	Délai paiement

	BATEAU A
	
	
	

	BATEAU B
	
	
	

	BATEAU C
	
	
	



4 / FAIRE CONNAITRE LES PRODUITS 
Il s’agit de déterminer quel sera l’axe de communication sur lequel vous souhaitez placer votre message publicitaire concernant votre marque et vos produits. Cet axe doit être cohérent avec le positionnement que vous souhaitez donner à votre entreprise et à vos produits par rapport aux concurrents.
Consulter le DIF pour déterminer le budget disponible.
[bookmark: _GoBack]Consulter et échanger avec vos collègues :  le(s)   Dif,  PDG

5 / VENDRE LES PRODUITS : 
Consulter : Partenaires News Newsletter  pour connaitre les règles applicables aux salaires
Les produits sont écoulés grâce à la force de vente, c’est-à-dire une équipe de représentants qui a pour mission de prospecter des clients et de leur présenter les produits. Vous devez gérer l’effectif de ces représentants et le montant de leur salaire.
Leur rémunération comprend une partie fixe (déterminée par le salaire brut mensuel selon l’indice salarial décidé), une partie variable (constituée d’un intéressement sur les ventes selon le taux de commission sur le chiffre d’affaires.) 

6 / PRENDRE LES DECISIONS :
- vous gérez votre personnel de vente (nombre et salaire)
	
	JANVIER

	REPRESENTANTS
	Embauche / licenciements
	

	
	
	

	
	Indice salarial
	

	
	
	

	
	
	

	
	Taux commission
	

	
	
	

	
	
	



- vous définissez votre publicité de marque

	PUBLICITE  MARQUE
	Budget
	

	
	
	

	AXES COMMUNICATION
	Primaire
	

	
	
	

	
	Secondaire
	

	
	
	



- Dans Marketing spécifique :
	- vous déterminez pour chaque produit : le prix, la publicité et le délai de paiement
	
	Prix de vente
	Publicité
	Délai paiement

	BATEAU A
	
	
	

	BATEAU B
	
	
	

	BATEAU C
	
	
	




Il faudra ensuite  renouveler la prise d’informations et de décisions pour février et mars.
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