Fiche 1 - Comment faire une étude de marché

Vous souhaitez réaliser une étude de marché. C'est du temps et souvent de I'argent si vous passez
par une société. Avant de vous lancer, voici quelques questions qui vont vous aider a mieux cadrer
votre étude de marché.

Cette fiche a pour objectif de vous guider dans la construction de votre étude de marché.

A la fin de votre étude de marché, vous aurez identifié avec quel client idéal vous travaillerez,
quelle sera votre offre et votre positionnement prix. Vous connaitrez vos concurrents et saurez de
facon naturelle comment vous différencier.

Avant de commencer mon étude de marché, je formalise :

1. Le marché sur lequel je veux me lancer en étant le plus précis

2. Mon client idéal (soit un client avec lequel vous avez vraiment envie de travailler, soit le
client « parfait »)

3. Mon offre : prestations ou produits, services autour, prix

4. Quels sont mes objectifs pour cette étude de marché ?
Que voulez-vous vérifier / valider ?
[ connaitre mon marché

Sources possibles : votre CCl, études (recherche internet : « tendances marché bien-
étre/cosmétiques/ informatique PME», « prospective [nom marché] »,...)

O connaitre la concurrence,

Sources possibles : recherche internet (pages jaunes dans certains secteurs), interroger vos
futurs clients
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[ connaitre tous les acteurs de la chaine de distribution, si vous ne vendez pas directement : qui ils
sont, quelles sont leurs motivations a prendre votre produit (marge, se différencier de la
concurrence, CA additionnel...)

Sources possibles : entretiens avec vos futurs distributeurs. Vous pouvez les rencontrer directement
ou intégrer des réseaux d’affaires pour les cotoyer.

[J connaitre les besoins de votre client idéal pour lui proposer une offre irrésistible

Sources : interroger vos clients idéaux, vos distributeurs, les prescripteurs a travers des
interviews, des entretiens

C’est probablement I'étape la plus importante. N’hésitez pas a multiplier les rencontres.

[ valider le positionnement de votre offre : ce que vous proposez (votre produit ou prestation, les
services ou garanties autour qui feront la différence), le prix, ...

Autres raisons :

5. Mon marché :
e taille du marché, quantités vendues et évolutions du marché (en valeur et volume)
e nombre de consommateurs/clients sur votre marché et évolution
e |égislation nationale et européenne ; évolutions législatives/ risques législatifs
e évolutions, ruptures du marché (tendances, prospective, quelle est la vision des
leaders sur votre marché ?)

6. Mon client idéal
e quiest I'acheteur ? le consommateur ?
e quel est son budget d’achat ? ses habitudes ? (combien, quand, comment et ou ?)
e quel besoin le client satisfait en achetant votre offre ?
e est-ce qu’il est satisfait de I'offre actuelle ?
e quels sont ses critéres d’achat ? prix, mode de distribution, design...
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7. Mes concurrents

Quels sont les produits ou services directement ou indirectement concurrents ?

Voyez large : vos clients achétent sur internet, sur des sites a I’autre bout du monde. Pour une société
de traduction, les concurrents sont aussi des traducteurs freelance trouvés sur des plateformes
comme elance... Pour une boutique en centre-ville, la concurrence est présente avec internet. Pour un
site e-commerce, Amazon se développe beaucoup en France et a par exemple attaqué le marché des
cosmeétiques et de la santé. Mais un site au Royaume-Uni est aussi un de vos concurrents.

Mes 5 /10 concurrents (nom/ marque / effectif/ date création/ offre (caractéristiques du produit,
distribution, communication, prix, notoriété, image) / organisation interne/ positionnement et
perception par vos clients de ce que fait le concurrent

Vos distributeurs

Si vous étes concernés, qui sont les acteurs de la chaine de distribution ? (vos revendeurs...)

Vos prescripteurs

Les leaders d’opinion
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