SYNTHESE du Chapitre 3 : L'environnement
concurrentiel et les partenaires institutionnels.

Objectifs : Mots clés :

- Identifier la concurrence locale et les - Concurrence directe et indirecte.
techniques qui permettent d'y arriver. - Benchmarking.

- Identifier les acteurs de I'environnement - Parts de marché.
et les enjeux de relations approfondies. - Concurrence locale.

- Visudliser les contraintes légales et - Attractivité.
réglementaires.

Les caractéristiques de la concurrence locale.

A

Les critéeres de comparaison Concurrence directe et indirecte
/\
- »  Localisation géographique Concurrence Concurrence
directe indirecte.
> Accessibilité v v
UC qui se UC qui font des
. ositionnent sur offres proches
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le marché d'un mais qui
. . méme relévent de
—> Communication commerciale produit/service catégories de
produits
—> Statut juridique différents

—» Implication dans la vie locale

> Les salariés
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Les méthodes, outils et sources d'information pour connalire

la concurrence.

Veille Parts de Relevés de Benchmarking

concurrentielle marché prix
v v v v
Sesituer / ala Positionner Visualiser la Analyser les
concurrence et I'UC sur le disparité des techniques de gestion
en fonction de marché prix / a et les modes
différents d'autres UC d'organisation des
critéres entreprises

N

concurrentes afin de
s'en inspirer

J
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& Les différentes sources d’'information pour connaite I'’environnement concurrentiel

- Les clients et fournisseurs.
- La presse spécialisée.

- Les CCI.

- Les clients mysteres.
- Les partenaires institutionnels.
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Pouvoir de négaociation

Foumisseurs P

Entrants
potentiels

Barnére 3 l'entrée

l Menace de nouveaux entrants

Concurrents
du secteur

<

Rivalité entre les
firmnes existantes

Pouvoir de négociation

< Client

T Menace de produits de substitution

Produits de
substitution

Les enjeux des relations avec les partenaires institutionnels

%

Création de
trafic et
attractivité

Elles impactent :

Mise en place
d'aides et
zohes
commerciales

Création
d'emplois =
cohésion
sociale

Favoriser la
concurrence
pour avoir une
gamme de prix
étendue et une
offre variée

Eviter I'évasion
commerciale =
fidéliser le
consommateur
et provoquer
de l'invasion

Les contraintes léqales et réglementaires.

- Les méthodes de vente.
- Les conditions de travail au sein de I'UC.
- Le respect des normes d’hygiene.

- Les prix.

- Les regles d’urbanisme commercial.
- La sécurité des salariés et des clients.
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Moteurs de recherche

Maoteurs de recherche de personnes : 123 people; CV Gadget .'.
. ~ Internet (on ling)
Les réseau sociaux : Viadeo, Linkedin; Facebook 7~
|
Les blogs; le micro bloging (Twitter) |/ \

Presse Préparer | ajuster mon argumentation commerciale
Annuaires (salon exposition) | i | Objectif |  Miewux connaitre les acteurs de mon marche
= Offline , Y
Brevets _.,;’_'“'—'\ | \_Etre force de proposition pour mon entreprise
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liste des produits,
senices associés, Surles produits ou senvices offert | ' i ¥ Elaborer mon argumentation

|
ualité des prestations, prix [ ! o 1 | | f . L
q p POk 'XT},rpes de données & callecter | | s L. W Elaborer mon script d'appel téléphanique
clientéle actuglle, clisntéle visée, { T\ Acquérir des réflexes, une organisation
circuit de distribution, surles marchés /| | pourfaire évoluer mes outils

zone de couverture géographique | |

gffectif, recrutements, I.
poliique salariale, | " |
urn-over, style de management, sUr feurs ressources humaines /

age moyen du personnel

Informations a collecter pour réaliser une veille oncurrentielle. Carte heuristique réalisée avec Ibgiciel gratuit Freemind.
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