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Matieres premiéres

V 4 °
Reﬂex' on sur |e Ressources nécessaires pour créer
. le produit
cycle de vie proct
Gestion de la fin de vie Production
Fin de I'utilité ou de la fonctionnalité Activités liées a la production du produit et
du produit (élimination, recyclage ?) a la logistique interne
Utilisation & Maintenance v q Corfd'ltllonnemenjt. o
Interaction du consommateur Activités et matériaux utilisés pour emballer

et protéger les produits

avec le produit \ /

Distribution
Moyens de transport entre 'usine et le consommateur
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Fiches d’eco-conception

Produit
(+ Service)

LDK Consultants Global EEIG

: Produit ou Service?
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Segments de clientele
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Segments de clientele

A ce stade, 'objectif est de bien comprendre votre

base de clients potentiels (identification et profilage
""w{&'&”“ de la clientéle) et le marché dans lequel ils évoluent
\ (évaluation du marche), sur lequel vont se fonder vos
\ choix de conception de modeles d'affaires.

IDENTIFICATION ‘%

PROFIL £
ﬂ"\CARACTERIS‘TW" Une fois cette étape terminée, des décisions concernant

s la segmentation (sélection des segments de clientele) et
gﬁm a @ le positionnement (différenciation de notre approche par

rapport a celle de la concurrence) pourront étre prises.
Toute cette valeur client sera ensuite transférée au
cceur de votre activité via la proposition de valeur.
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Segmentation de vos clients

Une fois que les clients potentiels ont été a peu pres identifiés, apprenez a les connaitre afin de

comprendre leurs besoins.

Ce processus s’effectue en deux étapes :
1. Profilage de vos clients (en utilisant des Persona par exemple)
2. Validation des informations relatives a vos segments de clientele, notamment:

» Leurs souffrances et gains

» |es fonctionnalités qu’ils aimeraient retrouver dans vos produits et services
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Persona

» Un Persona est un personnage imaginaire (3 ponEEs EmoGRAPHIUES Lfs

-Age : 27 ans
-Sexe : Femme

représentant un groupe ou segment cible dans le

. PRINCIPAUX PSYCHOGRAPHES

cadre du développement d’'un nouveau produit ou B P cfore de corsommerde siments s
\ = -Aime passer du temps avec ses amis dans la nature.

-Se montre loyale envers les marques dont les valeurs sont
similaires aux siennes.

service ou d'une activite marketing prise dans sa

-1l est difficile de manger sain lorsqu’on est occupé.
-Budget alimentaire limité.

-Requiert une source de protéines compacte et facile a
transporter.

globalite.

‘@ CANAUX PRIVILEGIES

» Le persona est généralement doté d’'un prénom et de

-Suit les comptes de photo de nature sur Instagram
-Regarde les critiques vidéos sur YouTube.
-Suit les gourous de la santé sur Twitter.

caracteristiques sociales et psychologiques.

. TYPES PRIVILEGIES DE CONTENU
A
-Messages sur les médias sociaux.
-Vidéos.
-Marketing événementiel.
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Exemple de questions a poser pour développer un persona (1/2)

Questions relatives a la vie personnelle: Questions relatives a la vie professionnelle:

» Est-il un homme ou une femme ? » Dans quel secteur travaille-t-il ?

> Quel age a-t-il ? » Quel poste occupe-t-il ?

» Quelle est sa situation de famille ? A-t-il des enfants ? » Quelles sont les compétences requises pour occuper ce
> OU habite-t-il ? poste ?

» Quelle est la taille de son entreprise (CA et nombre
d’employés) ?

» Quel est son niveau d’étude ?

» Quel est le montant de ses revenus ? _ ) o _ _ _
_ . _ » A-t-il un role décisionnaire au sein de son entreprise ?
» Votre persona est-il plutdt cigale ou fourmi ? _ _ )
. » Quel est son emploi du temps, sa journée type ?
» Quels sont ses loisirs ? o o _
_ o . » Quel est son principal objectif professionnel ?
» Quels journaux ou contenus numeriques lit-il ? o . _
. _ . _ » Quel est son principal défi professionnel ?

» Quels réseaux sociaux frequente-t-il ? - N _ _

» Quels moyens de communication utilise-t-il dans son travalil

(e-mail, télephone, Skype, rendez-vous en face a face, etc.)
» Quels outils numériques utilise-t-il ?

Source: https://www.inboundvalue.com/blog/questions-pour-creer-buyer-personas
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Exemple de questions a poser pour développer un persona (2/2)

Questions relatives a votre produit et votre relation avec votre persona.
» Selon votre persona, quelles sont les principales qualités de votre produit ?

» Quels reproches fait-il a votre produit et quelles seraient les améliorations a apporter ?

» Que pourriez-vous faire pour décider votre persona a acheter votre produit ?

> Quelles sont les raisons qui le pousseraient a acheter le produit d’'un concurrent ?

» Votre produit correspond-t-il aux attentes de votre persona ?

» Quel est le comportement d’achat de votre persona ? Effectue-t-il facilement des achats sur internet ?
» Est-il amateur de nouvelles technologies ?

» Hésite-t-il a communiquer ses données personnelles ?

» Quels sont les problemes pour lesquels votre persona cherche des solutions ?

» Que pouvez-vous faire pour aider votre persona a atteindre ses objectifs ?

Source: https://www.inboundvalue.com/blog/questions-pour-creer-buyer-personas
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Validation des informations relatives a vos segments de clientele

Av!{-vovs‘
I VALIDE CETT
SEGMENT: | il
_ _ DESCRIPTION GENERIQUE [i oo g 65
Remplissez la « carte client » pour [i
chaque persona ou segment de clientele: ﬂ
indiquez les données issues des I O
. . o
entretiens, des enquétes, des groupes de - S I O
discussion, etc. | O
| O
g o
I
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Questions?



A la semaine prochaine! ©



