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Comprendre les forces qui structurent son marché

FORMATEUR

Identifier son avantage concurrentiel et son positionnement Stéphane LAOUSSING

Traduire cette lecture en décisions sur I'offre et le mix marketing

Construire une tactique tarifaire cohérente

Comprendre son marché
Pourquoi un prix ne peut pas étre fixé sans analyser la concurrence, les clients et les contraintes du

secteur.

Lire son avantage concurrentiel
Découverte d'un outil d'analyse de l'attractivité du marché et des rapports de force (clients, fournisseurs, barriéres a

-
»
l'entrée, réglementation).

Dégager un positionnement et une offre

w Traduire l'analyse en choix concrets : entrée/milieu de gamme, différenciation, spécialisation, proximité, expertise...
Construire sa tactique tarifaire

- Tarif simple, forfait, abonnement, remise, conditions de paiement et vérification de la cohérence globale offre /
promesse / prix, appliqguée au projet du participant.
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Ma Form¥A ction pour entreprendre !

Votre projet, votre entreprise au cceur
de nos form'Actions !
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