Succes de la commmercialisation
de produits innovateurs
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Définitions des concepts




Quelques fondements...

Diagnostic de la nouveauté d’'une innovation




Liens entre certaines variables importantes
en commercialisation

Quelques regles de base a suivre




Regle n°1

Investir entre 5 et 10 $ en marketing

Présentation’/A.-A.‘Chénier- Collo

pour chaque $'@vesti enRetD

Régle n°2

Eviter de vendre de la nouveauté




o Régle n°3 )
Eviter de vendre des produits trop
performant@t trop chers

- n’a pas les moyens d’acheter Mercedes
—> et ne saurait pas quoi faire avec...

i Regle n°4 .
Toujours vendre un avantage relatif,
pas de la @:hnologle

» Vendre des bénéfices recherchés par votre client,
bénéfices réels qui devraient lui permettre de se
démarquer sur la marché par rapport a ses




. . . Reglen°5 i
Toujours publiciser votre avantage relatif

. . . Reglen®5 i
Toujours publiciser votre avantage relatif




Quelques regles de base a suivre

Régle n°6
Ne pas confondre vente et marketing




Régle n°7
Determiner la stratégie marketing avant le
developpemt du produit

relatif / offre de vos concurrents)

» Estimer la demande (il y en a toujours moins que
vous pensez!)

Reégle n°8 )
Vendre une offre, pas uniquement un produit

» Se rappeler qu’en secteur industriel, les capacités de

fournisseur seront souvent plus importantes dans la




Régle n°9
Penser plus petit que plus grand

Regle n°10
Mettre a profit vos tests Beta




En conclusion...




