Lancement d’une entreprise / ASP 5361						446-544
Aide à l’apprentissage – Commercialisation des produits ou des services (compétence 5)
Nom du candidat :

1. Proposition de valeur								Critère 1.1
Maintenant que votre étude de marché est complétée, résumez en une (1) seule phrase ce qui constituera votre énoncé final de Proposition de valeur. Ensuite, joignez une capture d’écran de votre tableau de proposition de valeur qui a été réalisé en classe.

	Entrez votre réponse ici…





2. Tactiques promotionnelles et positionnement					Critère 2.1
2.1 Quelles tactiques (outils) comptez-vous utiliser pour vous construire une image de marque professionnelle et promouvoir vos produits ou services ?  Faites la liste de ces tactiques dans le fichier Excel présent dans Moodle. Le nom du fichier à utiliser est : Calendrier de commercialisation.xls.
Important : À la fin de la Compétence 5, vous devrez déposer dans Moodle
ce fichier Excel ainsi que le présent fichier Word.

2.2 Formulez, en 1 ou 2 phrases, votre énoncé de positionnement. À titre de rappel, la « stratégie de positionnement» d’une entreprise est généralement basée sur un des points suivants: les attributs et avantages, le prix, la qualité, l’utilisation ou la concurrence. 				Critère 1.3
	Entrez votre réponse ici…






3. Canaux et Relations clients 								Critère 1.2
Présentez ci-dessous votre stratégie complète pour les blocs « Canaux » et « Relations clients » de votre modèle d’affaires. N’oubliez pas de discuter des canaux de distribution (exemples : vente en magasin, vente en ligne, etc.), mais également des canaux de communication (exemples : réseaux sociaux, infolettre, etc.). Pensez aussi aux différentes façons d’approcher et de fidéliser vos différents segments de clientèle.
	Entrez votre réponse ici…







4. Prévision des clients et des ventes 							Critère 1.4
Présentez une ébauche de prévisions de ventes pour la 1re et la 2e année d’opération. Pour ce faire, utilisez le fichier Excel présent dans Moodle (nom du fichier à utiliser : Estimation clients et ventes.xls) pour compléter vos prévisions de ventes. 
Important : À la fin de la Compétence 5, vous devrez déposer dans Moodle ce fichier Excel
ainsi que le présent fichier Word.

5. Argumentaire de vente									Critère 3.1

Présentez votre argumentaire de vente (ou pitch d’ascenseur) de 3 minutes et moins, saisissez le texte ci-dessous et préparez-vous à le présenter en classe. 
	Saisissez ici votre argumentaire de vente.












