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Problématique: 
	Quelles stratégies Suzanne et Benoît devront-ils choisir afin de combler leur défi d’étendre les activités de leur entreprise?
Analyse des faits : 
· Après 10 ans dans le service des sociétés variées, Suzanne et Benoît en avaient assez de remettre leur sort entre les mains d'employeurs
· En mars 1994, ils commencèrent leur propre entreprise d'entretien ménager à Sherbrooke
· Un capital initial de 275 000$, dont la moitié provenait d'un emprunt et l'autre moitié de leurs épargnes a été investie
· À ce moment, quatre entreprises tenaient une part du marché, mais aucune d'eux n’arrivait a l'encontre de la satisfaction de leurs clients. La fidélité de leurs clientèles n'était pas acquise.
· Les Martins allouèrent beaucoup de temps et d'argent à la formation des employés qu'ils venaient d'embaucher comme aides ménagers.
· Onze ans plus tard, Centre de nettoyage inc., détenait 75% du marché des services d'entretien de résidences à Sherbrooke.  
Évaluation des options:  
	Option 1: Prendre de l'expansion en ouvrant des filiales dans d'autres villes comme Magog, Granby, Montréal... Donc, ils adopteraient la stratégie de création de marchés. Ceci encourage l’entreprise à offrir ses produits ou services existants sur de nouveaux marchés, lorsqu’elle a les ressources financières et humaines requises pour prendre de l’expansion.
	Avantages
	Inconvénients

	- Expansion des marchés
- Plus grand revenu total 
	- Coûte cher en ressources humaines
- Doit satisfaire au besoin et atteindre la fidélité d'un nouveau marché



	Option 2: Ils pourraient se lancer dans les services de garde. Ils devront donc concentrer leur entreprise dans la région de Sherbrooke. En appliquant cette option, les Martins utiliseraient la stratégie de la diversification concentrique qui implique le lancement de nouveaux services ayant un lien avec celui qu’elle offrait déjà.    
	Avantages
	Inconvénients

	- Facile à se trouver de nouveaux clients, grâce a leur bonne réputation à Sherbrooke.
- Augmente le revenu total
	- Limite leur marché dans la région de Sherbrooke
- Ne tire pas avantage de l'option de l'exploitation de nouveaux marchés. 



Recommandation:
	 Je recommande que l'entreprise suit l'option 1, qui encourage la stratégie de la création de nouveaux marchés. Selon moi, ils n'auraient pas de difficulté à entrer un succès ainsi que de grands profits s'ils appliquent une stratégie de différenciation, donc offrir  un service de qualité supérieure à la moyenne. Avec cette stratégie, l'entreprise n’aura pas de difficultés à pénétrer de nouveaux marchés.
Mise en œuvre: 
Court terme: Ils devront commencer par choisir les endroits où ils veulent faire l'expansion. Ensuite, embaucher les ressources humaines à chacune de ces villes. Après, établir leurs objectifs généraux et leurs objectifs plus spécifiques dans les nouveaux marchés. Enfin, mettre en place des stratégies pour atteindre ces buts établis dans chacun des nouveaux marchés. 
Moyen terme: 	Formé les nouveaux employés en s'assurant qu'ils ont en tête l'importance d'un service de qualité pour que le client soit toujours satisfait. Par la suite, définir, préparer et mettre en œuvre les plans détaillés et les plans à application unique qui leur aideront à atteindre les objectifs de l’entreprise dans ces nouveaux marchés
	Long terme: S'assurer d'un contrôle stratégique. Donc, s'assurer que les objectifs établis dans les nouveaux marchés ont été réalisés, sinon, établir de nouveaux modèles pour garantir leur exécution.



