[image: Description: 7052-TelferLheader]




Nom :    Yannick TOURE    ,       7896333




ADM2720M – Marketing
Cas Marketing : La Grande Récré
Hivers 2016





Professeur(e)  : Vessela Zaykova






Vendredi 18 Mars 2016
1) Réaliser un diagnostic interne de l’entreprise.

Réaliser un diagnostic interne de l’entreprise consiste à établir la Matrice FFOM en vue d’analyser les forces, les faiblesses, les menaces et les opportunités d’affaires de celle-ci.

	Environnements
	Forces
	Faiblesses

	





Interne
	
- La Grande Récré est une multinationale et possède des points de ventes dans plusieurs pays.
- Elle propose sa propre marque à la clientèle et d’autres grandes marques.
- Elle possède une ressource financière considérable.
- Elle entretient une base solide avec ses clients fidèle.
- Elle s’ajuste aux besoins de la clientèle et des tendances de sa cible.
	
- La Grande Récré ne possède pas un système de commande en ligne pour satisfaire sa clientèle sur ce point.
- Faible part de marché hormis celui de la France
- Nombre de magasins faible dans les autres pays par rapport à la France.
- Mauvaise communication pendant certaines périodes.

	
	Opportunités
	Menaces

	






Externe
	
- La Grande Récré peut intégrer encore de nouveaux marchés en Afrique, en Asie et même en Europe car le marché du jouet est en pleine expansion.

- Créer un système de commande en ligne pour bénéficier de beaucoup plus de bénéfices et éviter aux clients des déplacements quelques fois couteux. 

- Elle peut aussi racheter une entreprise concurrentielle pour bénéficier d’un rendement financier encore plus important.
	
- Une forte concurrence

- Nouveaux concurrents sur le marché du jouet du fait de son expansion depuis 2004.

- Les avantages considérables que procure la GSA aux clients ont tendance à minimiser ceux des entreprises étant une GSS comme la Grande Récré.



2) Déterminez les avantages concurrentiels de l’enseigne face à ses concurrents.

- La Grande Récré propose à ses clients des produits de qualité haut de gamme. Elle met à leur disposition une très grande variété de produit ( plus de 10 000 références ). Elle contrôle parfaitement les produits envoyés par les fournisseurs et vérifient si ceux-ci respectent les normes de sécurité et de santé.

- Elle propose dans certains magasins des animations, des récré-activités qui permettent aux enfants de découvrir de nouveaux jeux, de jouer et de partager de bons moments entre eux.

- La force de vente est très bien formée de telle sorte qu’ils puissent conseiller les parents et les enfants sur les produits qui leur sont utiles. Ces << spécialistes du jouet >> sont présents dans tous les magasins pour répondre aux besoins des clients.

- La Grande Récré dispose d’un site internet complet dans lequel figure énormément d’informations incluant de catalogue de l’enseigne. Il est souvent aussi animé de jeux pour une distraction, une certaine ambiance. Elle offre également une application pour téléphone intelligent smartphone dans lequel figurent des histoires et des contes de fées à raconter aux enfants, ce qui n’est pas le cas pour la concurrence.

3) Réfléchissez à des actions promotionnelles qui permettront à l’entreprise d’augmenter sa part du marché et de maintenir sa place parmi les leaders.


- Afin d’inciter au 1er achat, la Grande Récré peut organiser une opération de test gratuits des meilleurs jeux pour d’abord attirer la clientèle et ensuite inciter les enfants à connaitre les jeux offerts afin qu’ils s’y intéressent. Elle peut aussi offrir des prix à rabais par rapport à la concurrence et des produits à des prix moins chers dans l’optique de gagner en notoriété et attirer beaucoup plus de clients. Ces actions ont pour but la simplicité, la visibilité et l’effet d’anticipation de l’achat pour les clients.
- Afin d’inciter au réachat, la Grande Récré peut mettre en place des bons de réductions à valoir sur plusieurs jouets ou encore des offres de remboursements pour plus d’un jouets acheté par ordre croissant ( cela dépend principalement du nombre et de la qualité des jouets) sur le prix total des jouets que les consommateurs veulent acheter pour leurs enfants. Elles peuvent constituer une banque de données, l’attractivité, le cout faible et animent l’achat et le réachat. 
- Afin de fidéliser les clients actuels, la Grande Récré peut mettre en place des ventes par lots, des ventes par girafe ou encore par plus pack. Elle peut aussi mettre en place une prime collection, des offres de remboursements cumulatives, des cartes de fidélité, des offres sur cartes, des cartes de rabais … Ces actions ont pour avantages d’offrir une efficacité immédiate sur les ventes, un flux rationnel clients/marque, une reconnaissance et une bonne perception pour les clients habitués.

4) Définissez une offre online suffisamment attractive et cohérente avec la stratégie commerciale actuelle de La Grande Récré. 

- Une offre online vise principalement les parents des enfants puisque les produits proposés par La Grande Récré sont destinés aux enfants et que ceux-ci ne peuvent eux-mêmes effectuer cela.

- Le site web permet d’augmenter la visibilité et l’audience. Que vous soyez en train de dormir, faire du vélo, vous promener, vos clients potentiels peuvent vous trouver, savoir où vos magasins se trouvent, découvrir vos offres et produits et commencer à communiquer avec vous. Il offre une très grande quantité d’informations et même des animations. Il faut intégrer à ce site une discussion pour les utilisateurs. Vous pouvez au savoir grâce aux commentaires laissés par d’autres parents sur le site, les produits et les jouets qui correspondent parfaitement à ce que vous recherchez pour votre enfant.

- Dans ce sens il faut aussi intégrer à ce site un système permettant de commander et de faire les achats directement en ligne. Cela a beaucoup d’avantages comme par exemple faire gagner du temps aux parents en leur faisant éviter de se rendre en magasin ou encore d’avoir une vision rapide et les descriptions précises de tous les produits en vente 


5) Réfléchissez à un ensemble d’éléments et critères pour faire de ce site en ligne une référence pour la profession.

Le rôle actuel d’internet dans la stratégie commerciale de La Grande Récré n’est pas la vente en ligne. Il est principalement destiné à faire valoir ses produits, à montrer au public les jouets vendus par l’entreprise, à décrire de fond en comble toutes les caractéristiques de ceux-ci et à présenter aux clients différentes animations relatives à la vente des produits.
Cependant, nous avons pensé à un ensemble d’éléments et de critères spécifiques pour faire de ce site en ligne une référence pour la profession. Tout d’abord, comme nous l’avons mentionné plus haut le premier critère serait l’établissement d’un système de commande et d’achat en ligne. C’est le premier critère pour le site d’une entreprise commerciale. Qui dit achat en ligne dit logistique. Il faudrait aussi implanter un système pour que l’utilisateur puisse suivre l’état de la commande jusqu’à la livraison.
Le site doit aussi bénéficier d’un moteur de recherche dans lequel est répertorié tous les jouets et ventes et leurs caractéristiques. Cela facilitera la recherche de l’utilisateur.
Il doit être aussi simple, facile à utiliser mais surtout efficace.
Il faut faudrait donc pour l’entreprise La Grande Récré  mettre en place un site clair, fiable organisé dans lequel figurent un système de commande et d’achat de jouets, un système logistique permettant de gérer le transfert des achats et permettant de suivre la livraison.
6) Développez une stratégie de communication afin de promouvoir cette offre en ligne

Les objectifs d’une stratégie de communication sont de faire connaître ( objectif cognitif ), faire aimer ( objectif affectif ) et de faire ( objectif comportemental ). La cible c’est les parents des enfants. Le message clé à partager c’est l’utilisation du site internet.
Pour promouvoir cette on peut communiquer l’information dans tous les magasins que possèdent l’entreprise par l’intermédiaire des clients. Ceux-ci auront la tâche de parler du site à tous les clients qui y entreront. On peut aussi promouvoir cette offre en posant des affiches publicitaires ou des brochures à des coins de rues ou en les distribuant dans de grands espaces où il y’a du monde ou des centres commerciaux où il y’a afflux de personnes : ce sont des stratégies de communication traditionnelles.
En ce qui concerne les stratégies de communication en ligne, une autre méthode serait de communiquer via internet, sur des réseaux sociaux, dans des forums de discussions, des publicités sur des sites connus… Cette méthode entrainera une plus grande visibilité de l’information que l’on veut faire passer. 
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