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�
Marchés de flip.





Le marché principal FLIP est celui des cuisinistes. Pour mieux cibler la clientèle, il convient de préciser quelques éléments.





Activités des cuisinistes.





Meubles de cuisines, armoires et rangements pour la cuisine


Plans de travail


Electro-ménager


Objets de décoration


Accessoires


Tables


Chaises


Conception de la décoration





Critères de positionnement des cuisinistes sur le marché.





Niveau de gamme :


Haut


Moyen


Bas





Type de produits :


Cuisine intégrée


Cuisine en kit


Cuisine sur mesure agencée


Meubles spéciaux





Style :


Rustique : provençal, français traditionnel, campagnard


Classique : rustique modernisé, cosy, provençal


Contemporain


Technique : allemand, italien





La cible de FLIP est celle des cuisinistes haut de gamme qui s'adresse à une clientèle aisée.





Autres marchés.





D'autres marchés peuvent concerner FLIP, soit parce que FLIP a occasionnellement quelques clients sur ces marchés, soit parce que FLIP peut facilement ou assez facilement fabriquer pour ces marchés, soit encore parce qu'ils peuvent être prescripteurs ou partenaires de FLIP et ainsi jouer un rôle dans la commercialisation. Il s'agit de :





Agenceurs


Menuisiers poseurs


Décorateurs en général


Fabricants de meubles de cuisine


Maîtres d'œuvre :


Architectes


Entreprise générale du batiment


Mobilier de bureau


Agencement de bureaux





Clients finaux.





Ce sont pour l'essentiel des particuliers.





Accessoirement, et pour l'avenir, il peut s'agir d'hôtels, de promoteurs, de collectivités, etc.





Acteurs sur le marché.





FLIP


Les concurents de FLIP :


Mobalpa


Clients directs, parfois organisés en réseau


Prospects directs


Clients finaux


Prospects clients finaux


Concurrents des cuisinistes, en y incluant les produits de substitution


Prescripteurs des clients directs


Prescripteurs des clients finaux


Vecteurs de communication, médias


�Rôle des représentants.





Il est important de préciser le rôle des représentants pour être en mesure de les évaluer et de leur fixer des objectifs de progrés.





Ils sont payés à la commission, mais ils ne réalisnt pas les ventes, c'est le siège qui le fait. En revanche, leur efficacité avant et après la vente est essentielle pour la réalisation du chiffre d'affaires.





Vente et après vente.





Occasionnellement devisage et vente


Suivi des problèmes de SAV


Récupération des créances client





Communication.





Relation avec les prescripteurs


Clients finaux principalement par la relation avec la presse locale et la présence dans les salons





Relation avec les clients et prospects.





Présenter l'entreprise, ses produits, ses conditions commerciales. Il diffuse les échantillons, la documentation technique et commerciale.





Il le fait en rencontrant régulièrement ses clients ce qui permet de les fidéliser.





Il joue un rôle d'appui : conseils techniques, conseils de décoration.





Il retransmet les demandes des clients, traite ou retransmet les problèmes avec les clients.





Il vérifie également le respect des contrats passés entre flip et les clients, notamment en ce qui concerne les expositions.





Transmission d'informations sur le marché.





Besoins des clients finaux : pris, qualité, caractéristiques attendus des produits, tendances


Besoins des clients directs, notamment tout ce qui leur permet de mieux vendre les produits de FLIP


Satisfactions et insatisfactions des clients


Concurrents : identification, stratégie, politique commerciale





Prospection.





Identification des prospects


Démarchage
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