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[APERCU PLAN MARKETING ET COMMERCIAL]

« PLAN MARKETING » est un outil de cadrage des actions marketing et commerciales d'une
entreprise. Ce module est utilisable sur un ordinateur PC ou Mac doté de Microsoft Excel®.

Les principaux résultats fournis par "Plan Marketing" sont relatifs aux éléments suivants :

- Objectif de part de marché (en valeur) sur 1, 2 ou 3 segments (un segment est un couple
produit/marché. Par exemple la vente de chocolats de luxe auprées des grandes entreprises).

- Marge sur codits commerciaux et codts directs pour chacun des couples produit/marché.
- Prévisions globales de CA et de marges sur colts commerciaux et sur codts directs.

- Sans oublier la cohérence des différentes actions commerciales prévues au cours de l'année.

Les principales rubriques du fichier présentent:

[Segments 1, 2 et 3]
- L'estimation de la taille et de la croissance de chaque segment de marché considéré.
- Les objectifs de CA et de part de marché sur chaque couple produit/marché : offre, segment et
territoire.
- Les moyens marketing spécifiques a chaque offre/segment ou couple produit/marché.
- Les effectifs commerciaux requis pour chaque offre/segment ainsi que les codts correspondants.

[Général]
- Les 3 principaux couples produit/marché de I'entreprise : offres/segments/territoires.
- Les 10 principaux leviers d'action marketing prévus pour promouvoir I'entreprise.
- Les effectifs commerciaux et marketing généraux et les dépenses de personnel correspondantes.

[TOTAL]
- Le total des dépenses marketing et commerciales de I'entreprise, salaires inclus.
- Les prévisions de marges sur colts commerciaux et sur co(ts directs.

[Actions]

- Les principales actions a entreprendre au plan marketing et commercial sur les deux prochaines
années.

Les parameétres et renseignements principaux que vous devez indiquer dans les feuilles Excel sont
. Les cellules en bleu ne sont pas modifiables.

Ce fichier comporte également un exemple commenté (onglets "Exemplel" et "Exemple2").

Voir un exemple ci-dessous :



[APERCU PLAN MARKETING ET COMMERCIAL] BT IR

i Cn = 9- ¥ Plan_Marketing_Me
T
- Accueil Insertion Mise en page Formules Données Révision Affichage
== $# Couper X T = -~ = R .
Arial g A || ||#=~| | =Renvoyera la ligne automatiquement
153 Copier ) :
Coller o - £ = i CiE - ar gonl |t
< - Reproduire Ia mise en forme | G I8 H £ ”2 é | | H = Fusionner et centrer | -.;_ o UUU” |
Presse-papiers F] Paolice Alignement Mombre
LcL ~( e |

"Choc2Luxe"

Exemple de chiffrage des dépenses marketing et commerciales

Dans cet exemple, l'entreprise "Choc2luxe" a deux activités principales. La premiére est |la production et de commercialisation de chocolats de
luxe pour une clientéle de particuliers sur le terrtoire francais (segment 1). La 2éme activité est la production et la vente de chocolats de luxe aux
grandes entreprises, également en France (segment 2).

Concernant le segment 1, le marché des particuliers amateurs de chocolats haut de gamme est ici estimé 4 0,5% de |la population, achetant en
moyenne pour -~ de chocolats et ce 4 fois par an. Ceci aboutit & une taille de marché de 36 000 k€ (soit 36 ME€) pour ce segment, marché
stable. sans croissance significative d'une année sur lautre.

Créée par un artisan-chocolatier talentueux, l'entreprise prévoit de réaliser en moyenne 30 ventes quotidiennes pour le prochain exercice, chiffre a
multiplier par 300 journées de vente et par un prix dachat moyen HT de =~ | tarif sensiblement plus élevé gue l'offre de référence.

Le CA HT prévu sur ce segment pour le prochain exercice est par conséquent de 315 000 € (315 k€), soit une part de marché de 0,9%.

Les colts variables liés aux matiéres premiéres et a l'emballage sont estimés a 25% du prix final HT, soit © '~ © pour un "panier moyen"” de 35 €.
Les colts variables (hors coiits liés au personnel de production) sont par conséquent de 78,8 k€ pour le prochain exercice. ce gui donne une marge
sur colts variables de 236,3 k€. représentant 75% du CA.

En ajoutant = = (60000 €) correspondant au coit salarial annuel dun ouvrier et dun apprenti chocolatier, la marge sur colts de production du
prochain exercice serait par consequent de 176,3 k€ soit 56% du CA.

Segment 1 Segment 1 Segment 1 Segment 1

Segment 1
Offre :
Marché :
Territoire :

Mombre de ventes annuelles sur ce segment
Prix moyen HT des offres en présence (Euros) 3 : 0 E : : Er mo CONs
Taille du marché (k€) 36 000 36 000 k£ sur le territoire concerné
Progression annuelle (%) 0,0%

Lic ~@ £|
Objectifs de CA, de parts de marché et de marges m
Nombre de ventes annuelles visées sur ce segment m-m

Prix mayen HT de notre offre (EUFOS] Site Internet dédié ou rubriques spécifiques

Brochures, fiches produits et autres imprimés

Co0t unitaire moyen HT de notre offre (Euros) 8,6 Outils de démos, animations et autres contenus 0
Py Mailings & E-mailings 3 5

CA visé sur De’%gme"t (k€) 3 5'0 Séminaires et &vénements spécifiques 0

Part de marché en valeur (%) 0,9% p ge, marketing 0
m : . Salons professionnels & congrés 5 7

Colts variables de produdlon (k€] ?EIB Relations publiques & relations presse 0

Marge sur colits variables (k€) 236,3 Référencement, publicité & achat despace
T = Aulres actions - communications analystes, efc. 0
Marge = coiits vammes (%) 75,0% Total des dépenses hors frais de personnel (k€) 100 15,0 k€
Autres colits de production (k€) 60,0
Total des colts de production (k€) 138,28 Les effectifs nacessaires pour réalissr les ventes sur ca segment de march ss composent dun vender  plein temps, assisté par un autre
Marge sur coits de production (k€) 176,3 vendeur, prévu & mi-temps la premiére année et a temps complet la seconde. En équivalent temps plein (ETP), les effectifs commerciaux sur ce

56,08 Segment sont donc de 1,5 personnes la premiére année et 2 personnes fannée suivants
Le coilt salarial annuel charges comprises dun vendeur dans ce secteur peut &tre estime
sont donc estimés & 60 k€ |a pramiére année et 80 k€ lannée suivante.

Il convient de rajouter a ce budget des primes et des indemnités de stage, le recours a des stagiaires étant effectivement prévu pour assister les
|::,:-_.|_“Ir Ie second exercice, le dirigeant de l'entreprise table sur une moyen vendeurs lors des périodes de fétes. Ces dépenses sont estimées 3 * | |a pramiérs année et | |a suivante.
- Au total, en matiére de frais de personnel, les coiits directs sont par 6 budgétés 3 65 ke la premiére année et 2 90 k€ la
de " ventes annuelles. La majeure partle des ventes de chocolat s’ suiane. Enrajputant les autres dépenses marketing et commerciales évequées pus haut, nous aboutissons 3 un totalce 75 KE fa premigre annde

Le pnx dachat moyen HT reste évalué a Le CA HT prévu sur ce  © de 105 kEla suiante. budget qui représent respectivement 23,8% et 25% du CA prévu sur ce segment

i correspond rt de march de 1
egmenti. " Sogments s I T e T S

Effectifs commerciaux & technico-commerciaux
Effeciifs marketing et autres support a la vente

Effectifs totaux sur ce segment (ETP) 1.5 2,0 [ETP = Equivalent Temps Plein]

Codt annuel moyen dun employé markefingivente (k€)
Cods salariaux marketing & commerciaux (k€) 500 800 Coits salariaux annuels marketmgfvenle
Autres codts directs (kE) 5 5

Marge sur coiits de production (%)

Les collts salariaux des employés commerciaux

Total des coiits commerciaux directs (k€) 65,0 90,0 ké
marketing et iales (k€) 750 1050 ke
Dépenses en % du CA prévisionnel sur ce segment (%) 238% 25,0%

En synthése pour ce premier segment de marché, la marge prévisionnelle sur codts directs est de 101,3 k€ la premiére année (315 k€ de ventes
moins 2138 k€ de coilts directs), soit 32,1% du chiffre daffaires. Cette marge s'améliore sensiblement la 22me année, pour s'établir a 150 k€ (420
KE de CA moins 270 k€ de cots directs), soit 35,7% du CA-

CA prévisionnel sur ce segment (€} 315,01 420,0 kE
Total des coits commerciaux & des coits directs (k€) 2138 270,0 k€
Marge sur coilts directs (k€) 1013 1500 KE

44 b M [Shie _Exemplel. Segmentl . Segment2  Segment3 . Générel . TOTAL ~ Actons  'J
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Dans cet exemple, l'entreprise a budgété 35 k€ de dép

tableaux ci-dessous, représentent la somme des dé|
Outre le chiffrage des différentes opérations, le tableau ci-dessous permet d'aur une vue d'
Ceci permet de mettre en cohérence les diffiérentes actions et d'éviter I'

propices au développement des ventes.

Choc2Luxe™

Exemple de planning des actions commerciales & marketing

iales ot

(hors colts

V}’et i r71

ble des p

a d|aque segment et des d

ipales actions

i = a

sur

et

au cours de l'exercice.

pour la plemere annge et 50 k€ pour lannée suwmte Ces dépenses, résumées dans les deux

non affectées & l'un des segments.

penodes et 'absence d'actions commerciales sur d'autres périodes qui seraient pourtant

Dans l'exemple ci-dessous, 'entreprise se dote progesslvement dun site Irltemet aprés une phase de maquettage. Elle prévoit également de mettre en place une base de données "clients et prospects” qui

permettra d'envoyer réguliérement des lettres

cocktail annuel et "VIP". Une

de presse est é
Enfin, & issue du lancement du nouveau site Internet, l'entreprise achétera également des mots clés relatifs a l'univers du chocolat afin de développer le trafic sur son site Web et, in fine, ses ventes en boutique.
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Site Internet dédié ou rubriques spécifiques

Brochures, fiches produits et autres imprimés

Outils de démos, animations et autres contenus.

Mailings & E-mailings

Séminaires et événements spécifiques

Prospection extemalisée, marketing opérationnel

Salons professionnels & congrés.

Relations publiques & relations prasse

Référencement, publicté & achat despacs

Autres actions : communications analystes, etc.

Total des dépenses marketing (k€)
hors frais de personnsl

ANNEE

35,0

Maquette Vb

oeuz e
newsletter

2 actions

ANNEE

awe sy
catalogus
produits
D qustation
Salonarand
public (Faris]
Démarrage
campagne FF

2 antions 1action Taction

Bulletin dinfs
[newsletter)

1action

Lancement du
nouveay site
Internet

Diéguststian &
cookbail annuel

2 actions

& générer du trafic sur le site et des achats en boutique.
Le tableau ci-dessous permet également d'avoir une vue synthétique d'autres actions : nouveau catalogue "produits”, participation & un salon grand public et & un salon p
i prévue, quelques mois aprés le lancement d'une campagne de relations presse.

mm S

Achat de mats
clés ftest)

1astion

ANNEE

Refonte base de

1astion

Salon
professionnel
[Lyon)

1astion

Séminaire "WIP"

1 action

ANNEE

Bulletin dinfe
[ewsletter]

1action

Canférence dz
presse

1astion




