
      une vraie réflexion sur le positionnement de mon produit ou mon service va conditionner une bonne partie de mes 
      décisions en matière de stratégie commerciale    

Quoi ? :  je définis mon produit ou mon service

a qui ? :  quelles sont mes cibles et quelles sont leurs
 caractéristiques ? mes clients sont-ils les bénéficiaires ? 

où, quand, comment ? :  en fonction de mes cibles où est
ce que je vends, à quelle fréquence et par quel canal de 
di�usion ou de commercialisation ?

mon + :  quels sont mes axes de di�érenciation ? 

mes attentes :  ...........................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................
......................................................................................................

il est important de réfléchir à son 
positionnement «a priori» et de le 
confronter aux besoins et usages de 
ses bénéficiaires ou futurs clients..  

on peut avoir plusieurs 
blasons si on a plusieurs 

produits ou services qui
s’adressent à des cibles

différentes


