
 

 

OBJECTIF DU MODULE 
À la fin de ce module, l’apprenant doit être capable de : 

• Comprendre le concept de stratégie d’implantation d’une entreprise.  

• Identifier les objectifs d’une implantation sur un marché.  

• Analyser l’environnement interne et externe d’une entreprise.  

• Identifier les segments de marché et les clients cibles.  

• Élaborer une stratégie commerciale et marketing efficace.  

• Comprendre les principes d’optimisation de gestion à travers les 7 
bases zéro.  

CONTENU DU MODULE 
STRATÉGIE D’IMPLANTATION EN ENTREPRENEURIAT 

• Ensemble des décisions et actions visant à atteindre les objectifs 

• Définition d’une vision à long terme 

• Identification des opportunités et menaces du marché.  

• Allocation optimale des ressources 

• Maximisation de la rentabilité et de la compétitivité 

LES ÉLÉMENTS FONDAMENTAUX DE LA STRATÉGIE D’IMPLANTATION 

• Objectifs de l’implantation 

➢ Amélioration de l’efficacité opérationnelle 

➢ Amélioration de la qualité des produits ou services 

➢ Satisfaction et fidélisation des clients 

➢ Croissance et expansion de l’entreprise 

➢ Réduction des coûts 

➢ Innovation et adaptation au marché 

➢ Conformité aux réglementations 
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DEPLOYER SON ENTREPRISE : METHODES ET 
STRATEGIES D'IMPLANTATION EFFICACES 



 

 

• Analyse de l’environnement 

➢ Étude de marché  

➢ Analyse de la concurrence  

➢ Identification des opportunités et des risques  

• Ciblage et segmentation 

➢ Identification des segments de marché  

➢ Analyse des besoins et comportements des consommateurs  

➢ Définition des personas clients  

➢ Types de segmentation et stratégies de ciblage  

• Élaboration d’un plan stratégique d’implantation 

➢ Analyse interne et externe de l’entreprise  

➢ Définition des objectifs stratégiques  

➢ Choix de la stratégie d’implantation  

➢ Élaboration d’un plan d’action  

➢ Allocation des ressources humaines et financières  

➢ Mise en œuvre et suivi des performances  

• Recherche et marketing 

➢ Études de marché approfondies  

➢ Analyse des besoins des consommateurs  

➢ Développement de stratégies marketing  

• Plan financier 

➢ Élaboration d’un budget prévisionnel  

➢ Estimation des revenus et dépenses  

➢ Analyse des flux de trésorerie  

➢ Identification des besoins de financement  

➢ Analyse de rentabilité et ROI  

• Stratégie commerciale 

➢ Développement d’un modèle économique  

➢ Définition de la proposition de valeur  

➢ Choix des canaux de distribution  

➢ Stratégie de prix  



 

 

• Positionnement sur le marché 

➢ Définition de l’USP (Unique Selling Proposition)  

➢ Différenciation par rapport à la concurrence  

➢ Développement de l’image de marque (branding)  

➢ Construction d’une identité forte sur le marché  

• Fidélisation des clients 

➢ Mise en place de programmes de fidélité  

➢ Amélioration de l’expérience client  

➢ Communication personnalisée  

➢ Développement d’une relation durable avec les clients  

• Communication 

➢ Élaboration d’un plan de communication  

➢ Utilisation des réseaux sociaux  

➢ Relations publiques et marketing relationnel  

➢ Storytelling et communication de marque  

• Développement de l’entreprise 

➢ Innovation produits/services  

➢ Expansion vers de nouveaux marchés  

➢ Développement des équipes  

➢ Amélioration continue des processus  

LES 7 BASES ZÉRO 

• Zéro défaut  

• Zéro délai  

• Zéro panne  

• Zéro papier  

• Zéro stock  

• Zéro accident  

• Zéro mépris 

  



 

 

CIBLE 
• Porteurs de projets, 

• Entrepreneurs débutants,  

• Chefs d’entreprise (TPE, PME, grandes entreprises)  

DURÉE DE LA FORMATION : 
3 jours de 24 heures 


