Connaissance commerciale des produits et services
IDENTIFICATION DU PRODUIT

Il est important de pouvoir aisément identifier un produit. On l’identifie grâce à la marque, la gamme, le conditionnement et l’étiquetage. Ils constituent la « carte d’identité » du produit.

La marque : Elle peut prendre plusieurs aspects (logo, chiffre…). Elle peut être associée à un logo pour une meilleure mémorisation. Elle doit résister au temps, ne pas signifier un mot absurde en langue étrangère, ne pas appartenir à une autre entreprise, ne pas être mensongère, ne pas porter atteinte aux bonnes mœurs. Ensuite il faut la déposer pour en être le propriétaire.

La gamme : Ensemble des produits d’une marque. Elle permet de répondre à différents besoins avec différents prix. 

Le conditionnement : Permet de contenir un produit, de le présenter et de le protéger. Il doit être hygiénique, économique pratique, informatif et attrayant.

L’étiquetage : Permet l’information (prix, marque, nom et adresse du distributeur, composition, DLC, poids et mode d’emploi). Toute information mensongère est punie par la loi. 
CARACTERISTIQUES COMMERCIALES ET PSYCHOLOGIQUES

Commercialisation et distribution : Les produits capillaires sont présents en grande surface, en salon de coiffure ou en parfumerie.

Place sur le marché : En fonction de l’endroit où ils seront vendus, les produits capillaires auront une image de marque différente :
- Les produits de grande surface ciblent le grand public. Le client n’a pas de conseil. Les prix sont relativement bas.

- Les produits de salon de coiffure sont supérieurs à ceux de la grande distribution. Le client bénéficie de conseils professionnels. Ce sont des produits professionnels. Les prix sont supérieurs aux produits de grande surface.

- Les produits de parfumerie ou de grand salon de coiffure ont une image très luxueuse. Ces produits sont très couteux et ciblent une clientèle aisée.

Publicité, promotion, image du produit : Lorsqu’un produit est mis sur le marché, son cycle de vie se décompose en 4 étapes :

- Le lancement : naissance, mise sur le marché, publicité pour le faire connaître, ventes faibles.

- La croissance : il commence a être connu, se positionne et acquière une clientèle, la concurrence commence a se créer, vente en augmentation.

- La maturité : produit installé, connu et reconnu, concurrence, ventes maximum.

- Le déclin : le produit a lassé le public, ventes en baisse, il est temps de le retirer du marché.

FIXATION DU PRIX DE VENTE D’UN PRODUIT OU SERVICE
Le prix est l’expression monétaire de la valeur d’un bien.

Prix de vente : Pour fixer le prix de vente d’un objet, il faut tenir compte de son prix d’achat, des différents frais et du bénéfice que l’on souhaite en tirer. Le cout d’achat est le prix d’achat – les réductions + les frais liés à l’achat. Le prix de vente HT est le cout d’achat + le bénéfice souhaité. Le prix de vente TTC est le prix de vente HT + la TVA.

Fixation du prix de vente d’une prestation de service : Tenir compte des produits utilisés, l’amortissement des appareils utilisés, des différents frais, du bénéfice que l’on souhaite et de la concurrence.

COMMERCIALISATION ET DISTRIBUTION

La commercialisation se fait de 2 manières :

- La vente en gros (assurée par des commerçants spécialisés dans les achats en grosses quantités et les revendent aux détaillants ou aux collectivités)

- La vente au détail (assurée par des commerçants qui revendent en petites quantités et sans transformation)

Il y a 3 sortes de commerces de détail : 

- Les commerces indépendants isolés ou associés (boulanger, épicier …)

- Les commerces intégrés (coopératives)

- Les magasins de libre-service (petites surfaces < 120m², supérettes 120 à 400m², supermarchés 400 à 2500m² et hypermarchés > 2500m²)

PUBLICITE ET PROMOTION
La publicité est une communication de masse qui s’adresse à un grand nombre de personne et qui utilise les médias pour véhiculer ses messages. Elle doit séduire le consommateur sans le tromper.

Le support publicitaire : Entreprise qui va diffuser le message publicitaire (TV, cinéma, radio, affiches, magazines…)

Déroulement d’une campagne publicitaire : Elle se déroule en 7 phases :

- Fixer les objectifs : buts recherchés, délais à respecter…

- Choisir la cible : quelle catégorie de consommateurs

- Fixer le budget 

- Etablir la stratégie de création : définir la cible, les caractéristiques du produit, son positionnement par rapport a la concurrence, le ton à donner à la publicité.

- Prévoir les retombées : test et enquêtes auprès des consommateurs

- Choisir les supports suivant la cible et le budget 

- Contrôler les retombées de la campagne
La promotion : Ensemble des techniques que l’entreprise va utiliser pour augmenter les ventes d’un produit. Il existe différents procédés :

- La réduction ponctuelle du prix

- Les coupons de réduction (permet de faire découvrir une nouveauté)

- Les échantillons

- Les jeux et concours…

