Cours n°1 : Le produit

1. Concept de base : 
1.1. Définition :

    Il peut être définie comme étant le résultat d’une activité de production, cependant cette définition n’insiste pas sur les caractéristiques du produit, il faudra donc ajouter que du point de vue commercial, le produit est un complexe d’attributs tangibles et intangibles incluant l’emballage, la couleur, le prix, le prestige du producteur et du détaillant que l’acheteur peut accepter comme lui assurant la satisfaction de ses besoins et désirs.

· Produits tangibles : l’unité concrète, physique offerte à l’acheteur.

· Produits intangibles : c’est le service offert à l’acheteur.

1.2.  Identification du produit : il peut être identifié par ses caractéristiques physiques à savoir :

· L’utilité : a quoi sert le produit

· Le contenu symbolique : matières entrant dans sa constitution

· Le mix des produits : l’entreprise commercialise une gamme variée de produits appelée mix de produits c'est-à-dire l’ensemble de produits vendus par cette entreprise.

1.3. Les caractéristiques économiques du produit : plusieurs classifications permettent de faire une distinction entre les produits en fonction du critère de matérialité, on peut regrouper les produits en :
· Biens matériels : tangibles
· Biens immatériels : intangibles
· Biens durables : Ex : stylos, voitures,…
· Biens non durables : Ex : produits d’alimentation
     Il est nécessaire de faire la distinction entre les biens de grande consommation et les biens industriels, entre les biens de luxe et les biens de première nécessité.

On doit également faire la distinction entre la complémentarité et la substitua lité de deux produits.

La complémentarité existe lorsqu’on peut remplacer un produit par un autre notamment lorsqu’un changement intervient dans les prix. Ex : café et thé

1.4. Définition d’une politique de produit : la politique de produit débute avec l’idée du produit. Des études préliminaires s’effectuent. Des études de marché interviennent ; le prototype est testé. Si toutes ces études s’avèrent positives et concluantes, la décision de lancer le produit sur le marché est prise. Il faut alors l’aider à réussir son décollage, le maintenir sur le marché et envisager de le relancer. C’est ce en quoi consiste une politique de produit.
2. Le cycle de vie d’un produit :

2.1. Présentation des phases : la majorité des produits suivent un cycle d’évolution pratiquement identique appelé « cycle de vie d’un produit » comprenant quatre phases :
1ère phase : Le lancement : au niveau de cette phase, les ventes peu importantes se développent lentement. L’entreprise enregistre en quelque sorte une perte (dans la mesure où elle n’a pas récupéré c'est-à-dire amorti les investissements qu’elle a consenti pour lancer le produit). 

2ème phase : Le développement : au niveau de cette phase, on enregistre une certaine stabilité dans le domaine technique puisque l’entreprise dispose d’un produit au point qui peut être fabriqué en séries étant donné que le marché est connu et que le taux de croissance des ventes est souvent élevé (les ventes se développent)

3ème phase : La maturité : le produit a conquit sa place dans le marché bien qu’il faille la consolider en étendant la diffusion du produit à d’autre segments. On constate la rentabilité du produit puisque l’entreprise a récupéré les coûts d’investissement et de lancement. On constate également que le taux de croissance des ventes est réduit par rapport à la 2ème phase.

4ème  phase : Le déclin : cette phase se caractérise par une diminution des ventes qui aboutit finalement à l’abandon du produit.

Le cycle de vie du produit peut être schématisé de la manière suivante :
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Remarque :

· Le cycle de vie d’un produit dépend en partie de la nature du produit et de leur spécialisation. Ex : en ce qui concerne les biens de consommation courante les changements sont très rapides, alors que dans l’industrie lourde, ils sont plus espacés.
· Il faut préciser si la notion de cycle de vie de produit est appliquée à une catégorie de produit, à un type de produit ou à une marque. En effet les types de produits ont un cycle de vie qui est plus proche de la courbe caractéristique, par contre les marques de produits surtout celles qui réussissent le moins ont un cycle de vie inférieur à celui du type de produit. 
· Il faudra vérifier si les symptômes qui caractérisent les différentes phases peuvent être rencontrés : dans une situation de pénurie, dans un contexte non concurrentiel.
· Le concept de cycle de vie de produit sert essentiellement à la détermination de la stratégie marketing pour chacune des phases.
· Adaptation de la stratégie marketing aux différentes phases : 

· Phase1 : le lancement : le problème qui se pose au niveau de cette phase est de vérifier si le produit est bien accepté par les consommateurs et par les distributeurs. 
* la publicité : elle a pour objectif de faire connaître le produit, le budget et les campagnes publicitaires sont très importants.

* la promotion : elle a pour objectif de faire essayer le produit. C’est en ce sens que des échantillons de produits sont proposées. C’est en fait une promotion d’essais qui est adoptée au niveau de cette phase, il convient d’éviter d’utiliser une promotion du type réduction de prix ce qui éviterait de dévaloriser le produit.

* le prix : il est en général élevé au niveau de cette phase, car en tant que produit nouveau le consommateur aura à payer en quelque sorte le prix de l’innovation.

Le prix élevé s’explique également par le fait que l’entreprise essaie de récupérer des investissements dans le domaine de recherche, d’études, d’opérations de lancement, le budget publicitaire est élevé.

· Phase2 : le développement : le problème qui se pose c’est comment essayer de gagner de nouveaux distributeurs :

* l’effort publicitaire demeure important.

* on essaie d’élargir le champ de distribution : les différents points de vente sont touchés.

* le prix reste inchangé, quoique dans certains cas, on assiste à une légère baisse des prix pour pouvoir gagner de nouveaux segments.

· Phase3 : la maturité : le problème à résoudre ici, c’est comment trouver de nouveaux marchés.

* la publicité devient une publicité d’entretien, il ne s’agit plus de faire connaître le produit mais de la maintenir dans l’esprit du public. C’est en ce sens qu’on va assister à la diminution dans l’esprit du public.

* promotion : c’est au niveau de cette phase que débutent les offres promotionnelles de type réduction de prix.

*le prix : il commence à baisser.

· Phase4 : le déclin : le problème est : doit-on modifier le produit ou le retirer du marché ?

* Modification du produit : elle consiste à changer les caractéristiques physiques du produit, elle se traduit par une amélioration possible à trois niveaux :

- Au niveau de la qualité : l’objectif d’une stratégie de modification dans le but d’améliorer la qualité du produit, est d’accroître la fiabilité et la durée du produit par l’emploi de matières nouvelles ou le recours à des techniques nouvelles. 

- Au niveau des caractéristiques : il s’agit d’augmenter le nombre d’avantages réels pour le consommateur en terme de commodités, de sécurité et d’efficacité.

- Au niveau du style : l’objectif d’une stratégie d’amélioration du style est d’augmenter l’attrait esthétique du produit par rapport à son aspect fonctionnel. A ce niveau là, c’est le travail des spécialistes  du design appelés designers.

* L’abandon d’un produit devient nécessaire quand ce dernier, en consomment des ressources considérables diminue ainsi l rentabilité de l’entreprise. 
3. le positionnement du produit : le positionnement d’un produit peut être défini comme étant la manière dont il est adapté à un segment particulier de consommateurs que ce soit par des caractéristiques intrinsèques ou par une action publicitaire destinée à créer une image appropriée, il y a donc deux façons de positionner le produit c'est-à-dire de le différencier par rapport aux autres produits. La première de ces façons est la manière intrinsèque c'est-à-dire que les produits sont conçus différemment des produits concurrents de façon à s’adapter spécifiquement à un créneau particulier du marché.  

La seconde façon qui n’est pas toujours réalisable ni efficace consiste à mettre l’accent sur une composante psychologique du produit par simple action publicitaire.

4. Processus du développement d’un nouveau produit :

     Le processus de développement d’un nouveau produit peut être synthétisé par les étapes suivantes :

1ère étape : la recherche des idées de produits nouveaux : au cours de cette étape, on recense les différentes idées qui peuvent donner lieu à la création de produits nouveaux. Plusieurs techniques sont utilisées au niveau de cette étape. On  peut citer la technique du BRAIN STORMING, des  méthodes projectives, la méthode synectique et de superposition. 

2ème étape : le filtrage des idées : au niveau de cette étape, on essaie de filtrer les idées pour ne retenir que celles qui peuvent être concrétisées ; la technique la plus utilisé ici est la grille O. MCARA.

3ème étape : définition du concept produit et test du concept : a ce niveau, on essaie de passer de l’idée du produit au concept de produit c'est-à-dire qu’on va essayer de déterminer à qui sera destiné ce produit ? Quelle on sera l’utilité ? Où l’utilisera t-on ? Quand ? Comment ?

4ème étape : l’analyse économique du projet : il s’agit à ce moment de faire une étude du marché ainsi qu’une étude de rentabilité pour déterminer les prévisions des ventes et des bénéfices.

5ème étape : élaboration du produit : cette étape consiste à la mise au point technique du produit ainsi qu’à son adaptation au marché.

6ème étape : détermination du plan marketing : il s’agit à ce niveau de préciser les objectifs à atteindre et de définir :

· La politique du produit

· La politique du prix

· La politique de communication commerciale

· La politique de distribution

7ème étape : les tests : il faudra effectuer un certain nombre de tests pour vérifier le degré d’acceptabilité du produit.
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