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C'EST L'HISTOIRE D'UN PRODUIT QUI
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LA PETITE 
HISTOIRE DU JOUR

C'EST L'HISTOIRE D'UN
PRODUIT QUI N'AVAIT
PLUS DE SUCCÈS

Une société  de  boissons  A  f i t  son succès
sur  un produit  courant  de  grande
qual i té .  L ’évo lut ion des  goûts  et  des
modes  de  v ie  amena peu à  peu le  publ ic
à  se  tourner  vers  une catégor ie
supér ieure  développée par  un concurrent
dont  c ’éta i t  la  spécia l i té .  La  première
société ,  A ,  lança  à  son tour ,  sous  une
nouvel le  marque B ,  un  produit  supér ieur ,
auss i  performant  et  auss i  savoureux
que ce lu i  de  C .  I l  ne  se  développa pas
comme on pouvai t  l ’ espérer .
Des  études  furent  menées  auprès  du
publ ic  sur  le  produit .  Les  tests  de  goût
en aveugle  (b l ind  tests )  montrèrent  que le
produit  B  éta i t  tota lement  à
éga l i té  avec  la  marque C.  Mais  en  termes
de réputat ion et  d ’ image,  C  éta i t
cons idéré  comme supér ieur  à  B  sur
presque tous  les  points .  Et  ce la  ne
changeai t

S O U R C E :  D E  L A  S T R A T É G I E  M A R K E T I N G
 À  L A  C R É A T I O N  P U B L I C I T A I R E

pas  quel le  que so i t  la  façon dont  on
segmenta i t  les  résul tats  :  catégor ies
d ’âge ,  catégor ie  soc ioprofess ionnel les ,
zone d ’habi tat ion ,  etc .  Fa i t
d i f f ic i le  à  comprendre ,  car  le  produit  C
éta i t  indéniablement  savoureux et
bon.  Ces  études  restèrent  sans  conclus ion,
jusqu ’au  jour  où l ’on  eut  l ’ idée
de segmenter  les  résul tats  se lon un autre
cr i tère  :  l a  connaissance de
l ’or ig ine  de  B .  I l  y  ava i t  parmi  les
consommateurs  tro is  groupes  :  ceux  qui
sava ient  que B  éta i t  un  produit  de  chez  A ,
ceux qui  croyaient  que B  ava i t
été  lancé  par  une autre  société  que A ,  ceux
qui  croyaient  que B  ava i t  été
lancé par  une nouvel le  soc iété .
Se lon ce  cr i tère ,  l ’ image de  B  var ia i t
rée l lement .  C ’est  lorsque les  gens
sava ient  que B  venai t  de  A  que l ’ image
éta i t  la  moins  bonne.  E l le  devenai t
un peu mei l leure  lorsque les  gens
croyaient  que c ’éta i t  une nouvel le
marque.  E l le  devenai t  encore  mei l leure
lorsque les  gens  attr ibuaient  B  à  un
producteur  concurrent .
En d ’autres  termes ,  c ’est  la  réputat ion de
A,  spécia l i s te  du produit  courant ,
qui  handicapai t  l ’ image de  B ,  produit  haut
de gamme.
Cela  eut  de  lourdes  conséquences  en
communicat ion .  La  société  f in i t  par  se
débapt iser ,  abandonner  le  nom A de  la
gamme f in issante  pour  prendre  le
nom B,  ce lu i  qui  correspondait  au  segment
de marché en p le in  essor .
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S O U R C E :  E  R E G U L A T I O N
 

Que devez vous fournir ?

 1. Demande d'achat de la norme (2

originaux)

Entité en charge:
Agence des Normes et de la

Qualité (ANOR) - Direction des

normes et de la réglementation 

Que devez vous fournir ?

 1. Demande d'achat de la norme

 2. Facture proforma (original)

Qu'allez vous obtenir ?
 Demande d'achat de la norme  

1 2

 

Dépôt de la demande

d'achat d'une norme

 

Obtention du bulletin

d'émission d'achat de

la norme

https://yaounde.eregulations.org/Contacts/33?l=fr
https://yaounde.eregulations.org/Contacts/33?l=fr
https://yaounde.eregulations.org/procedure/142/95/step/574?l=fr
https://yaounde.eregulations.org/procedure/142/95/step/575?l=fr


ETAPES POUR OBTENIR
LA NORME D'UN

PRODUIT

 

S O U R C E :  E  R E G U L A T I O N
 

Que devez vous fournir ?

 1. Quittance de paiement (copie

simple)

Qu'allez vous obtenir ?
 Norme du produit 

Que devez vous fournir ?

 1.Demande d'achat de la norme

(2 originaux)

Qu'allez vous obtenir ?
 

 Quittance de paiement 

 Demande d'achat de la norme 

 

3 4

 

Paiement des frais

d'obtention de la

norme

 

 

Retrait de la norme

https://yaounde.eregulations.org/procedure/142/95/step/574?l=fr
https://yaounde.eregulations.org/procedure/142/95/step/575?l=fr
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peut-être convient-il

d’envisager en premier

lieu la concurrence entre

entreprises comme une

guerre froide économique

qui demande beaucoup de

tactique. La première de

ses tactiques, c’est

l’intelligence économique,

le renseignement.
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Afin d'élaborer un plan
d'action il est nécessaire de
procéder par étapes afin
d'exécuter et mettre en œuvre
les décisions prises par la
stratégie d'entreprise .

-Définir les objectifs du plan 
-Lister les différentes actions 
-Déterminer les personnes
impliquées 

-Détailler la mise en oeuvre
des actions 

-Fixer la période de réalisation
 
-Ajouter des critères de
réussite 

La gestion de la relation client
consiste à recueillir , traiter et
analyser les informations
relatives aux clients et établir
avec eux une communication
personnalisée afin de les
fidéliser. Les entreprises qui
veulent s'imposer ont tout
intérêt à miser sur la relation
client .
La gestion commerciale est
une technique de pilotage
englobant la prévision ,la
création et le suivi des ventes
effectuées. Elle regroupe des
actions spécifiques telles que
la prévision des ventes, la
détermination des prix de
vente, la gérance et le suivi des
stocks .

 
ÉTAPES POUR MIEUX EXECUTER UNE

STRATÉGIE D'ENTREPRISE

 

COMMENT DÉFINIR LA
STRATÉGIE ET LE PLAN
D'ACTION COMMERCIALE
ANNUEL D'UN PRODUIT?

DIFFÉRENCE ENTRE GESTION
COMMERCIALE ET GESTION
COMMERCIALE DE SERVICE
CLIENT



Savoir pour Mieux Agir

Présentez vos projets au monde 
grâce au magazine Valeurs Ajoutées le mag des

entreprises
infos@valeursajouteeslemag.net

Afrique:  +237 695 057 925
Europe:  +33 626 08 78 50

 

 

 



Comment faire face à la concurrence
commerciale ? 

 
« Qui connaît l’autre et se connaît lui-

même, peut livrer cent batailles sans jamais
être en péril. Qui ne connaît pas l’autre
mais se connaît lui-même, pour chaque
victoire, connaîtra une défaite. Qui ne
connaît ni l’autre ni lui-même, perdra
inéluctablement toutes les batailles. »

 (Sun Tzu, L’art de la guerre)
 
 

Il est très important
d' avoir une
connaissance pointue
de vos forces, de vos
faiblesses, de votre
stratégie à court,
moyen et long terme,
et de l’état du
marché. Vous devez
avoir si possible
exactement le même
niveau de
connaissance de vos
concurrents.

 Vous devez savoir
quelle est la stratégie
commerciale qu’ils
mettent en place,
connaître leurs
faiblesses, mais aussi
et surtout leurs
forces. Il s’agit de la
condition sine qua
non pour développer
des tactiques qui
vous permettront de
faire face à cette
concurrence.

« Qui connaît l’autre et se
connaît lui-même, peut
livrer cent batailles sans
jamais être en péril. Qui ne
connaît pas l’autre mais se
connaît lui-même, pour
chaque victoire, connaîtra
une défaite. Qui ne connaît
ni l’autre ni lui-même,
perdra inéluctablement
toutes les batailles. » (Sun
Tzu, L’art de la guerre)

 Il est nécessaire de bien se
connaitre et connaitre
l'autre . Cela constitue la
base de toute stratégie 
commerciale performante
pour faire face à la
concurrence, cette guerre…
économique. En effet, peut-
être convient-il d’envisager
en premier lieu la
concurrence entre
entreprises comme une
guerre froide économique
qui demande beaucoup de
tactique. La première de ses
tactiques, c’est l’intelligence
économique, le
renseignement.

 Bien se connaitre et

connaitre l'autre

 

 

 

https://www.google.com/url?q=https://www.google.com/url?q=https://www.petite-entreprise.net/P-2449-136-G1-definition-de-strategie.html&sa=D&source=editors&ust=1656345123382040&usg=AOvVaw2BjJTqaQpTGDtckoG3cZOp&sa=D&source=docs&ust=1656345123392214&usg=AOvVaw0SExEdZkmmyINcz654L8JG
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Être innovant, c’est être
capable de développer des
stratégies de différenciation :
· Proposer un concept original
· Proposer un système de
fidélisation différent
· Jouer à fond la carte de la
relation client
· Elargir sa gamme de
produits/services à des
produits/services
complémentaires.
Être innovant, c’est être là où
votre concurrent n’est pas. En
outre, une fois que vous aurez
développé une stratégie
marketing innovante,
alternative, si jamais vos
concurrents vous emboîtent
le pas, ils ne seront que des
suiveurs et feront de vous un
précurseur . 

En effet, soit ils ne font rien
pour contrer votre attaque et
alors vous prenez l’avantage ;
soit ils vous copient… et vous
prenez aussi l’avantage !
L’innovation est toujours
gagnante, en particulier dans
un marché hyper
concurrentiel.

GABON GISELE
 
 

COMMENT FAIRE FACE À LA CONCURRENCE

COMMERCIALE ?

 

 

Réalisé par Wilfried NYECK

L'innovation :
 



Multiplication
des canaux
d’affaires

C’est bien sûr la dernière chose à faire pour supplanter
vos concurrents : diversifiez ses canaux d’affaire. 
-Boutique Physique ,boutique en ligne .
-création de partenariat avec d'autres entreprises
partageant les mêmes cibles , "win/win".
Terminons avec Sun Tzu encore :
« L’invincibilité se trouve dans la défense, la possibilité
de victoire dans l’attaque. Celui qui se défend montre
que sa force est inadéquate, celui qui attaque qu’elle est
abondante. »
La meilleure stratégie contre la concurrence, c’est d’aller
de l’avant. L’agilité est toujours la clé du succès ;
l’attentisme le chemin de la défaite.

COMMENT FAIRE FACE À

LA CONCURRENCE

COMMERCIALE ?

 

 





Quand et
comment nommer
un commissaire
aux comptes?

Le commissaire aux
comptes, souvent désigné
sous l’acronyme “CAC”, est
un professionnel de la
comptabilité qui a pour
principale mission de
vérifier les comptes
annuels des sociétés
commerciales (SAS, SARL,
EURL, SAS, etc.). Sa
nomination n’est pas
toujours obligatoire. Voici
quand et comment
désigner un commissaire
aux comptes pour votre
société.
capital.fr



Le commissaire aux comptes est investi d’une mission importante: il est tenu
de certifier que les comptes annuels établis par la société sont conformes aux
normes légales et qu’ils reflètent une image sincère de la comptabilité de
l’entreprise. Le commissaire aux comptes est également tenu de rédiger
différents rapports résumant les opérations importantes intervenues durant
l’exercice écoulé et faisant état de la situation financière de la société.

Quand est-il obligatoire de nommer un commissaire aux
comptes?

montant du chiffre d'affaires hors taxes : 3 100 000 euros ;
total du bilan : 1 550 000 euros ;
50 salariés.

Les sociétés anonymes faisant publiquement appel à l'épargne sont tenues de désigner au
moins deux commissaires aux comptes et deux suppléants. Le premier commissaire aux
comptes et son suppléant sont désignés dans les statuts ou par l'assemblée générale
constitutive

La nomination d'un ou de plusieurs commissaires aux comptes dans les SARL est
facultative. Toutefois, à la demande d'un ou plusieurs associés représentant au moins 10%
du capital social, le président du tribunal de commerce, statuant en référé, peut ordonner
la désignation d'un commissaire aux comptes.
Exceptions à la nomination des commissaires aux comptes
Cette nomination devient obligatoire lorsque deux des trois seuils mentionnés ci-après,
sont atteints :

https://capital.legalstart.fr/fiches-pratiques/comptabilite-entreprise/comptes-annuels-comptes-sociaux/
https://capital.legalstart.fr/fiches-pratiques/comptabilite-entreprise/




INSPIRATION INDONESIE: 
à la rencontre de ses contenus artistiques, innovants et

inspirants architecturaux
 

Photo : Tommaso Riva

https://tommasoriva.com/


D É C O U V R E Z  L A  S T R U C T U R E  E N
B A M B O U  C O N Ç U E  P O U R  L A

G R E E N  S C H O O L  D E  B A L I
 

 

 

La structure est composée d’un cadre de tiges de

bambou entrecroisées. Les arcs paraboliques sont

reliés par des grilles anticlastiques qui relient le

cadre en bambou. « Ensemble, les deux systèmes

créent une structure unique et hautement efficace,

capable de se plier sous la charge, ce qui permet de

redistribuer le poids et d’alléger les forces

localisées sur les arcs », explique Atelier One, qui a

travaillé sur l’ingénierie du projet.



 

La Green School (« école verte ») de Bali, en Indonésie, est
internationalement connue pour son excellence dans l’éducation qui
se concentre sur des concepts importants comme la durabilité, la
communauté et l’entrepreneuriat. L’Arche a été développé par IBUKU
en partenariat avec Jörg Stamm et Atelier One comme un travail
unique qui célèbre la relation innovante de cette institution avec
l’environnement naturel.

IBUKU estime que le projet est une approche vraiment unique de la
durabilité et de l’architecture écologique. « L’Arche de la Green
School à Bali fait entrer l'architecture organique dans une nouvelle
ère », explique la firme en référence à la structure légère et
incroyablement haute. Le design teste les possibilités de
l’architecture en bambou, créant à la fois une œuvre d’art et un
impressionnant exploit d’ingénierie.

Source: My moderne Met France

C O N T E N U S  I N S P I R A N T :
E N  B A M B O U

 

https://www.greenschool.org/
https://ibuku.com/
https://www.jorgstamm.com/
https://www.atelierone.com/

