ETAPES ET OFFRE
D'ACCOMPAGNEMENT

GO-TO-
MARKET

I / My Startup
Studio

PROPOSE PAR
MYSTARTUPSTUDIO.EU



LA STRATEGIE

GO-TO-MARKET

Une stratégie de Go to Market vise principalement a :

Comprendre & Connaitre :
e Son Marche/ concurrents

¢ Ses Clients
e Son Produit/ Entreprise et ses atout

Pour définir :
e Sa proposition de valeur clé
e Ses réseaux de distribution clé
e Ses moyens/ réseaux de communication

e Sa proposition de valeur cle

Who

Target
Audience

What

Product or
Service

How Why

Marketing & Brand
Sales Plan Positioning
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WHO :
My Startup

Studio DEFINIR
SON/SES PERSONAE

They Gain Information By

Online articles, Pedecasts

Goals or Objectives

home Sl Comprendre a qui Ll'on s'adresse et quels sont ses
John + Improve his business
- contraintes/ attentes
Age .
45 to 54 years PepTiraions

Afin de définir au mieux en quoi notre produit répond a
ses attentes / lui résoud ses problémes

& Wwants business 1o grow
Highest Level of Education

Some college, no degree

* Wants fo be successful

Social Networks

Biggest Challenges

* Mot emough fime
+ Behind in times

+ Find tips on how to improve his

in)

Industry

Transport

business

Find information on the latest

business trends
Organization Size

11-50 employees

Who

Target
Audience

DEFINITION DE VOS 3 A 4 PROFILS
PERSONNAE "TYPE"

GT™M

i1H DE VISIO AVEC VOS COLLABORATEUR S:;E;;
COMMERCIAL/ MARKETING

. How Why
PUIS SOURCING WEB & RESEAU Marketing & Brand

Sales Plan

Positioning
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WHAT . ‘
My Startup

DEFINIR SA Studio
PROPOSITION DE VALEUR

Carte de proposition de valeur Profil du client
Créateurs de bénéfices
E J'aide mes clients XXX
Produits &
. Y A XXXX
s |
Solutions En leur proposant XXX

2H DE VISIO/ BRAINSTORMING AVEC VOS
Who EQUIPES COMMERCIAL/ PRODUIT
il AFIN DE BIEN EN COMPRENDRE LES
What CARACTERISTIQUES/DIFFERENCES
Prochictor CONCURRENCE ET REMPLIR ENSEMBLE
LA CARTE DE PROPOSITION DE VALEUR

! CR DES ECHANGES/FOURNITURE DES

kit o, TEMPLATES

gl ) Bkt « AFFINAGE DE LA PROPOSITION DE
VALEUR CLE & DU POSITIONNEMENT
PRODUIT
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WHY
My Startup

Studio DEFINIR
SON POSITIONNEMENT DE MARQUE

."'Jd.f I

do what you do?
What ig the purpose?

| GOLDEN cIReLE | Why Do you

How: Do
\ you do what
Simon Sinek: Comment les grands leaders inspirent ". gﬂl.l dO?
Iaction | PROCESS
https://www.ted.com/talks/simon_sin i

ek_how_great_leaders_inspire_actio n?language=fr

Pourquoi nous faisons du Business et en quoi cela nous
rend-il unique?

What: do you
do ?
RESULTS

Who

Target
Audience

What

Product or
Service

1H DE VISION AVEC LE DIRIGEANT GTM
PROPOSITION DE 3 PISTES DE WHY A Go-to-
VALIDER Market

How
Marketing &

Why
Brand

Sales Plan Pasitioning
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https://www.ted.com/talks/simon_sin%20%20ek_how_great_leaders_inspire_actio%20%20n?language=fr
https://www.ted.com/talks/simon_sin%20%20ek_how_great_leaders_inspire_actio%20%20n?language=fr
https://www.ted.com/talks/simon_sin%20%20ek_how_great_leaders_inspire_actio%20%20n?language=fr

W H E R E : My Startup

DEFINIR Studio
SON MARCHE CIBLE

EXEMPLE D'UNE VEILLE CONCURRENTIELLE

T T :
Prosuits Services Fria | PAMHEE | ervice cilent
i}  marchi
Avsurance Fulslation,
wollure, Responisblité
A Sousaription en lgne,
(vl of profeislornmele,
" Inclerminiation rapide Asniaiance
T, SUF TR O D OPung Moyera Canteg nationgl
Congurrent i (s 24 b promel ry Lidphoniaque B Teures .
profeysions, itdénakes, 2 o W % FasuRtanCe
b g s, matriels en P o
agricole (Déghts Bis aw ol %)
alimal, monaing de bétal, o
matériels agricoles..... )
L
ATHFENGE RRRBEON, ¢ i evsbimat
volure, Rewportabin e S Dars la majoritd, des
Conturrent 2 . ogigue de réduciion de aligrets sur i3 5 Avuiiance b1
aivile # professinnele, " X it o, publiques
<ol COn(UITeTK e, Surtoul
Chantiers,
Faca b i Qv i
_ i A
D L alahy
Adiuraned agriobed of i
S TR G s e O Tarits (primes) bes phus AbEUTS Bl
Comcurrent 3 “““_:d' ey 't"; sinitre, ded recards 5 "’6 s o Assistance 1H 4 el
prosdhuits, relatits, sux P A s, marchd agric
BISUPBRCE G4 ParTuBeTs
noter

Quel Marché nous adressons
e Quelle est sa taille
e Quel segment de marché nous souhaitons adresser plus spécifiquement

Quels sont les concurrents sur ce marchée
Et quelles sont nos forces par rapport a eux (Analyse SWOT)

Who
Target
Audience
What
Product or . .
Service OFFRE SPECIFIQUE SUR LE MARCHE DE LA
MOBILITE DOUCESI NOUVEAU MARCHE : 5
JOURS

How Why
Marketing & Brand
Sales Plan Positioning
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HOW
My Startup

Studio DEFINIR
SON POSITIONNEMENT DE MARQUE

O

PARTENAIRES CLES ACTIVITES CLES PROPOSITION RELATION CLIENT SEGMENTS
DEVALEUR CLIENTS

8 \. @
%_ s ]

RESSOURCES CLES CANAUX

e ©

-
*a J

= O
annn

om
—

(2
0
I ——
i

STRUCTURE o
DE COUTS

REVENUS o Py
+

Who

Target
Audience

2H DE VISIO AVEC LE DIRIGEANT GTM
PROPOSITION DE CANVA C o
1H DE VISIO DE RENDU/ AFFINAGE Market
Why

Brand
Positioning
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HOW :

LE FUNNEL
DE VENTE

Marketing de contenu

Le Funnel
(ou tunnel)

de
conversion

Son objectif : adapter et optimiser
ses contenus en fonction de la
situation de son buyer persona
dans le processus d'achat.

La découverte

Top of the Funnel

La sélection
Middle of the Funnel

La décision
Bottom of the Funnel

My Startup
Studio

Proposition d'un funnel de vente a mettre en place
(= C'est a dire du cheminement entre le 1er contact que vous avez avec un prospect
jusqu’au moment ou il devient acheteur de vos produits ou services.)

Who

Target
Audience

How
Marketing &
Sales Plan

What

Product or
Service

Why
Brand
Positioning

RECOMMANDATIONS D'ACTIONS
ET OUTILS A CHAQUE PHASE DU FUNNEL
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WHEN .

LA ROADMAP
DE MISE EN MARCHE

My Startup
Studio

Who

Target
Audience

A DEFINIR PAR LES EQUIPES DU CLIENT
LE CONSULTANT FOURNIRA SUR LE SUJET
DU VELO UN PLANNING DES GRANDS RDV

MOBILITE (FRANCE + EXPORT) How Why

Marketing & Brand
Sales Plan Positioning
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SYNTHESE

My Startup

VISIO DE Studio
COMPTE-RENDU

Présentation Finale de la Stratégie de GO -TO-MARKET aux équipes de l'entreprise

Réponse aux questions des collaborateurs

RENDU D'UN PPT COMPLET AVEC L'ENSEMBLE DE LA STRATEGIE GO TO MARKET
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MERCI DE VOTRE
ATTENTION




