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M. Stratégie de commercialisation (facultatif)

Remarque : Cette section concerne les projets de commercialisation. Elle est facultative pour les projets de recherche et développement et les
projets de formation.
Un aspect essentiel de toute proposition est une stratégie de commercialisation détaillée et concréte, un plan bien défini sur la maniere dont le
produit, le processus ou le service final sera introduit sur le marché et sur la maniere dont des recettes seront générées. Par conséquent, les
demandeurs doivent expliquer en détail comment le produit ou service final du projet a commercialiser sera promu, distribué et vendu, en
particulier au Canada. La stratégie de commercialisation doit inclure, sans s'y limiter, les éléments suivants :

. le besoin de ce produit ou service;

e lataille du marché et le créneau ciblé au sein du marché;

e les concurrents potentiels et les produits, processus ou services concurrents;

e les objectifs en matiére de pénétration du marché et les principaux défis qui y sont associés;

e les domaines d'expertise de I'équipe et de ses collaborateurs en matiére de commercialisation de nouveaux produits et services sur le marché;

e dans la mesure du possible, des évaluations du marché indépendantes.

VEUILLEZ DECRIRE LA STRATEGIE DE COMMERCIALISATION POUR CE PRODUIT OU SERVICE.

QUELS SONT LA TAILLE DU MARCHE ET LE CRENEAU CIBLE AU SEIN DU MARCHE?
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VEUILLEZ DRESSER LA LISTE DES CONCURRENTS POTENTIELS ET DES PRODUITS, PROCEDE OU SERVICES CONCURRENTS.

QUELS SONT LES OBJECTIFS EN MATIERE DE PENETRATION DU MARCHE ET LES PRINCIPAUX DEFIS QUI Y SONT ASSOCIES?
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VEUILLEZ DECRIRE LES DONAMINES D'EXPERTISE DE L'EQUIPE ET DE SES COLLABORATEURS EN MATIERE DE COMMERCIALISATION DE
NOUVEAUX PRODUITS ET SERVICES SUR LE MARCHE.

Dans un deuxieme temps, en fonction du créneau ou des segments de marché susmentionnés, les demandeurs doivent présenter leur
vision du modele de génération de recettes. Les domaines a prendre en considération doivent inclure, sans s'y limiter, les points suivants :

QUELLE EST LA PROPOSITION DE VALEUR QUE LES PRODUITS FINAUX APPORTERONT AU CLIENT FINAL?
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COMMENT LES PRODUITS FINAUX POURRONT-ILS OBTENIR UN AVANTAGE CONCURRENTIEL SUR LE MARCHE?

VEUILLEZ FOURNIR UNE DESCRIPTION DE LA STRUCTURE DES COUTS (PAR EXEMPLE, LE PRODUIT SERA-T-IL COMPETITIF EN TERMES DE PRIX OU
DE VALEUR, POURCENTAGE DES COUTS FIXES PAR RAPPORT AUX COUTS VARIABLES, ECONOMIES D'ECHELLE).
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VEUILLEZ FOURNIR UNE DESCRIPTION ET UNE JUSTIFICATION DES FLUX DE RENTREES PREVUS POUR LES PRODUITS FINAUX (PAR EXEMPLE,
FRAIS D'UTILISATION, VENTES DE PRODUIT, ABONNEMENTS, LICENCES, REDEVANCES).

VEUILLEZ JOINDRE A VOTRE DEMANDE UNE VENTILATION DETAILLEE DES VENTES PREVUES ET DES PREVISIONS DE MARCHE PAR PRODUIT ET
PAR CLIENT.
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