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Introduction
Cette étude a été réclamée à William Morin, directeur marketing, par Marie-Hélène Plourde et Michelle Riva. Les propriétaires et cofondatrices de Fanny Bee – Confections soyeuses désirent planifier le lancement de la nouvelle ligne de vêtements de la marque en examinant les différents aspects de la mise en marché d’un produit. Elles souhaitent ainsi éclairer leur prise de décision dans l’élaboration d’une stratégie marketing gagnante.
La compagnie Fanny Bee est une PME, créée il y a cinq ans, qui produit des vêtements conçus pour la danse. Elle s’est d’abord fait connaitre pour la qualité et l’originalité de ses costumes de ballet et de danse contemporaine. Elle a par la suite conçu des robes, des jupes et des hauts inspirés de l’univers du tango, de la salsa et d’autres danses latines, ainsi que du swing. Ses créations ont rapidement été adoptées par des fashionistas étrangères au monde de la danse à cause de leurs matériaux légers, soyeux et écologiques et de leurs imprimés colorés et audacieux. Primées par le magazine culturel Regards Nouveaux, ses tenues ont été décrites comme « un alliage exquis de matériaux d’une grande qualité et d’un brin de folie qui permet toutes les audaces ». La chroniqueuse mode ajoute que « les jupes, les robes et les hauts très féminins de Fanny Bee – Confections soyeuses charment par une élégance un peu surannée qui rappelle l’atmosphère des soirées dansantes de Buenos Aires, de La Havane ou de la Nouvelle-Orléans » (Laurier, 201x, p. 29). Fanny Bee – Confections soyeuses est une compagnie montréalaise fière de ses origines, qui conçoit et fabrique toujours ses vêtements dans son atelier du quartier Saint-Michel. Ses créations, en plus d’être produites localement, sont fabriquées à partir de tissus certifiés équitables par le Fair Trade Organism (FTO)et en grande partie composés de matériaux biologiques ou recyclés (80 % polyester recyclé et 20 % coton biologique).
Les vêtements de Fannie Bee ont rapidement été adoptés tant par les professionnels des différentes scènes de la danse montréalaise et nord-américaines que par les jeunes et moins jeunes séduits par ses coupes élégantes et confortables, ses imprimés uniques et sa fabrication écoresponsable. Forte de la popularité de ses vêtements, l’entreprise s’apprête à lancer une nouvelle gamme de produits. Il s’agit d’une ligne de vêtements de yoga, vêtements pour lesquels notre étude de marché a confirmé un réel intérêt de la part des consommateurs. D’ailleurs, un article présenté dans la dernière édition du Génie des affaires présente un constat similaire.
Ce rapport s’attachera, dans un premier temps, à préciser les différents paramètres dont la compagnie tiendra compte dans sa stratégie marketing. Dans un deuxième temps, nous évaluerons différentes options concernant le lancement des produits et le budget que cela implique. Enfin, nous formulerons des recommandations.



1. Processus de lancement des produits

1.1 Les clients prioritaires
Les clients que Fanny Bee doit rejoindre en priorité pour réaliser des ventes rapides se regroupent en deux catégories principales. D’abord, le premier défi de la compagnie consiste à convaincre les consommateurs qui aiment déjà ses premières lignes de vêtements d’ajouter à leur garde-robe des items tirés de la nouvelle gamme de produits pour leur pratique de yoga, le cas échéant, ou pour des situations plus décontractées de la vie courante. Puis, le défi de Fanny Bee sera également de convaincre les adeptes de yoga d’adopter les vêtements de la compagnie plutôt que ceux des marques concurrentes. 
1.2 Date du lancement
Pour que les clients achètent nos vêtements aux motifs colorés en prévision de la saison chaude, le lancement doit avoir lieu en hiver. De plus, cette échéance nous permet d’espérer réaliser des ventes tout au long de l’hiver et du printemps. 
1.3 Zone géographique prioritaire
Comme nos clients réguliers habitent principalement dans la région de Montréal, c’est là que nous devrions en priorité lancer notre nouvelle ligne pour espérer un maximum de gains. Ainsi, il faut d’abord chercher à distribuer nos produits dans les boutiques montréalaises. Par ailleurs, quelques petites boutiques de la ville de Québec ont manifesté un intérêt pour nos produits, étant donné que la majorité de leur clientèle correspond au profil de consommateurs qui apprécient nos produits. Nous ne pouvons envisager, à court terme, à cause de notre capacité de production limitée, distribuer nos produits ailleurs. En revanche, notre boutique en ligne florissante nous permet de ne pas pénaliser nos clients d’ailleurs au Québec et au Canada en rendant simultanément nos créations disponibles en ligne pour l’achat.


2. Lancement de la nouvelle ligne
2.1 Communications en prévision du lancement
Nous explorerons ici différentes avenues de communications pour faire connaitre notre nouvelle ligne de vêtements. Nous devons avant tout miser sur nos forces comme entreprise, soit à la fois notre présence importante sur les réseaux sociaux et sur le Web et notre ancrage dans notre communauté. 
2.2 Promotion de lancement
Pour s’assurer que notre événement de lancement se révèle un vrai succès, nous pourrions offrir une promotion de lancement sur notre nouvelle gamme de produits dans le cadre de l’événement. En effet, la primeur de la découverte de notre nouvelle ligne et l’ambiance festive créée ne suffiront peut-être pas, à elles seules, à attirer les clients dans notre atelier. Ces derniers préféreront peut-être attendre que nos produits soient disponibles en boutique, ou alors ils les achèteront en ligne, dans le confort de leur foyer, ce qui ne nous garantira pas un volume de vente suffisant dès le lancement de la ligne. La promotion doit être suffisante pour attirer les clients, mais elle doit garantir un profit pour la compagnie Fanny Bee. À partir de 50 % de rabais, la marque ne fait plus de profits. La promotion devrait donc se situer dans une fourchette allant de 10 à 35 % de rabais sur nos nouveaux vêtements.
2.3 Distribution de la nouvelle gamme de produits
En plus des stratégies de communication pour vendre notre nouvelle ligne de vêtements, il faut s’assurer que nos clients puissent se procurer nos créations en les distribuant adéquatement. Comme Fanny Bee – Confections soyeuses reste une PME, faire appel à des distributeurs ou à d’autres intermédiaires représenterait sans doute une dépense importante et peu utile. En effet, étant donné qu’une grande partie de nos ventes est réalisée en ligne et grâce au travail de nos représentants, la compagnie peut déjà s’appuyer sur un réseau de boutiques partenaires qui apprécient nos produits. Distribuer notre nouvelle ligne de vêtements par nos propres moyens s’avère sans doute la solution la plus sage pour la compagnie à ce stade-ci de son développement.
Avant de lancer nos produits, nous devons nous assurer d’avoir en stock suffisamment d’exemplaires de chaque item pour répondre aux commandes en ligne, qui constituent une grande part de nos ventes. En effet, la marque Fanny Bee – Confections soyeuses s’est démarquée dès ses débuts par sa boutique en ligne d’allure très professionnelle et simple d’utilisation. Il faudra aussi relancer toutes nos boutiques partenaires à Montréal pour qu’elles reçoivent nos produits et les proposent à la vente dès le lendemain du lancement. Il faudra de plus songer à envoyer des représentants dans quelques boutiques de la ville de Québec préalablement ciblées afin de conclure des ententes avec leurs propriétaires pour y distribuer nos vêtements.
2.4 Support à la vente
Dans les semaines suivant le lancement, il faudra prévoir plus d’employés par jour affectés à la réception des commandes et à l’expédition des colis. Fanny Bee devra donc se préparer à embaucher quelques employés au cours du mois de février. La compagnie devra également s’assurer d’offrir une petite formation aux employés en ce qui concerne l’emballage des commandes. En effet, la compagnie s’est fait connaitre par ses jolis paquets, emballés avec soin dans du papier de soie et agrémentés de rubans, agréables à recevoir chez soi. Pour la nouvelle ligne, nous resterons fidèles à la tradition mais nous enverrons nos colis dans un emballage distinctif, créé à partir de papier de soie mauve pâle et de rubans d’un mauve plus profond, couleur spirituelle qui s’agence bien avec des vêtements conçus pour le yoga. Tous nos emballages devront donc être réalisés impeccablement. Pour ce qui est de nos boutiques partenaires, il faudra prévoir y envoyer des représentants qui expliqueront aux propriétaires les caractéristiques de nos nouveaux vêtements. Enfin, il faut s’assurer que ces efforts de production et de vente entourant la nouvelle collection ne nuisent pas au renouvellement des stocks de vêtements des collections précédentes, toujours en demande. 


3. Budget prévu 
Si nous adoptons les différents éléments de la stratégie marketing présentée dans ce rapport en vue du lancement de la nouvelle collection, les principales dépenses seront liées à l’embauche d’employés qui travailleront à l’expédition des colis ainsi que de représentants. Nous prévoyons avoir besoin, pour une durée de trois mois, de 70 heures de travail supplémentaire par semaine pour l’expédition de colis (deux employés à temps plein ou 5 employés à temps partiel à 11 $ de l’heure) et du travail d’un représentant à temps plein (35 heures par semaine, à 15 $ de l’heure). Ces salaires devront être versés à partir du début février jusqu’au début mai de l’année en cours, pour un total de 15 540 $, après quoi nous réévaluerons nos besoins à plus long terme. Pour ce qui est de l’organisation du lancement, il faudra prévoir la présence d’un DJ (200 $ par jour) ainsi que d’un serveur ou d’une serveuse (150 $ par jour), qui se chargera d’offrir des verres aux clients. Il faudra également prévoir l’achat des rafraichissements servis lors de l’événement. Selon nos estimations, nous devrions recevoir 150 clients en moyenne pour chacun des jours du lancement. La microbrasserie Archimède nous fournira une sélection de ses bières artisanales (400 $ par jour), tandis que notre spécialiste en mixologie préparera un punch festif, en version alcoolisée et non alcoolisée (550 $ par jour). Il faudra également prévoir des frais de services ménagers après chaque jour de lancement afin de garder l’atelier propre et accueillant (100 $ par jour). Pour un lancement prévu de quatre jours, il faut donc prévoir une somme de 5600 $. Pour ce qui est de la rédaction du communiqué de presse, il faut compter 250 $. Nous pourrons de plus nous procurer un stock d’emballages (400 $), qui devrait nous suffire pour les trois premiers mois. Ce budget sera réévalué chaque mois.





Recommandations
À la lumière des options exposées dans le rapport, nous recommandons d’organiser un événement de lancement de la nouvelle ligne de vêtements de Fanny Bee, qui aura lieu dans l’atelier de la compagnie du 21 au 24 février. Durant cet événement, nous recommandons qu’il y ait de la musique et que des rafraichissements soient servis aux clients. De plus, nous suggérons d’offrir une promotion de 15 % sur les articles de la nouvelle ligne de vêtements. Nous recommandons par ailleurs d’approcher nos boutiques partenaires pour la distribution et de tisser quelques nouveaux partenariats (Québec) dans le cadre du lancement de cette nouvelle gamme de produits. Nous suggérons également la production d’un communiqué de presse qui servira de base à nos différentes communications. Enfin, nous recommandons la poursuite de notre stratégie d’envoi ciblé d’échantillons.
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Prévisions budgétaires sur trois mois pour le lancement de la nouvelle collection de Fanny Bee	salaires	lancement	communiqué de presse	emballages	0.71	0.26	0.01	0.02	

