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Toast'One est une entreprise spécialisée
dans la commercialisation de grilles-pains
intelligents a prix bas
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Produit

+ Votre grille-pain parfait est la - Notre
algorithme de cuisson breveté IntelliHeat
affine le processus de cuisson, en détectant
|'état du pain, en ajustant automatiquement
les performances thermiques et en grillant a
la nuance choisie. Chaque fois que vous
grillez, Master Toast offre une délicieuse
tranche uniformément ombrée.

¢ Deux tranches ne doivent pas
nécessairement étre identiques - Pas
seulement pour griller uniformément des
deux cotés, le Master Toast vous permet
méme de personnaliser le pain dans chaque
fente. Tout le monde obtient le goGt qu'il
veut, méme en grillant simultanément |




Buyer Persona : |l est important de préciser a quel type de client notre produit pourrait correspondre.
Nous avons essayé de créer deux profils de clients types de la fagon la plus précise possible.
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Histoire

Anad est une femme de caraciére qui a su simposer en tant qua chelfe

d B dans e de la que, Aprés des eludes
brillantes, ells a pu monter sa propre matque qui n'a cessé de grandir au fil
dos années. Eile ne cesso de gitor ces doux garcans, qui ont
respectivement 8 et 11 ans depuis la mort de son mari,
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Informations démographiques :

Age : 37

Sexe: Femme

Niveau de revenu : +/- 20 000€/mpis

Niveau d'éducation : Bac + &

Profession et carrigre : Cheffe d'entreprise depuis 11ans
Titre du poste . Dirigeanie

Secteur d'activité de l'entreprise : Cosmeétique

Taille de l'entreprise : PME
Miveau d'expd of

pr 11 ang

Comportements d'achat :

Fréquence d'achat : Réguliare

Canaux d'achat préférés (en ligne, en magasin, etc.) : tous les
canaux

Processus de prise de décision d'achat : Le besoin ou les
demandes de ses enfants

Principaux critéres de sélection de produits ou services : La
qualité et l"utilite
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Canal de communication préféré :

Problémes et défis :

(rg g-mail,_telephong, glc.) . Téléphone, R Sociausx,
Principaux céfis rencontrés dans leur vie personnelle .
ou prof : Le dans le pro et la fm=iing
difficults & slever 2 antants sauie. Habitudes de cansommation de contenu -
é. Types de contenu quiils consomment régulierement (blogs, vidéos,

podcasts, etc.]  Podcast et vidéos
Plateformes qu'ils utilisent pour consommer ce contenu : Spotify,
Youtube, Apple Music, Réels

Objectifs et motivations -
Objectifs personnels ou professionnels : Satisfaire
son foyer

Mativations pour l'achat de votre produt ou service : Personnalité et valeurs :

Offrir un nouveau gadget a ses enfants Traits de personnalité qui pourraient influencer leur comportemeant
Besoins & long terme quils espérent satisfaire avec d'achat: Géter ses enfants

Valeurs et croyances qui guident leurs décisions : Tout peut avoir sa
votre solution : la productivite & Ll 2 #

chance, si elle l'a eu, pourquoi pas n'importe quel prodult.

Technologie et utilisation d'internet :
Appareils qu'ils utilisent (ordinateur, smartphone, tablette) :

Téleph

Préoccupations et objections :
Principales préoccupations ou objections concarnant votre produit: La

qualité, tablette, ordinat

ir portable et PC
Réseaux sociaux quils fréquentent : Facebook, Instagram,
Linkedin

Raisons pour lesquelles ils pourraient hésiter & acheter chez vous @ Il
n'y aura possiblement le méme concept dans une marque se

positionnant dans une qualité beaucoup plus élevée,




Histoire

Enrico est un Espagnol arrive sur le territcire en 2070, Sars aucun dipldme,
Il s'est directement mis & chercher un travail pour subvenic a ses besoins,
Apres plusieurs missions dlintérim, il réussit a trouver un CDI en tant que
calanier au Vivsl de sa ville, Sana famille ni dpouse, son salaire subvient
uniguement 3 ses propres bescins, sans sucune épargne significative &
noter Larsqu'll prand la décigsion d'achater, malgré un budgaet qui doit étra
tenu, il ne souhaite pas pour autant achetsr que du bas de gamme. L& haut
de gamme n'est pas dans son budget pour autant. mais il préfére acheter
une seule fois un bon produit qui va |ul durer que d’acheter trois fois le
méme preduit mais avec une gualité meindre qui ne tiendra pas dans la
durée.
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Age ;42

Sexe : Homme

Niveau de revenu : SMIC

Niveau d'éducation : 0

Profession et carrigre ; Salarié depuis 7 ans
Titre du poste : Agent Polyvalent

Secteur d'activité de ['entreprise : Commerce
Teille de l'entreprise : petite entreprise
Niveau d'expérience professionnelle : 7 ans

Comportements d'achat :

Frég d'achat : Hebo dai

Canaux d'achat préférés len ligne, en mapasin, etc.) : En magasin et
internet

Processus de prise de décision d'achat : Découverte d'un
produit, comparaison rapport qualité/prix

Principaux critéres de sélection de produits ou services | le prix, la
fonctionnalité et 'usage.
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Problémes et défis:
Principaux defis rencontrigs dans leur vie personnelle

ou professionnelle Aucun  diplome ni aptitude
professionnelle, devoir s'adapter et sécurisé la premier
emplol venu paur vivre:

Prablémes liés au preduit ou szervice que votre

entreprise propose ; Una ulilité qui peut étre discuté.

Objectifs et motivations :

QObjectifs persennels ou professionnels - Objectil
persannels assez simpliste : continuer a travaill
pour pouvoir cantinuer & subvenir au besoin primaire
Meotivations pour l'achat de volre produit ou service
Découverte d'un nouveau produit, aime les gadgets
prix abordable.

Besoins & long terme quils espérent aatisfaire ave
votre solution ' Programmé son petit déjeuner pol
un gain de temps, ne plus louper ses lartine:
adapter son pan & l'intérisur en fonction du besain
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P et obj 2

Principales préoccupations ou objections concernant votre produit
ou service : La qualité va-t-elle suivre ? Est-ce fiable 7 Ce n'est pas
forcément indispensable.

Raisons pour lesquelles ils pourraient hésiter & acheter chez vous :
La notoriété est faible, on ne connait pas le produit, aucun retour
quant a U'efficacité.

Traits de personnalité qui pourraient intl

C de ication préférés :
Q
informations (réscaux sociaux, o-mall, té .olc)iles
réseaux i traditi is [TV, Presse el radiol,

ordinateur, bleg.

Habitudes de ign de Matin au pelit
dejeuner, pause du midi et le soir avant de dommnir.

gulierement (blogs.
yideos, podcasts. et . podcast, blog, publicites,

Plateformes quils utilisent poUr consommer ce contery :
YouTube, Twitch, Spotify, TF1, Le Blog du Monsisur (grand
blog base sur les technologies)

Personnalité et valeurs .

leur comport
d'achat : La curiositg, Uenvie de nouveaule

Valeurs et croyances qui guident leurs décisions : Quvertures d'esprit,

innocence.

Technologie et utilisation d'internet:
Appareils quils utilisent (ordinateur, smartphone, tablette) ;
ordinateur. IPhone, IPad
Reseaux sociaux qu'ils fréguentent ; Instagram, Youlube,
TikTok, Pintereat, Facebook, Snapchat, Discord




Ca n a Ux d e d i ffu s i o n Dans un premier temps nous souhaitons étre

omniprésent afin de toucher un maximum notre buyer
persona a travers différents canaux. En effet, pour cela,

Site internet/Application : o nous utiliserons les réseaux sociaux et notre site
internet (développé sous forme de Web App), mais
RéSEaUX SOBISIX ¢ également les journaux locaux. Conscients de notre
' qualité, nous savons également que nous pouvons
AEFER A R_s compter sur un systéme d'affiliation entre les clients
" # N déja existants et les prospects de leur entourage.

. O
Site d'avis :
Cel.

Dans un second temps, pour corréler avec nos

E-mailing : ﬂ objectifs comme la satisfaction client et la fidélisation,

nous avons développé toute une strétégie de mesure

Journal local: @ grace aux différents canaux de diffusion. A travers les
Y A enquétes de satisfaction, les sites d'avis et notre

systéme d'e-mailing nous recherchons a accompagner
notre client, évaluer sa satisfaction pour favoriser sa
fidélité envers notre entreprise.
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Enquéte de satisfaction : m%




Stratégies de diffusion




Calendrier prévisionnel

14 février 19 - 21 MARS Juin
Saint-Valentin Salon de Technologie Soldes

1 2 3

1 l l

5 6 7

7 Juin Novembre Fétes de Noel
on VivaTech Black Friday Décembre




Plan Inbound Marketing

NOTORIETE

ACQUISITION

RETENTION

Site Web

Social Media

Call to action

Marketing
automatisé

Formulaire




Analyse des résultats digitaux

* KPIl de conversion : nombre d'achats effectués par rapport au nombre de visites sur le site internet,
informations sur le prix du panier moyen.

* KPI Social media : taux de visites sur nos réseaux sociaux.

» KPI satisfaction client : taux de satisfaction client, NPS, soit I'évaluation de la probabilité que les
clients recommandent notre produit.

» KPI de visibilité : obtenir des résultats sur les classements dans les référencements de moteurs de
recherche.



