Les etapes de Ia demarche marketing

« Marketing d’études

» comprendre le marché, "entreprise et son environnement

« Marketing stratégique
> sélectionner des segments de marché et élaborer une offre

« Marketing opérationnel
> mettre en ceuvre des actions de lancement et suivi




Le marketing d'etudes

» Diagnostic externe

» Analyse du macro-environnement
o PESTEL, offre et demande

» Analyse du micro-environnement
o 5 force de PORTER

» Diagnostic interne

» Ressources & compétences de l'entreprise

o Chaine de valeur

» Analyse du marketing mix
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Media: affichage, vidéos, presse,
radios, télévision, Internet

hors médias : sponsoring,
meécénat, relations publiques,
promotions des ventes, marketing
direct

Méthodes de vente
Canaux de distribution
Circuits de distribution
Points de vente et zone de
chalandises

Stockage etentrepots
Marchandisage
Moyens de transport
Politique de distribution:
intensive, sélective, exclusive ou
franchises

Communication

(Promotion)

Distribution
(Place)

Produit
(Product)

Concept

caractéristiques, fonctionnalités et
options

Qualite

Gamme

Marque

Design et stylique
Conditionnement et emballage
Cycledevie

Conseil a I'utilisation
Aprés-vente

Garanties

Tarifs, remises, rabais

Condition de paiement
Condition de credit

Stratégie tarifaire : écréemage, de
pénétration oud'alignement




contexte

problématique

enjeux

pistes de solution




Le marketing strategique = POSITIONNEMENT

» SWOT

» Synthese du diagnostic externe

o Opportunités & Menaces du marché

» Synthese du diagnostic interne

o Forces & Faiblesses de I'entreprise

» Probléematique




Le marketing operationnel

» Proposition de solutions a mettre en ceuvre

» Avec objectifs SMART, mesure d'impact, process de
suivi et de pilotage

» En mode « gestion de projet »




