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INITIATION AUX TECHNIQUES
DU MARKETING

Morad SBITI

PROFESSEUR DE L’ENSEIGNEMENT SUPERIEUR
CONSULTANT MANAGER

PLAN D'INTERVENTION

1. INTRODUCTION : RAPPEL DES CONCEPTS
LA DEMARCHE MARKETING
LE MARKETING STRATEGIQUE
LE MARKETING OPERATIONNEL
CE QU’IL FAUDRAIT RETENIR SUR LE PRODUIT..
CE QU’IL FAUDRAIT RETENIR SUR LE PRIX ..
CE QU’IL FAUDRAIT RETENIR SUR LA DISTRIBUTION ..
CE QU’IL FAUDRAIT RETENIR SUR LA COMMUNICATION ..

5. LES TENDANCES DU MARKETING °
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INTRODUCTION :
RAPPEL DES CONCEPTS
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QUID DU MARKETING ?

MARKETING = prévoir,
constater, stimuler,
susciter ou renouveler
les besoins
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BUSINESS SCHOOL

MARKETING

[marketin] nom masculin (mot angl.)

Ensemble des actions coordonnées

qui concourent au développement des ventes d'un produit ou d'un service.

Recomm. off. : mercatique
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LA DEMARCHE STRATEGIQUE

ANALYSE DE DIAGNOSTIC DE

L'ENVIRONNEMENT ‘ L'ENTREPRISE
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BUSINESS SCHOOL

LA DEMARCHE MARKETING

1. Aﬂﬂ'YSQ (OU en sommes-nous maintenant ?)
Analyse comportement, SWOT

2. Stratég 1© (Que voulons-nous obtenir ?)
Objectifs — Veilles - Etudes de marché

3. TﬂCtiq U@ (Comment y parvenir ?)

Marketing mix (stratégie des 4 P)

Suivi - Contréles - Il’

4. Evaluation (Sommes-nous parvenu a nos fins)
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MARKETING STRATEGIQUE
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MARKETING OPERATIONNEL
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Analyse de Analyse de Budgétisation et contréle
I'environnement 'environnement

externe interne

Distribution

Choix des domaines d’activité
stratégique

Choix d’objectifs marketing

Choix de la stratégie
marketing

Cible entiére ou
Segment de cible

L MARKE'“NGSTRAT‘GIQUE MARKETING OPERATIONNEL
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MARKETING
STRATEGIQUE
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MATRICE SWOT

' STRENGTH l

SWOT
. THREAT
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TECHNIQUES DE VEILLE

-

Veille Veille commerciale
environnementale
Fournisseurs
- = )
P
Veille Nouveaux Concurrence sur Produits de Vellle
concur- . techno-
rentielle | €ntrants le marché substitution | |ooique
N
\
A
| Clients |
\ Veille commerciale
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LES SOURCES D'INFORMATION

Morad SBITI — Initiation aux techniques du marketing

€tudes primaires

€tude quantitative

€tude qualitative

€ntretiens individuels
Réunion de groupe
€tudes secondaires

Organismes prof. et privés




FIXER DES OBJECTIFS

Les objectifs doivent étre :
1. Mesurables
2. atteignables dans un temps donné

3. adaptés aux consommateurs (besoins, comportements,
motivations)
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4. ajustés au marché (segmentation, positionnement, ciblage)
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MARKETING
OPERATIONNEL
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LES « 4P » DU
MARK

BUSINESS SCHOOL

PRODUIT ) LES 4 P oismrisution

Morad SBITI — Initiation aux techniques du marketing

LES« 7P » DU
MARKETING DES SERVICES

BUSINESS SCHOOL

I'environnement dans lequel sont
achetés ou consommeés les biens ENVIRONNEMENT
ou services. PHYSIQUE

tous les mécanismes et procédures
par lesquels les produits et
services sont offerts ou consommés

tous les employés concernés par.

les décisions de commercialisation

et les consommateurs +

S

3P PROCESSUS
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CE QU’IL FAUDRAIT RETENIR
SUR LE PRODUIT..
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Dottars

LANCEMENT CROISSANCE  MATURITE DECLIN
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LE MIX-PRODUIT EST COMPOSE.‘

des caractéristiques techniques du produit
= de sa marque
de son conditionnement
de sa stylique
de sa qualité
de I'image qu’il véhicule
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MARKETING VS BRANDING ? & [ @

Le r6le du marketing est de créer de la valeur
(économique) pour I'entreprise, en créant, révélant,

promouvant de la valeur pour le client.

- Al
Si la valeur percue d’une offre était purement . A
objective, I’eau ne serait que de |'eau...
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LA PREUVE...

L’eau peut étre beaucoup plus que de I'eau...
Elle peut étre déclarée :

« SOURCE DE JEUNESSE PAR VOTRE CORPS »
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o SA MARQUE

= Elle représente des valeurs objectives

UN GoUOT
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MHEM SA MARQUE

= Elle représente des valeurs subjectives

LA FRAICHEUR

LA BOISSON
QUI BOUGE
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M HEM CARTOGRAPHIES

BUSINESS SCHOOL

DES MARQUES
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WHEM  EXEMPLE DE COULEUR 6 y
BLEU : CALME ET LOGIQUE ‘ 7

= Le bleu représente la confiance, l'intégrité, la logique, la
sérénité et la communication.

= Attention, mal utilisé, le bleu peut également faire
apparaitre votre marque comme étant froide, distante

et inaccessible.
MHEM

La performance réfléchie

MARQUES UTILISANT LE BLEU :
= Les grands réseaux sociaux sur internet comme Facebook, Twitter et Linkedin,
utilisent le bleu en priorité dans leur logo. Le bleu clair de Twitter, tendant

vers le jaune, exprime aussi I'aspect divertissant.

E Orai 81D

= Qral-B
= American Express
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= C’est I'habillage du produit

RALPH LAUREN
=

Womm AN
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LA GESTION DE LA GAMME ‘ '

Plaisir de la natuye
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SA STYLIQUE
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% HEM | nMAGE QU'IL VEHICULE, 6@‘

EST CONSTRUITEPAR: &

" La communication commerciale
= |a perception du produit par le consommateur.
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CE QU’IL FAUDRAIT
RETENIR SUR LE PRIX ..
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CE QU’IL FAUDRAIT RETENIR
SUR LA DISTRIBUTION ..
% HEM ‘ o
LES CIRCUITS DE DISTRIBUTION ‘ g
©
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CE QU’IL FAUDRAIT RETENIR
SUR LA COMMUNICATION ..

Morad SBITI — Initiation aux techniques du marketing

% HEM POLITIQUE DE o
COMMUNICATION ,
(" ALLOCATION DU BUDGET Médias
ST 1 R ———
N R
ST
[ RrTHE e SERTIONS —
ST
[ cowoucana ]
(" Marketing direct ) [ Exiaiing Taiphons, mpemés..
([ Promotion ) Cisuxstconcows, cavenu primes. )
(Pub.surfeu de vente ) (Frsmisies sanis simatins sima)
("Pub. par 'événement | (" Sponsoring, mécénat fores...
_ﬂ
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e REPARTITION DES MEDIA

MAROC vs FRANCE

Internet
7%

Radio
Maroc 6%
Investissement média
brut a finnov 2011
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France

Recettes publicitaires
nettes au ler
semestre 2011
Source: FrancePub-irep

BUSINESS SCHOOL

ANNONCEURS
SOCIETE
‘ D’ETUDES

Lo
C;‘%R:Al-gs « » PRODUCTEURS

REGIES » SUPPORTS
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M HEM  AcTEURS & PARTENAIRES ‘@‘

DE LA COMM £
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ETABLISSEMENT DU
PLAN-MEDIAS

POPULATION
Presse TOTALE

/ W

/ i \
Affichage s\l:rance 2

Radio M —1

Cinéma

Médil TV
"% 3

Iy
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M HEM ACTIONS DE
COMMUNICATION
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LES TENDANCES DU MARKETING

Morad SBITI — Initiation aux techniques du marketing

¥ HEM

BUSINESS SCHOOL

TENDANCES MARKETING 2016

1. Prendre en compte I'expérience client ;
émotions et sentiments ressentis par un client avant, pendant et aprés I'achat d’'un
produit ou service

2. Utiliser et analyser les données clients ;
prendre des décisions & mettre en place des actions en fonction des résultats
observés.

3. Mettre les appareils mobiles au cceur du marketing ;
4. Miser sur un contenu web de qualité ;
5. Lier marketing et commerce digital ;

sites web marchands, sites ou applications mobiles, bornes tactiles, réseaux sociaux.

6. Utiliser davantage les réseaux sociaux ;
Twitter, Facebook, Instagram : inclure les réseaux sociaux dans la stratégie marketing

7. Chouchouter sa communauté ;
8. Payer pour des publicités ciblées. o
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MERCI POUR VOTRE ATTENTION

Morad SBITI — Initiation aux techniques du marketing

23



