La politiqgue commerciale de I’entreprise

DEFINITON : La politiqgue commerciale est une démarche qui a pour objectif de ....................
................................................................................................................................................ et aux
.............................................................................................................................................. Elle se
déroule en plusieurs étapes :

= L ettt et e arraeesr e se sreae saeereaee saeers aee sreaersen sreasaee sesaee saeersane sreereaens : Quel marché pour

quel produit ?
- La détermination d’une stratégie commerciale autour de 4 éléments :
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I- LE POSITIONNEMENT D’UN PRODUIT SUR LE MARCHE : ETUDE DE MARCHE
A- Définition

L’entreprise doit connaitre son marché et adopter une démarche en adéquation avec les

Le positionnement d’un produit est donc le résultat d’une réflexion commerciale menée
par une entreprise pour avoir une image précise du produit dans I'esprit des
consommateurs.

B- I’étude de marché
Afin de bien se positionner les entreprises méne des études de marché pour connaitre :

= LS s : qui ils sont ? leurs attentes, habitudes
consommateurs, exigences en matiére de prix ? de produits ?

= LS e présents

m LB e e :leur image, leur prix, leur taille qui ils sont....

- Létat du .eeeccceee et - CE QUI S€ VeNd ? Ce qui ne se vend plus ? s'il

est saturé ?



Elle dECOUPE, =i , ainsi le marché en différentes catégories

appelées SEGMENTS POUr MIBUX SE ..ccvvvvvveeveeeereesiecteseereeseeseean e

- La politique commerciale : les4 P
Définition : Pour déterminer sa politique commerciale, et assurer le succés de son produit
I'entreprise doit se poser ................ questions :
A- Quel produit attendent les consommateurs ?

L'entreprise se pose des questions sur le produit a commercialiser et va donc s’appuyer sur
GBS ettt et b et e et e b s aen e saearbenbeenes plus approfondies aprés avoir

trouvé le concept du produit a lancer :

= AU NIVEAU uceveee et (S€S dimensions, sa forme...)
- et AU NIVeAU ...cvceevceceeceece e (€S SETVICES @SSOCIES, lES garanties, SAV...).
B- Aquel prix?
La fixation d’un prix doit tenir compte de plusieurs éléments :

m L e e e st reereae epe e ae e du produit pour le fabriquer et

= 1ES pratiqués par les concurrents
- le prix considéré comme acceptable par les clients (on parle de « .....ccocevveveeveerenne.
................................................... »).

C- Avec quelle méthode de communication ? (Pub)
L'entreprise dispose de plusieurs modes de communication :

- lacommunication ......cccceceveienne On distingue 6 MEdias : ..cccevveveee v v e

- etlacommunication ..., (avec les outils de marketing
direct comme I’envoi de publipostages ou le marketing téléphonique)



D- Avec quel mode de distribution ?
Les méthodes de commercialisation sont multiples et les entreprises doivent choisir entre :

- une distribution ............cc.cccceeeeeneneee. 2 pour les produits de consommation courante.
Dans un maximum de point de vente afin que le consommateur puisse le trouver facilement.

- une distribution ........ccccvvviiiieiiiniinnnenn. : Lentreprise choisit un nombre restreint de
distributeurs en raison de leur image, de leur spécialisation...

- une distribution ........ccccevviiiiiiiiniininnn. : Lentreprise donne I’exclusivité de vendre le
produit a quelques points de vente localisés pour garantir I'image des produits. (Domaine du
luxe ou des produits hauts de gamme)

Des choix sont fait aussi pour les méthodes de vente (par correspondance, en e-
commerce...) ; le transport, le réseau de distribution (vente direct, circuit long...) etc...



