Tableau démarche mercatique
	Phases
	Étapes
	Contenus / objectifs

	Phase d'études
	Étude de marché
	- Connaître les besoins des clients (analyse des caractéristiques, motivations, attentes et freins de la demande) : veille mercatique
- Etudier la concurrence et suivre la position concurrentielle (panels, relevés de prix...)
- Analyser l’environnement PESTEL (opportunités / menaces du marché et points forts et points faibles de l'entreprise)

	Phase stratégique **
	Choix des cibles
	- Segmentation des clientèles et choix des cibles (ciblage)

	
	Définition d’une stratégie mercatique
	[bookmark: _GoBack]- Détermination de l'approche mercatique * : L’entreprise aborde le marché selon quatre volontés : réactive, anticipative, proactive (créative), interactive 
- Détermination de la politique de marque : choix d’une mercatique concentrée, différenciée ou indifférenciée. 
- Positionnement : Elle détermine ses objectifs en cohérence avec ses moyens. et détermine son positionnement recherché (place que l’entreprise veut avoir par rapport aux clients et concurrents en terme de gamme, de qualité,…)

	Phase opérationnelle
	Conception et mise en œuvre du plan de marchéage***
	Phase opérationnelle (ensemble des actions mercatiques menées) de la démarche mercatique, elle consiste à :
– construire l’offre (caractéristiques produits et prix proposés) ;
– mettre l’offre à disposition sur le marché (distribution) ;
– faire connaître l’offre de la cible choisie (communication et fidélisation).
Gestion de la relation client + Plan d'actions commerciales

	
	Contrôle des résultats
	Contrôle de la démarche mercatique et actions correctives : les objectifs sont-ils atteints ? L’offre a-t-elle rencontré sa cible de façon satisfaisante ?
Tableau de bord + Indicateurs commerciaux



