Quels produits ou quels services pour quels besoins ?

Comment l'entreprise satisfait-elle les besoins
des consommateurs ?

Les différentes approches marketing

La démarche réactive : La démarche anticipatrice : La démarche créative : La démarche médiatrice :
l'entreprise répond l'entreprise anticipe l'entreprise crée elle est basée sur la
a un besoin exprimé par un besoin latent un nouveau besoin cocréation. L'entreprise
les consommateurs. et favorise en révélant a la fois associe directement ou
son développement. le besoin non pergu indirectement
par les consommateurs les consommateurs
et sa solution. a la création.

e Quelle valeur proposer aux consommateurs ?

La démarche marketing

Analyser le marché
» pour comprendre les besoins grace a la veille commerciale et marketing
« pour élaborer la stratégie marketing (segmentation, positionnement) |

» Agir (marketing opérationnel)...
Réagir en modifiant * Mettre en place le marketing mix
le mix « feed back » (cf. les 4 variables du plan de marchéage :
prix, produit, place, promotion)

L Evaluer les actions, analyser la satisfaction des clients, controler (—J

La création de valeur permet de garantir la rentabilité de l'entreprise.
Elle dépend...

... du choix du modéle économique. ... de la capacité de l'entreprise a innover.

s

( 2 types d'innovation ]

Détermination de Détermination ‘L \L
la proposition de de l'avantage Innovation Innovation
valeur pour le client concurrentiel de rupture incrémentale



