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EN QUOI LE CIBLAGE EST-IL UNE
ETAPE STRATEGIQUE DE LA
DEMARCHE MARKETING 2




QU’EST-CE QUE LA DEMARCHE MARKETING ?
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QU'EST-CE QUE LE CIBLAGE MARKETING?

SEGMENTATION DE / CIBLAGE \
LA DEMANDE

Choix du/des
segment(s) de clientele
que l'entreprise
souhaite viser

« Ceeur de cible »
(cible principale)

Cible(s) secondaire(s.y

Groupes homogenes de consommateurs

Caracteristiques communes
Besoins, attentes similaires
Comportements dachat semblables. ..
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QUELS SONT LES ENJEUX DU CIBLAGE MARKETING ?

/ Définir le positionnement \

/ Attirer, satisfaire, construire une \
relation durable ...
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QUELLES SONT LES DIFFERENTES STRATEGIES DE CIBLAGE ?

/ Marketing \

indifférencié

Ensemble du marché
(« tous » les segments)

Offre commerciale
unique

« One to Many »/

/ Marketing \

différencié

Plusieurs segments de
clientele visés

Offre commerciale
adaptée

\ « One to Few » /

/ Marketing \

concentré

Un segment de
clientéle visé

Offre commerciale
spécialisée

/ Marketing \

personnalisé

Consommateur cible
individuellement

Offre commerciale
« sur mesure »

QStrategle de nlche »

« One to One »

e _ Degré d’adaptation de I'offre commerciale — @
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POSIT'IONNMENT

SEGMENTATION DE
LA DEMANDE

Groupes homogéenes de consommateurs

Caractéristiques communes

QU’EST-CE QUE LE CIBLAGE MARKETING?

/

Définition du/des
segment(s) de clientéle
que l'entreprise
souhaite viser

Besoins, attentes similaires
Comportements d'achats semblables. ..

\o

CIBLAGE

\

« Coeur de cible »
cible principale

Cible(s) secondairesj

QUELS SONT LES ENJEUX DU CIBLAGE MARKETING ?

/ Définir le positionnement

~

Attirer, satisfaire, construire une
relation durable ...
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Se différencier

Marketing

QUELLES SONT LES DIFFERENTES STRATEGIES DE CIBLAGE ?

indifférencié différencié

Ensemble du marché
(« tous » les segments)

® W

Offre commerciale
unique

Plusieurs segments de
clientéle visés

@® T

Offre commerciale
adaptée

/ Marketing \

/ Marketing \

concentré

Un segment de
clientéle visé

® W

Offre commerciale
spécialisée

\ «OnetoMany» | K <« One to Few » /

/ Marketing \

personnalisé

Consommateur ciblé
individuellement

®

Offre commerciale

« sur mesure »

QStrategle de nlche »

« One to One »
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