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Chapitre 1: 
Gestion d’une petite structure: les compétences

entrepreneuriales
1) Etude de marché

1) Pourquoi est-ce important
2) Les différentes étapes

2) Définir et adapter son offre: client cible, prix, 
locaux

3) Exigences de service et conditions sanitaires
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1) Pourquoi est-ce important

Qu’est ce qu’une étude de marché?
Une étude de marché sert à récolter des informations sur
les personnes intéressées par l’activité de votre
entreprise, votre public cible et vos clients, afin de
determiner si votre activité est viable et si elle pourra
réussir.
L’étude de marché mettra en evidence les lieux d’achats
de votre public cible pour les produits et les services
similaires au vôtre.
L’étude de marché permet également d’étudier les
tendances du marché, les besoins de votre public cible, ce
qui influencent la décision d’achat de produits ou de
services.
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L’étude de marché est un élément determinant si
vous commercialisez un nouveau produit, si vous
essayer d’améliorer un service existant ou si vous
essayer de progresser dans votre activité pour
dépasser vos concurrents. Elle vous donnera toutes
les informations pour prendre une meilleure
decision.
Nous avons listé 10 arguments qui montre ce que
l’étude de marché peut faire pour developer une
activité.
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• Elle permet de consolider la position de 
votre entreprise

Savoir, c’est pouvoir. Utilisez l’étude de 
marché pour avoir une meilleure
comprehension de votre marché ou de votre
public cible, et faîtes en sorte d’avoir toujours
un peu d’avance sur vos concurrents
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• Elle limite les risques de votre
investissement

C’est une idée simple mais essentielle.
Une petite partie de votre investissement doit être
consacrée à la recherche de produit similaire sur le
marché, à tester les autres produits et les concepts.
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• Elle identifie les menaces et les opportunités
It identifies potential threats and 
opportunities

Les études de terrain et un solide travail de
recherche vous permettront d’identifier les forces et
les menaces qui pèsent sur votre produit, et que
vous auriez peut être manqués.
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• Elle permet de découvrir les forces et les 
faiblesses de votre produit et ceux de vos
concurrents

Il est essential de “garder l’oeil ouvert” et travailler
avec une agence spécialisée dans le marketing peut
être une solution.
Utlisez le résultat de vos recherches pour adapter et
connaitre vos faiblesses, tout en cherchant à
dépasser vos concurents.
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• Elle facilite la mise en place d’une stratégie
marketing

Quels sont les fondements de votre entreprise?
Pour atteindre vos objectifs, définissez les bases de

votre entreprise.
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• Elle permet de repérer les nouvelles
tendances

Pour être le meilleur, il faut être le premier ou
faire quelque chose que n’a pas encore été
fait. 

Vous devez suivre les innovations de votre
secteur d’activité.

Une agence de consulting peut vous aider à 
définir les techniques utiles pour suivre et 
exploiter les évolutions dans votre secteur. 
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• Elle permet d’être en avance sur vos
concurrents

Savoir utiliser les informations trouvées lors
de votre étude de marché, les différentes
données en votre possession, sont les clés
pour prendre de l’avance et rester en avance
par rapport à vos concurrents.
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• Elle établie des prévisions de recettes
financières
Les prévisions du marché sont un element 
centrat d’une analyse de marché, en
montrant les chiffres, les caractéristiques et 
les tendances futures de votre marché cible. 
Les clients potentiels peuvent être classés en
deux groupes. 
Vous voulez vous positioner sur le meilleur
marché, qui n’est pas forcément le plus grand 
ni celui avec la plus forte croissance
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• Elle se concentre sur les besoins et les demandes des 
clients

Il y a tellement de raisons importantes de garder vos 
clients au centre de tout ce que vous faites et il en va 
de même pour la recherche. Avec autant de façons 
d'atteindre les clients à l'aide de panels en ligne, de 
communautés Web, d'enquêtes téléphoniques, 
d'entretiens approfondis et de groupes de discussion, 
les études de marché vous permettent de rester 
attentif aux domaines où vous pouvez améliorer votre 
proposition, votre service client ou votre offre de 
produits 
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• Elle aide à évaluer le succès d'une entreprise par 
rapport à des critères de référence 

Une enquête de PWC a révélé que les entreprises qui 
font des benchmarks réalisent une croissance 69% plus 
rapide et une productivité 45% plus élevée que celles qui 
ne le font pas. Utilisez les études de marché pour la 
recherche de concurrents, les sondages sur l'engagement 
des employés et pour mettre en évidence les lacunes en 
matière de performances ou de connaissances et les 
domaines de croissance potentielle. Cela ouvrira votre 
entreprise à la réflexion sur de nouvelles méthodes, idées 
et outils pour améliorer l'efficacité de votre entreprise. 
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• Conclusion

Pour conclure, l'étude de marché vous fournit des
informations importantes qui vous aideront à
identifier et analyser les besoins du marché, vos
clients et vos concurrents.
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2) Les différentes étapes

• Le processus de recherche marketing

Le processus de recherche marketing décrit six 
grandes étapes. Il faut s'assurer qu'une grande 
attention est investie dans chacune de ces 
phases afin de réduire le risque d'erreurs. Par 
exemple, si vous identifiez par erreur un 
problème, quelle que soit la qualité de la collecte 
des données, les conclusions générales de votre 
travail seront erronées. 
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• Etape 1: Définir le problème
Dans cette première étape, il faut identifier le problème
qui doit être étudié. À ce stade, une étude minutieuse de
l'environnement est nécessaire afin de formuler un
problème de recherche pertinent. L'identification
«formelle» du problème est un énoncé général du
problème et l'identification des composants spécifiques
du problème de la recherche marketing.
Définir un problème de recherche marketing peut être
difficile. Une personne novice pourrait facilement
interpréter les causes ou les conséquences d’un
problème.
Par exemple, un nouvel acteur de l'industrie des loisirs
pourrait connaître une baisse des ventes (conséquences)
et constater des changements dans les besoins (causes)
des consommateurs.
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What are consumers in the 
young family segment's 
expectations of an all-inclusive 
holiday?



This project has been funded with support from the European Commission. This publication [communication] reflects the views only of the author, and the Commission cannot be held responsible for any use which may be made of the information contained therein.

• Etape 2 : Formuler la conception de la recherche

La conception de la recherche est le modèle d'un projet
de recherche marketing. En fournissant un compte rendu
détaillé de la manière dont le problème de recherche doit
être abordé, la conception de la recherche pose les bases
d'une enquête.
En raison de son rôle stratégique, la conception de la
recherche définit quelles méthodes de recherche sont les
meilleures pour collecter des données et lesquelles sont
les plus appropriées pour analyser les données collectées.
Il existe deux grands types de recherche :
•quantitative;
•qualitative.
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La recherche quantitative s'intéresse à la quantification et
à l'analyse statistique des réponses d'un échantillon
représentatif de répondants.
La recherche qualitative interroge un petit nombre de
répondants et fournit des observations approfondies.
Un chercheur a un vaste choix de méthodes. En général,
les chercheurs en marketing utilisent des méthodes
d'enquête, des groupes de discussion et des entretiens
approfondis comme principaux moyens de recueillir des
données. Les enquêtes utilisent des questionnaires pour
interroger un grand nombre de personnes.
Les groupes de discussion sont des discussions en petits
groupes organisées et animées par une personne formée.
Les entretiens approfindis sont des séances individuelles
entre un répondant et un intervieweur au cours
desquelles les problèmes peuvent être examinés plus en
détail.
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• Etape 3 : Collecter les données

L'étape de la collecte des données implique la collecte des
données requises. Si vous vouliez pénétrer le marché
thématique des vacances et de l'hôtellerie, vous pourriez
envisager de consulter toutes les sources d'informations
disponibles.
Avant de vous lancer dans une recherche, vous devez vérifier
les sources altrnatives existantes afin de vous familiariser avec
les caractéristiques de base de ce marché. Vous découvrirez
peut-être que certaines des informations dont vous avez besoin
ont déjà été collectées.
De nombreuses sources sont disponibles. Des sources
gouvernementales telles que le recensement national du
Royaume-Uni sont mises à disposition par des sociétés
d'études marketing indépendantes (par exemple,
www.euromonitor.com ).
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• Etape 3 : Collecter les données

La première recherche est une recherche
spécifiquement conçue pour résoudre le problème
identifié. Par exemple, si vous souhaitez comprendre
quelles sont les attentes des consommateurs à l'égard
des vacances à thème, vous pouvez interroger un
certain nombre de personnes dans un aéroport.
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• Etape 4 : Analyse des données

Un chercheur devra également décider de la
méthode d'analyse qui sera utilisée pour
donner un sens aux données.

En général, des progiciels statistiques seront
utilisés pour analyser les données
quantitatives, tandis que les données
qualitatives seront organisées dans une
matrice afin d'observer les tendances
émergentes.
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• Etape 5 : rédaction du rapport

La dernière étape du processus de recherche marketing
consiste à transcrire, coder, organiser, interpréter et vérifier les
données collectées. Le rapport final doit énoncer clairement le
problème de la recherche et décrire les objectifs de la
recherche. Il doit également décrire comment la recherche a
été menée, en précisant qui a été interrogé et comment, ainsi
que les méthodes utilisées pour analyser les données.

En outre, le rapport de recherche marketing présente et évalue
les principales conclusions de l'enquête et comprend des
conclusions et des recommandations. Le rapport de KPMG sur
le commerce électronique dans les secteurs des transports, des
loisirs et du tourisme est un bon exemple de rapport de
recherche marketing.
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2) Définir et adapter son offre: client cible, prix, 
locaux

Dans ce sous-chapitre, vous apprendrez comment 
réaliser votre étude de marché. 
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Qui sont mes clients?

Module 4: Gestion
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 Qui sont mes clients potentiels?

 Combien sont-ils?

 Où habitent-ils?

 Quels sont leurs besoins, leurs attentes?

 Comment choisissent-ils leurs produits? Quels sont leurs 

critères?

 Quelles sont leurs habitudes?

 De quels moyens financiers disposent-ils?

Objectif : pour être sûr que 
votre produit / service répond 
aux besoins des clients.
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Clients B to C B to B

Localisation
Quantité
Catégorie sociale et économique

Dépense moyenne par mois, par an,…

Fréquence d’achat

Besoins

Habitudes de consommation

…

Un outil utile pour vos questionnaires

https://www.surveymonkey.com/
https://docs.google.com/forms/u/0/
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Qui sont mes concurrents?
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 Où sont-ils situés?

 Quels sont leurs prix?

 Quel est le profil de leurs clients?

 Quelle est leur part de marché?

 Quels sont leurs canaux de distribution?

 Quelle est leur stratégie commerciale?

 Quelles sont les forces et les faiblesses de chaque 

concurrents?

Objectif : positioner votre produit
en fonction de vos concurrents
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Nom XX XX

Addresse

Ville

Produits
qualité
prix
marques

Chiffre d’affaires
Employés
locaux 

clients
Sexe
Age
Catégorie sociale
Comportement
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Qui sont mes fournisseurs?

 Qui sont les fournisseurs?

 Où sont-ils situés?

 Pour qui travaillent-ils?

 Quels sont leurs prix?

 Quelle quantité de produit vendent-ils et avec quelle

qualité?

 Comment organisent-ils les commandes et les

livraisons?
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Nom XXX XXX
Adresse

Produits/services

Livraison:
- Heures d’ouverture
- Délais
- Quantité minimale de commande
- Service après vente…

Conditions financières:
- Prix 
- Délai de paiement
- Remise/Promotion
- Transport …

Conditions commerciales

Autres
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Quelles sont les lois et règlementations en vigueur?
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 Administratives : accessibles aux personnes en situation de 
handicap,…

 Exigences commerciales: prix, délais;…
 Légale : Capital de départ;…
 Securité : electricité, incendie,…
 Social : recrutement, sécurité au travail, hygiène, …
 Règles fiscales: impôts, comptabilité,…
 Environnement : traitement des déchets, …

Objectif : connaître vos
obligations et vos droits.
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Quel est mon produit/service?
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 Quelles sont mes gammes de prooduits/services?

 Quelles sont les principales caractéristiques de mes 

produits/services?

 Quel type de produit/service supplémentaire puis-je 

proposer?

 Ai-je des produits attractifs?

Objectif : Concevoir un produit 
pour ses clients
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Utilisez une arborescence de produits/services pour définir votre 
gamme de produits/servcies

 1er niveau  (en haut) : Nom de votre entreprise
 Niveau 2: principales activités
 Niveau3 : produits et services proposés

Mettes à gauche les activités générant le plus important chiffre 
d’affaires.

Mettez en couleur les premières activités que vous allez lancer.
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Réseau de distribution
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 Un distributeur est un intermédiaire dans votre circuit 
commercial:  

– Grossistes, détaillants, …qui vendra votre produit au 
consommateur final

– Le distributeur joue un rôle clé dans la mise en avant 
de votre produit/service.
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Producteur

grossiste Détaillant 

Plateforme 
d’achat

Distribution 
de masse

Clients 

E-Commerce
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Choisissez un lieu en regroupant les informations 
collectées sur:

– Vos concurrents
– Vos clients
– Vos fournisseurs
– Vos produits/services
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Critères (1) (2) (3) (4) (5)

Concurrents

- Zone de vente similaire
- Produits similaires
- Services similaires
- Réputation, nororiété

+ -

Principales caractéristiques du lieu:

- Fenêtres ouvertes sur les clients
- Zone de vente
- Zone de stockage
- Emplacement
- Loyer
- Charges
- Coûts de démarrage
- Historique du lieu

- +



This project has been funded with support from the European Commission. This publication [communication] reflects the views only of the author, and the Commission cannot be held responsible for any use which may be made of the information contained therein.

Plan de communication
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 Cible ?
 Message ?
 Fréquence ?
 Outils ?
 Sur internet ou pas?
 Coûts  ?
 ….

Objectif : Améliorer les ventes



This project has been funded with support from the European Commission. This publication [communication] reflects the views only of the author, and the Commission cannot be held responsible for any use which may be made of the information contained therein.

Stratégie commerciale

•Politique de produit (4P): définir son produit- service 

•Politique de prix: définir un prix de vente pour chaque produit
- service 

•Politique de distributin: définir un reseau de distribution

•Politique de communication: définir des supports publicitaires
adaptés à la cible
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