
Marketing mix
Description succincte: $²Q�GH�GpWHUPLQHU�GHV�PHVXUHV�GH�PDUNHWLQJ�FRQFUqWHV�SRXU�WRQ�LGpH�FRPPHUFLDOH��QRXV�WH�UHFRPPDQGRQV�GDQV�XQH�SURFKDLQH�

pWDSH�GH�Gp²QLU�WRQ�PDUNHWLQJ�PL[��$X�PR\HQ�GHV�TXDWUH�3��3URGXFW��SURGXLW��3ULFH��SUL[��3ODFH��GLVWULEXWLRQ��3URPRWLRQ��FRPPXQLFDWLRQ��RX�GH�OHXU�

FRPELQDLVRQ��WX�²[HV�OHV�FRQGLWLRQV�GH�EDVH�GH�WRQ�HQWUHSULVH�SRXU�SRXYRLU�DWWHLQGUH�WHV�REMHFWLIV�PDUNHWLQJ�

Consigne succincte: Pour ce modèle de marketing, nous avons repris quelques questions auxquelles tu peux te consacrer en rapport avec les 4 P. Il ne 

faut pas forcément répondre à toutes les questions, ni considérer que la liste est exhaustive. Dans le domaine du marketing, le but est de concrétiser ton 

produit ou ta prestation de services. Remplis ainsi la structure ci-dessous au moyen de mots clés pour ton produit ou ton service: Produit, Prix, canaux de 

distribution (Place) et communication (Promotion).
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Produit Bloc-notes pour tes réponses ou tes idées

Que doit permettre ton produit ou ton service?

Que doit incarner ton produit ou ton service?

Quel est l’argument de vente de ton offre?

Comment se présente le produit et comment est-il 

Que fais-tu pour que ton produit/service soit entière-

ment orienté vers la clientèle? 

Quelle est la valeur de ton produit/service aux yeux de 

la clientèle?

)RXQGHUD��0DUNHWLQJ�PL[��3ODQL²H�WRQ�PDUNHWLQJ��_�IpYULHU�����



Prix Bloc-notes pour tes réponses ou tes idées

Quel est le prix que ta clientèle cible accepte de payer?

Quels sont les prix pratiqués par tes concurrents·es?

Quel est ton positionnement par rapport à la concur-

rence? 

Comment te positionnes-tu en termes de prix? 
(segment de prix supérieur vs segment de prix inférieur)

Quelles conditions veux-tu proposer? 
�HVFRPSWH��UDEDLV��OLYUDLVRQ�JUDWXLWH��HWF��

Quelles économies la cliente ou le client peut réaliser 
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Canaux de distribution Bloc-notes pour tes réponses ou tes idées

Comment se fait la distribution de ton produit/service? 

�YHQWH�GLUHFWH��YHQWH�LPPpGLDWH�j�OD�FOLHQWqOH�²QDOH�YV�GLVWULEXWLRQ�
LQGLUHFWH��XQ�RX�SOXVLHXUV�GpWDLOODQWV�JURVVLVWHV�MRXHQW�OH�U{OH�GH�
maillon intermédiaire) 

Où ton produit/service est-il distribué?

7HV�FDQDX[�GH�GLVWULEXWLRQ�H[LVWDQWV�VRQW�LOV�VXI²-

sants? Quels sont les canaux supplémentaires qui 
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Promotion Bloc-notes pour tes réponses ou tes idées

Quel est le message clé concernant le produit ou service 
que la clientèle doit comprendre? 

Comment ta clientèle cible s’informe de ton offre? 

Quels sont les canaux utilisés par ta clientèle cible?

Où ta clientèle cible rassemble-t-elle des informations 
pour résoudre un problème? 

Comment communiquer avec sa clientèle?

Quelle fonction ta communication doit-elle remplir? 

�LQIRUPHU��LQ³XHQFHU��VXVFLWHU�O¬LQWpUrW��HWF��
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