Modele de Plan Marketing

Ce modéle de plan marketing est congu pour vous aider a structurer et a optimiser vos
stratégies marketing. Ce document est un guide pratique qui vous permettra de détailler
les actions nécessaires pour atteindre vos objectifs commerciaux. Pour un guide complet et
des explications détaillées, consultez notre article original : Exemple de Plan Marketing.
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1. Résumé Exécutif

Objet du Plan Marketing :

Décrivez brievement I'objectif principal du plan marketing. Cela peut inclure
I'introduction d'un nouveau produit, I'expansion sur un nouveau marché, ou
I'augmentation de la notoriété de la marque.

Principaux Objectifs :
» Objectif 1
» Objectif 2
* Objectif 3



2. Analyse de la Situation

Analyse SWOT

Forces:

« Atout 1
 Atout?2

Faiblesses :
e Limite 1
* Limite 2
Opportunités :

* Opportunité 1
» Opportunité 2

Menaces :

e Menace 1
« Menace 2

Analyse du Marché et de la Concurrence

Décrivez le marché cible et les principaux concurrents. Incluez des informations sur la
taille du marché, les tendances, et les parts de marché des concurrents.

Analyse des Consommateurs

|dentifiez les segments de consommateurs clés, leurs besoins, comportements et
préférences. Utilisez des données démographiques, psychographiques et
comportementales.



3. Objectifs Marketing

Formulez vos objectifs en utilisant la méthode SMART (Spécifiques, Mesurables,
Atteignables, Réalistes, Temporels).

» Objectif 1: Description
» Objectif 2 : Description
» Objectif 3 : Description



4. Stratégie Marketing

Segmentation du Marché

Divisez le marché en segments distincts et définissez les caractéristiques de chaque
segment.

Ciblage et Positionnement

Choisissez les segments les plus prometteurs et définissez le positionnement de votre
offre.

Mix Marketing (4P)
Produit :

» Caractéristiques du produit
« Avantages concurrentiels

Prix:

* Stratégie de tarification
» Politiques de remise

Place (Distribution) :

« Canaux de distribution
* Logistique

Promotion:

» Stratégies de communication
« Campagnes publicitaires



5. Plan d'Action Marketing

Développement des Actions Marketing

Détaillez les actions spécifiques pour chaque composante du mix marketing.

Calendrier de Mise en (Euvre

Etablissez un calendrier pour la réalisation de chaque action, avec des échéances et
des jalons importants.

Allocation des Ressources

Déterminez les ressources nécessaires (humaines, financieres, matérielles) et assurez
leur disponibilité.



6. Budget Marketing

Estimation des Codits :

Détaillez les coQts associés a chaque action marketing.

Allocation Budgétaire :

Distribuez le budget entre les différentes actions et campagnes en fonction de leur
priorité et de leur impact attendu.



7. Evaluation et Controle

Indicateurs de Performance (KPIs)

Définissez les KPIs pour mesurer ['efficacité des actions marketing.

Méthodes d'Evaluation

Utilisez des enquétes, des analyses de ventes et des tableaux de bord pour suivre les
performances.

Ajustements et Optimisations

Basé sur les résultats des KPIs, ajustez les stratégies et les actions pour améliorer les
performances.
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