
Le Plan Marketing

Il s’agit de la planification (r�tro-planning) des actions marketing � mettre en œuvre sur l’ann�e, 
suivant la strat�gie adopt�e (brief marketing), avec des objectifs � fixer, un budget � affecter et des 
personnes responsables. Il s’agit �galement de pr�voir des actions de contr�le et de re-ajustement

1- Notez les options possibles, vos id�es et vos choix, ainsi que la liste des t�ches � 
effectuer

Vos id�es d’actions de marketing-mix � programmer (� d�couper en t�ches � effectuer)…

Produit 
 Etudes Marketing Consommateur 

qualitatives et quantitatives 
 Segmentation & Ciblage Marketing, 

Positionnement marketing & 
concurrentiel

 D�veloppement (cr�ativit�, test de 
concepts, analyse des risques, 
prototype, formulation, recettes, 
�valuation sensorielle, industrialisation, 
etc.)

 Propri�t� industrielle (brevet, licence)
 Gamme : Vari�t�s & Formats 
 Conception en Offre globale & Services 

associ�s

Packaging
 D�finition cahier des charges 

packaging (fonctionnalit�s)
 Recherche de fournisseurs /

mat�riaux / concepts, visites de 
salons

 Plan de travail cr�atif
 Demandes de devis, relances de 

fournisseurs
 R�ception des �chantillons, tests
 N�gociation, approvisionnement 
 Conception �tiquetage, validation 

juridique, impression �tiquette

Marque
 Choix de strat�gie de marque
 Analyse du territoire de la marque
 N�gociation de partenariats 

�ventuels
 Recensement cr�atif de noms de 

marques via s�ances de cr�ativit�
 Propri�t� industrielle (ant�riorit� & 

d�p�t)
 D�finition charte graphique (logo 

etc.)
 Tests consommateurs, 

Vos id�es :

Les d�lais :

Prix 
 Recensement de la concurrence, relev� 

des prix
 D�finition d’une strat�gie de prix d’entr�e 

ou d’�volution
 Etude Prix psychologique
 Fixation du prix comptable et march�
 D�finition des modalit�s de vente et 

grilles tarifaires
 D�finition des remises & conditions 

tarifaires (planification, dates de r�vision, 
d’entr�e en vigueur, de remise de 
saisons, de rabais temporaires, etc.)

Pr�visions de Vente & de 
rentabilit�
 Etude documentaire du potentiel de 

march�, Evaluation du potentiel de 
fabrication

 Analyse du seuil de rentabilit�
 Analyse de l’historique des ventes
 Etudes de March�s tests
 Simulation et estimations des ventes
 Suivi des ventes, correction de 

l’estimation des ventes

D�finition de Strat�gies de 
conqu�te, actions de 
contr�le et r�ajustement
 D�finition de strat�gie (conqu�te, 

lancement, relance, etc.)
 Mesure de l’efficacit�
 Actions de r�ajustement (Plans B)

CONTRAINTES & REGLEMENTATIONS
� prendre en compte

Le brief marketing : Synth�se des choix strat�giques
Caract�ristiques du march� : Analyse des concurrents :
Objectifs de l’entreprise : Segments marketing cibl�s :
Caract�ristiques Gamme/marque Produit : Image de marque :
Distribution & Commercialisation : Strat�gie concurrentielle :
Positionnement recherch� : Strat�gie de communication :

Contexte Marketing :  Lancement    D�veloppement CA    
 Relance  Gestion de probl�me :    Stimuler le r�achat / 
fid�lisation  Autre :



Vos id�es d’actions de commercialisation � programmer (� d�couper en t�ches � effectuer)
Vous pouvez noter les options possibles, vos id�es et vos choix, ainsi que la liste des t�ches 

Etudes & Strat�gie de 
Commercialisation
 Analyse des canaux de 

commercialisation
 G�omarketing
 Identification du march� concentr�
 S�lection des canaux de 

commercialisation

Pr� prospection
&Prospection
 Pr�-prospection & march�s tests
 S�lection des zones tests
 Organisation de la tourn�e de 

prospection
 Recherche de fichiers, de bases de 

donn�es prospects / clients
 Recherche de contacts cl�s, envoi de 

courriers, prises de contacts 
t�l�phoniques 

 Prises de rendez-vous, confirmation, 
comptes-rendus

 Calage avec la communication g�o

Argumentaire commercial,  
Documentation & PLV
 Conception de l’argumentaire
 Conception des supports de 

commercialisation (tarifs, conditions 
de vente, plaquettes, documents 
commerciaux administratifs, notice 
utilisateurs, �tiquettes, stickers, etc.)

 Impression de documentation 
commerciale

Vos id�es :

Les d�lais :

R�f�rencement 
 Mise en place des produits
 R�unions des chefs de rayon 
 Suivi de panels de vente
 D�monstrations produits aux vendeurs, 

formation du personnel des 
distributeurs

 Conception PLV, r�alisation
 Installation sur lieux de vente

Offres promotionnelles
 Conception des offres
 Organisation 

- de concours-jeux & loteries, 
- de primes, 
- de remises de prix
- d’essais & �chantillonnages

 Conception des supports de 
communication, validation des bons � 
tirer, impression

 Validation juridique
 Int�gration dans les packagings
 Suivi des ventes

Organisation & Force de 
vente
 Fixation de grille de r�mun�ration
 Choix et types de force de vente
 Fixation d’objectifs de vente
 Recrutement de personnel 

commercial
 Formation, r�unions, rapports 

d’activit�s
 R�partition g�ographique du travail 
 Simulations commerciales

Animations 
 D�finition d’objectifs, cible finale & 

revendeurs
 Pr�paration calendrier �v�nementiel et 

fr�quence des  animations
 Conception des actions, du mat�riel 

d’animation
 Recrutement des animateurs
 Approvisionnement des produits
 Installation, animation
 Exploitation des retours…

Les objectifs commerciaux � atteindre :
- Vol. de ventes :    - Vol. de production :         
- CA :         - Marge :
- Croissance CA :                                  - Croissance PM :
- Part de march� : - Taux de r�-achat :
- Conqu�te de prospects :                 - Fid�lisation :
- Distribution DN : DV : - Export :
- Notori�t� :                                           - CA additif :
- Seuil de rentabilit� :                            - Retour sur Investissement :
- Autres :

Obstacles commerciaux � franchir :



Vos id�es d’actions de communication � programmer (� d�couper en t�ches � effectuer)…
Vous pouvez noter les options possibles, vos id�es et vos choix, ainsi que la liste des t�ches 

Plan de travail Cr�atif
 Brief agences & D�finition de la cible de 

communication finale et interm�diaire
 Contacts et s�lection de prestataires
 R�daction du fait cr�atif
 R�alisation de la pige concurrence,

Analyse de contenu
 Strat�gie de cr�ation (conception du 

message, maquettes / storyboard, pr�-
production, devis, production, textes & 
photos, maquette d�finitive

 Tests consommateurs
 R�unions de d�briefing
 Budg�tisation

Marketing Direct
 D�finition objectifs, supports, 

p�riodicit�
 Recherche de prestataires
 Achat de fichiers, qualification bdd
 Ciblage et segmentation
 Pige marketing direct
 Conception messages (textes et 

photos) ou argumentaire, fr�quence
 Conception offres associ�es
 Validation juridique
 Validation des bons � tirer des docts
 Impressions personnalis�es ou 

appels t�l�phoniques 
 Routage, logistique commerciale
 Relances, analyse des remont�es
 Archivage des messages et 

efficacit�

Salons & Concours
 Choix des salons
 R�servation salons, emplacements
 Conception de stand
 Pr�paration logistique
 Conception de mat�riel de 

d�monstration, plv
 Mise en place bdd contacts
 Pr�paration documentation, 

invitations, �chantillons, envois
 Organisation d’animations, cocktails
 Installation du stand
 Veille d’information, lobby
 Actions d’animation, de trafic
 Analyse des fiches contacts
 D�briefing
 Relance contacts, envoi des docts

Vos id�es :

Les d�lais :

Relations Publiques - Presse
 Recensement des contacts presse
 R�daction de communiqu� de presse, de 

dossier de presse
 Impression, envois, relance presse
 Organisation d’un point presse
 Mise en ligne presse
 Pige publications

Ev�nementiel (objets 
publicitaires, marketing viral, 
m�c�nat sponsoring)
 Identification des leaders 

d’opinions

Publicit� (Presse -TV - Affichage, 
Radio - Cin�ma, Medias tactiques)
 Fixation de la dur�e de la campagne
 Choix du plan m�dia : s�lection 

m�dias, supports, achats et 
n�gociation d’espaces

 R�servation des espaces
 R�alisation & remise des documents

aux supports
 Mesure efficacit�

Commerce �lectronique
 D�finition cahier des charges
 Recherche / d�p�t de nom de domaines
 R�dactionnel et conception graphique, 

animations, ergonomie
 R�alisation informatique, tests 
 H�bergement, mise en ligne
 R�f�rencement, communication
 Actualisation, archivage
 Logistique, suivi efficacit�

Promesse de base Publicitaire :

Votre plan m�dia :

Contraintes techniques :



2- Planifiez les actions via un R�troplanning par Produit ou Marque :

Ech�ance : Ann�e :
Action

responsable

Objectif 
chiffr�

R�sultats :

Budget

d�pens�

T - 5 T - 4 T - 3 T - 2 T- 1 T �ch�ancier

Mix Cible - Produit - Marque - Prix

Mix Commercialisation

Mix Communication

Actions de contr�le & r�ajustement

3- Explicitez le Brief pour chaque Op�ration

D�briefing Objet de l’op�ration : Positionnement de la marque :
Produit concern� : Positionnement des produits :
Objectif de l’action : Estimation des volumes :
Cible marketing Budget pr�vu :

- qualitative : Moyens n�cessaires :
- quantitative :

Cible de communication :    P�riode :                 
D�lais & d�but / fin action : R�sultats :


