
Synthèse

 Les couples produits/marchés de l’entreprise

Le marché est le lieu où se rencontrent l’offre des produits de l’entreprise et la demande 

émise par ses clients (entreprises, ménages…).

1

 Le positionnement sur le marché2

L’entreprise doit bien connaître son marché pour y proposer une gamme cohérente de 

produits en fonction des segments qu’elle vise. L’évaluation régulière de son positionne-

ment concurrentielle lui permettra de se situer par rapport à ses concurrents.

le leader 

(chef de file)

les concurrents directs

(les produits et prix sont similaires)

L’entreprise doit identifier tous ses concurrents

le challenger 

(prétendant)
le suiveur le spécialiste

les concurrents indirects

(entreprises n’appartenant pas à la 

même famille de produits, mais dont 

ceux-ci répondent au même besoin)

L’entreprise peut choisir de

en développant une gamme  

complète de produits,  

qui peut être divisée en segments 

(familles de produits  similaires)

en proposant des produits destinés  

à un marché particulier :  

des couples produits/marchés

répondre à tous les besoins travailler sur une partie du marché

Positionner l’entreprise consiste à la situer par rapport à la concurrence

et à la classer dans l’une des quatre positions concurrentielles :

Chapitre 17 : Les marchés de l’entreprise
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