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INTRODUCTION

Dans le cadre des séminaires et ateliers organisés par le master en Gouvernance et
Gestion des Systéemes Educatifs a 'Université Mohammed V de Rabat, & UEcole
Normale Supérieure, notre coordinateur Dr Ghazali a organisé un atelier le 27 novembre
2024. Cet atelier a permis de découvrir les notions de base en marketing ainsi qu’une
introduction générale aux techniques de marketing, présentée par M. Mohamed
Rafii. Bien que souvent considéré comme indirect, le marketing joue un role transversal
et a une influence notable dans de nombreuses spécialités et domaines.
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L'atelier a commencé par une activité ou le professeur nous a demandé de convaincre
un client d’acheter un margqueur de notre entreprise plutét qu’un autre. La plupart des
étudiants ont proposé différentes situations, et j’y ai également participé. J’ai présenté
plusieurs astuces pour influencer les clients, en mettant en avant les avantages de
notre marque de marqueurs par rapport aux autres.

J’ai expliqué, par exemple, que ce marqueur est confortable, ne provoque pas
d’allergies, est simple a utiliser, offre un excellent rapport qualité-prix, ne laisse pas de
traces sur le tableau, et permet une écriture claire. De plus, j’ai ajouté qu’en achetant un
marqueur, le client en recevrait un autre gratuitement. C’est ainsi que j’ai illustré ce que
Uon appelle le marketing.

Aprés cette activité, le professeur Rafii a présenté les notions de base liées au marketing
et a abordé les points suivants :

Etymologie de marketing

Marketing, dérivé du verbe to market faire son marché, acheter et vendre, lui-
méme venant du francais marché. "Mercatique" a la méme origine que le mot
"marché quivient de l'italien mercante, marchand

Le terme frangais recommandé, mais peu usité en entreprise, pour "marketing"
est « mercatique ». On utilise parfois « marchéage ». Au sens large, on peut aussi
parler de <commercialisation ».

Le marketing est un moyen d'action qu'utilisent les organisations pour influencer,
en leur faveur, le comportement des publics dans elle dépendent

< Le marketing est l'activité, 'ensemble des institutions et des processus de
création, de communication, de délivrance et d'échange des offres qui ont de la
valeur pour les consommateurs, les clients, les partenaires et la société au sens
large >
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Historique de marketing

e Phase de production 19 Siecle a 1920 : les entreprises se trouvaient en phase de

Production

e Phase de vente Fin crise 1928 1950 : Augmentation des revenus, Recherche

d'une gamme plus étendue de produits, la concurrence s'est accrue

e Phase de marketing Années 50 : Aprés la seconde guerre mondiale,
accroissement du pouvoir d'achat et de la demande de biens et services

Les concepts clés du marketing

X/
X4

L)

Besoin : suit un sentiment de manque

R/
A X4

Désir : moyen privilégie de satisfaire un besoin

X/
X4

L)

Produit : toute entité susceptible de satisfaire un besoin ou un désir

X/
X4

L)

Echange : acte qui consiste a obtenir quelque chose de quelgu’un en
contrepartie d'autre chose

% Demande : correspond au désir d'acheter certains produits soutenus par
un vouloir et un pouvoir d'achat

Désir : moyen privilégié de satisfaire un besoin.

R/ R/
LS X4

Echange : acte qui consiste a obtenir quelque chose de quelgu'un en
tripartie d'autre chose

Types du Marketing

ILexiste plusieurs types de marketing qui répondent tous aux mémes objectifs vendre
son produit ou service, fidéliser sa clientele, identifier de nouveaux consommateurs ou
clients.

o MARKETING D'INFLUENCE

C'est profiter des influenceurs pour qu'ils traduisent vos messages, vos contenus et vos
offres sur leurs réseaux.

o MARKETING DIRECT

C'est utiliser tous les outils disponibles pour se connecter en direct avec ses cibles.
Téléphone, emailing, internet, sms, réseaux sociaux...
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o MARKETING RELATIONNEL

On parleici de création de lien entre la marque et ses publics. Lorsque ma marque
préférée me démontre qu'elle me connait, elle actionne une fibre émotionnelle qui va
m'attacher a elle pour toujours.

o MARKETING NUMERIQUE

Le marketing digital contrairement au marketing traditionnel met le client au coeur de sa
stratégie. Le marketing digital procéde de deux évolutions : les applications marketing
liees a Internet et celles liées aux nouvelles technologies de l'information et de la
communication.

Définition de la Communication Marketing

L'ensemble des moyens a travers lesquels, l'organisation essaie d'arriver a informer,
convaincre et rappeler d'une fagon directe ou indirecte, les consommateurs sur ses
produits ou services.

PHILIP KOTLER

Le message émis n’est pas le message regu

» Pour le professeur

mCe quej'aiadire 100%
mCe que je pense a dire 90%
mCe que je sais dire 80%

mCe que je dis effectivement 70%

> Pour les étudiants

mCe qu'ilentend 60%

mCe qu'il écoute 50%

mCe qu'il comprend effectivement 40%
mCe qu'iladmet 30%

mCe qu'il retient 20%
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mCe qu'ildira ou réalisera 10%

93% de ce que nous disons passe par la communication non-verbale.

ml'acceptation de notre idée n'est due qu'a 7% au choix des mots (c'est-a-dire au
verbal)

mLes gestes et mimiques sont détenteurs de la majeure partie de l'impact = 55%

mlLes intonations, le rythme, le débit de la voix... =38%

Selon Albert Merbien, professeur émérite de psychologie a 'Université de Los Angeles
(UCLA, 1972)

Les grands types d’attitudes du public.

ml'acceptation

m L'indifférence

m Le scepticisme
mlL'objection

mlLa reformulation

Vous rencontrerez toutes ces altitudes alors Préparez-vous dll

Objectifs de la communication marketing

- ] 1. Stade cognitif

| maem *  Moborété (cornaksance de la margue )

- *  Prige do oonscieros da Pesistenoe du produit
L CorrnaEsance U proedUik

2. Stade affectif
= Arail pour e produl =6 i mangas
- - . Effet our Fimage
= Pretérence polr b= produit, poor la marcae

2 FaEre simer

3 Faire ace 3. Stode conatif
1 . CorwikcHon (indenbon dachat)
= Achat




- 3T AT LTt A 5t
Uné ™ J Ec le Supérieu

R

Enjeux de la commutation marketing

= Rehausser la notoriété de Uentreprise d’un produit
= Fidéliser un panel de clients
= |nfluencer la motivation d’achat

Outil de communication marketing

o
Presse
écrite

Télévision Affichage




Les 4P: Mix Marketing

= Product1
Quel produit ? Quelle gamme ? Quel logo ? Quel slogan ? Quel packaging, etc.
* Price2
Comment le fixer ?
* Place3
Distribution d'un produit (réseaux de distribution, canaux de commercialisation, etc.)
= Promotion 4

Comment faire connaitre le produit ?

Promotion
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Activité : brainstorming

Dans le cadre du développement d'une nouvelle campagne publicitaire
pour votre Master,

Vous, équipe de marketing, réunit pour générer des idées créatives pour
promouvoir votre Master au niveau.

Avous de jouer.

A partir des consignes la classe a été séparer au 3 groupe chaque un de ces
groupe a essayer de développer une nouvelle compagne publicitaire de
master a partir de présentée les point fort de notre master et leur
opportunité leur place et tous les avantages dans une durée de 20 min avec

un logo de master tous et le résultat a été ce c’est dessus .

™
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Conclusion

Lors de l'atelier d'introduction aux techniques de marketing, animé avec
expertise par M. Rafii et coordonné par M. Ghazali, les participants ont
bénéficié d'astuces et d'informations précieuses. La présence active des
étudiants a enrichi les échanges, rendant l'expérience dynamique et
constructive. Cet atelier a offert des outils pratiques qui seront d'une
grande aide pour nos recherches et projets futurs. Nos sinceres
remerciements a M. Rafii et a M. Ghazali pour leur contribution a cette

réussite.




