LT

e

o .
-

4 .

aarttag gl s gaaglio M agn g Al
Université Mohammed V - Soulssi

4,3l agle AUS

Faculté des Scences de I'Education

ETUDE D’'UNE DEMARCHE
MERCATIQUE

\I\ESPRESS

e
*HOUSSADriss




Plan:

I. Présentation générale de l’entreprise
II. Analyse de la démarche mercatique
La collecte d’information

Analyse du marché
Atouts et contraintes de lI’organisation
Plan de marchéage

III. Analyse des points faibles et des points
forts de 1’organisation

IV. Conclusion
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Premiere partie

PRESENTATION GENERALE DE
L’'ORGANISATION
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Nespresso SA

Siege social :
Nom du responsable:

Date de creation :
Situation géographique:

Nom du dirigeant au Maroc :
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Nespresso SA

Activite :
Statut juridique :
Site Internet : www.nespresso.com

Effectif entre 50 et 100
S.a. - 700000 Dh - RC140377 - Création

2005 au maroc.
Adresse(s) supplémentaire(s) :
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http://www.nespresso.com/

Le personnel

-£ ola 2500 collzloorziat) s

*Qualifié
Parsonne *En phase avec leurs valeurs

*Capable de relever des défis

Hrinclozlles *Excellence

|5 *Expertise
qBaliues *Passion du café
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Deuxieme partie

L’ANALYSE DE LA DEMARCHE
MERCATIQUE
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La collecte d'information

Aujourd'hui, l'environnement fournit une
masse considérable d'informations que le SI
ne peut s'approprier sans moyens humains,
techniques et organisationnels adéquats

moyens teleinformatiques pour accéder aux
informations stockées dans des banques de
données, moyens logiciels pour pratiquer la

~ veille informationnelle.
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Des sources internes :

-Des études commerciales.
-des elements juridiques.

-Des documents sociaux.
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Des sources externes

-LLes médias.

- les institutions spécial

-Des documents spécial

isees.

ises.
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[’analyse du marché du café
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Marché du caté au Maroc

Marché de 2 Mdh (dh)

7 millions de capsules consommées chaque
année.

Un Marocain ne consomme, en effet, que
800 g de café par an

Habitudes de consommation qui changent
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Les clients de Nespresso

- BUSINESS-TO-CONSUMER

rloprinias ar

Fanrrres

-\ —J
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- BUSINESS-TO-BUSINESS

Trajtairs cle
Orastic)e

Rasgizlrafes
norals at
czfas cla |ue

Boltic|tas cla |ue

COMPEERIES

o BliraziL]
EERENNES

LP: TVFC 2011

14



Besoins des consommateurs de café
Nespresso

Epanouissement
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L.es atouts et contraintes de
I'organisation
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Concurrents Nespresso
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Opportunités et menaces pour le
marcheé portionne
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Forces et faiblesses de Nespresso
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Plan de marchéage de
Nespresso
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| . Fabriquees par 6 + Pré—dosées

entreprises

- Design
revolutionnaire

+ Pompe a 19 bars

+ 12 gout differents
+ En aluminium
+ Film protecteur

- Thermobloc

Machines
expresso:

i Tasses, coffrets,
pots
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Communication produit

Bouche a
I’'oreille

Internet
Message de erne

différenciation

Affichage Annonces TV

sponsoring
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Distribution produit

Mzierlines:

~ Magasins spécialisés en électroménager
~ Boutiques Nespresso
~ Internet

DESEHESS

~ Correspondance
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Pompe a haute
pression

Thermobloc

Touches rétro-
éclairées
Poignée ergonomique

Ejection automatiqu
de la capsule

Bac de récupération
pour capsules

Réservoir d’eau
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Magimix M100 Automatic

Communication Distribution

Bouche a

: : Internet
I’oreille

Boutiques
Internet nespreso

Magasins
d’électromén
ager
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Troisieme partie

ANALYSE DES POINTS FAIBLES ET
DES POINTS FORTS DE
L’"ORGANISATION
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Marché du café portionné
Un marché en expension

Nespresso:

leader mondial du cafe portionné

Haut de gamme

LP: TVFC 2011
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Points faibles de nespresso

Comparaison des prix avec la concurrence

Machines 1690-17490 1290 DH 690 DH
DH
Dosettes 2,9-3,2 DH 2,2-2,8 DH 1,3-1,9 DH

Prix supérieur aux concurrents
Capsules non écologiques
Distribution exclusive

LP: TVFC 2011
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Que peut-on améliorer?




CONCLUSION

Positionnement réussi

Concurrence
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