


Pour une introduction 
complète à l’entreprise 
et à ses fonctions!

Des activités au fil des pages 
pour valider votre compréhension 

Les rubriques Halte pratique et Exercez-vous 
vous proposent des exercices qui portent sur des 
notions abordées dans les chapitres.

pharmaceutique ou alimentaire. L’emballage doit être attrayant aux yeux du
consommateur, car c’est la dernière forme de publicité pour le produit avant 
l’achat.

La mention des informations obligatoires sur l’étiquette
L’étiquette peut être apposée sur l’emballage ou simplement y être intégrée. Selon 
la Loi sur l’emballage et l’étiquetage des produits de consommation et le règlement 
du même nom, elle doit comporter les informations obligatoires pour ce qui est 
notamment de l’identité du produit, de la quantité nette, du nom du fournis-
seur et, au besoin, du mode d’emploi. Si le produit se classe dans une catégorie 
particulière (produit liquide ou en aérosol, produit vendu au poids, etc.), d’autres 
informations peuvent être obligatoires. Tout comme l’emballage, l’étiquette d’un 
produit doit être attrayante pour le consommateur afin de l’inciter à l’achat.

5.3.2 Les décisions relatives au prix (bien ou service)
Qu’est-ce qu’un bon prix ? Comment fixer le prix d’un produit ? Voici quelques 
éléments que doit considérer le gestionnaire en marketing.

D’abord et avant tout, ce que le consommateur est prêt à débourser pour sa
marque et surtout la valeur qu’il accorde à celle-ci. Avec Internet, le consomma-
teur est bien informé de l’offre sur le marché et il peut comparer les produits.
Il est devenu très sensible au prix. Bien entendu, il faut tenir compte des coûts
impliqués dans la fabrication. Cependant, pour que le produit soit rentable, le
gestionnaire doit s’assurer que le total de ces coûts demeure inférieur à la valeur
estimée par le client. Notons que le prix fixé
initialement n’est pas définitif et doit être rééva-
lué régulièrement en fonction des contraintes
de l’environnement (notamment la conjoncture
économique ainsi que le prix des biens et des
services concurrentiels).

Voici quelques stratégies répandues pour la fixa-
tion d’un prix.

y Stratégie du prix élevé : utilisée lorsque la 
marque est prestigieuse ou lorsque les avan-
tages concurrentiels sont remarquables (par 
exemple les fabricants de voitures de luxe).

y Stratégie du prix bas : utilisée pour un produit 
simple dont les coûts de fabrication et de 
promotion sont réduits au minimum, comme 
les produits vendus dans les magasins au rabais.

y Stratégie du prix d’incitation (aussi appelée, d’après l’anglais, stratégie du prix 
de pénétration [penetration strategy]) : utilisée pour gagner rapidement des 
parts de marché en fixant au départ un prix très bas, pour ensuite l’augmenter 
une fois les clients attachés au produit. Les entreprises de produits et services 
par abonnement tels que Netflix ou Amazone Prime ont adopté cette approche.

y Stratégie du prix d’écrémage : utilisée lorsque le produit a un avantage concur-
rentiel important et qu’il est unique sur le marché (par exemple les nouveaux 
produits électroniques). Il s’agit de fixer un prix relativement élevé au départ 
qui permettra notamment de couvrir les frais de développement pour ensuite 
réduire le prix substantiellement lorsque le marché est conquis ou lorsque la 
concurrence fait son apparition.

1. Les fabricants automobiles 
vendent leurs modèles sous 

plusieurs noms de marque. Par exemple, chez 
Volkswagen, on trouve la Golf, la Passat, la Tiguan, 
la Jetta. Selon vous, quels sont les avantages 
d’avoir plusieurs noms ?

2. Unilever commercialise des produits capillaires, 
des antisudorifiques et des savons pour la peau, 
mais sous un seul nom de marque, soit DOVE. 
Effectuez une recherche sur Internet et trouvez 
une autre entreprise qui fabrique plusieurs 
produits différents, mais qui les commercialise 
sous un seul nom.
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L’accès à ces données ouvre le débat sur la confidentialité des renseignements 
personnels. Dès que l’on s’inscrit sur un réseau, ces données deviennent facile-
ment accessibles. Vous avez sans doute remarqué, lorsque vous effectuez une 
recherche en ligne sur un produit, que vous apercevez ensuite sur vos réseaux 
sociaux sensiblement le même produit, par l’entremise d’annonces commandi-
tées qui s’affichent notamment sur votre fil d’actualité. Il en va de même lorsque 
vous utilisez votre téléphone intelligent. Plusieurs applications enregistrent vos 
différents déplacements et les lieux où vous vous trouvez.

Il existe également des témoins (cookies) dits de performance et de fonctionnalité
qui permettent de reconnaître les internautes, les pages qu’ils consultent, ce qu’ils
cherchent, etc. Ces témoins ouvrent la voie aux annonceurs qui, ensuite, personna-
lisent et ciblent leur offre commerciale. Ainsi, lorsqu’on visite un site Web, on peut
être réorienté vers d’autres sites contrôlés par des témoins tiers (Third Party Cookies).
En 2021, Google s’est prononcé en faveur de la protection des données personnelles
et s’est engagé à supprimer les témoins tiers de son navigateur Chrome en 20231. 
Actuellement, on peut modifier les paramètres de son navigateur pour refuser ces
témoins ou refuser chaque fois les témoins présentés sur le site Web visité.

Il existe, au fédéral, la Loi sur la protection des renseignements personnels et les 
documents électroniques, et, au Québec, la Loi sur la protection des renseigne-
ments personnels dans le secteur privé. Essentiellement, selon ces lois, les entre-
prises doivent indiquer clairement, avant la collecte ou au moment de celle-ci, 
les raisons pour lesquelles elles recueillent les renseignements personnels et 
comment elles comptent les utiliser. Elles doivent aussi expliquer aux individus 
pourquoi les renseignements personnels sont requis afin d’obtenir un consente-
ment valide de leur part.

Pour chacune des situations suivantes, dites s’il faut recueillir des 
données de sources secondaires ou primaires. Précisez ensuite votre 
démarche pour les obtenir.

1. Le propriétaire d’une nouvelle boutique de vélos haut de gamme à 
Blainville désire savoir si la population de cette région a un revenu 
élevé.

2. Les responsables de la coopérative du collège désirent savoir 
pourquoi les étudiants n’y achètent plus de produits électroniques 
depuis un an.

3. Afin de faire face à la concurrence, une importante entreprise de 
boisson gazeuse désire lancer un nouveau produit sur le marché 
auprès de sa principale clientèle, les jeunes âgés de 18 à 30 ans.  
Les dirigeants veulent d’abord connaître leurs préférences de goût.

4. Un grand magasin désire connaître les périodes les plus achalandées 
afin de revoir les horaires de ses 200 employés et d’offrir ainsi un 
meilleur service à la clientèle.

Consultez le corrigé  
en ligne.

EXERCEZ-VOUS

Chapitre 5140
Corrigé 
accessible sur 
la plateforme 
numérique 

Des mises en situation pour 
entrer dans le vif du sujet

En ouverture de chapitre, trouvez des 
textes d’actualité liés à la matière qui sera 
présentée et accompagnés de questions 
de réflexion.

Le succès d’Apple
Êtes-vous un fidèle consommateur de produits 
Apple ? Si oui, vous n’êtes pas le seul ! Mais comment 
expliquer le succès de cette marque ? En grande 
partie, grâce à des stratégies marketing bien ficelées.

Apple a toujours joué la carte de la simplicité, qui 
attire et fonctionne. Sur son site Web, la couleur 
blanche domine, le texte est peu présent, et les 
photos sont très sobres. 

Apple a également compris qu’il faut toucher les 
consommateurs en faisant valoir non pas les caracté-
ristiques d’un produit, mais les bénéfices recherchés 
par sa clientèle, notamment la facilité d’utilisation, la 
très grande qualité des photos du iPhone, l’autono-
mie de son MacBook.

Pourtant, Apple est cher, trop cher ! Or c’est juste-
ment la stratégie de positionnement souhaitée, soit 
celui du meilleur fabricant de produits hautement 
innovateurs et de luxe. Un positionnement haut de  
gamme qui reste accessible à une grande partie  
de la clientèle.

Apple sait manier l’art du marketing viral 
pour accroître sa notoriété. Chaque  an- 

 née,  l’entreprise organise sa célèbre 
« Keynote », un événement mondial 
VIP dont l’objectif est de présenter 
les nouveautés et de faire l’envie des 
consommateurs, qui trouveront ces 
produits quelques jours plus tard 

dans les Apple Stores. Apple laisse 
courir les rumeurs plusieurs semaines à 

l’avance et alimente un buzz constant sur 
de potentielles ruptures des stocks. À chaque 

 lancement d’un nouveau produit, les consommateurs 
se ruent vers les Apple Stores et n’hésitent pas à patien-
ter des heures. Ces longues files d’attente sont deve-
nues célèbres dans le monde.

Apple est présent partout grâce à des placements de 
produits bien ciblés. On voit la marque au cinéma, 
dans les webséries et, surtout, dans notre cerveau !

Enfin, les fameux Apple Stores. Aucun nom de marque 
sur la devanture, seul le logo de la pomme domine. 
Pas de vitrines à l’entrée, un espace grand ouvert, des 
tables où le client s’installe sans pression aucune. Pas 
de vendeurs oppressants, mais des conseillers pour 
répondre seulement si vous avez des questions. Un 
environnement épuré, des matériaux naturels nous 
invitant… à acheter !

MISE EN SITUATION

Selon vous…
1. D’après les informations dans le texte, faites 

ressortir les stratégies marketing utilisées par 
Apple.

2. Ces stratégies marketing bien orchestrées par 
Apple lui ont été bénéfiques. Une entreprise 
québécoise dans un autre domaine pourrait-
elle s’inspirer de ces mêmes stratégies afin de 
se démarquer ?

3. Apple utilise de plus en plus des matériaux 
recyclés et prône clairement son engagement 
environnemental. Cette valeur est-elle 
suffisante pour convaincre de nouveaux 
clients ? 

Source : Adapté de Simo-mammasarda. (2021, 11 mai). Apple’s Extended Marketing Mix. https://www.mammesardenelmondo.com/post/
apple-s-extended-marketing-mix

5.1 Les principales responsabilités 
du gestionnaire en marketing

La fonction marketing joue un rôle capital au sein d’une entreprise. Le marke-
ting comporte à la fois un volet analyse pour bien comprendre le marché et un 
volet opérationnel associé à la commercialisation des biens ou des services. Il sert 
avant tout à tisser un lien avec la clientèle actuelle ou potentielle. Le marketing est 
la fonction qui apporte l’eau au moulin, car elle génère les ventes.

Chapitre 5134
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Des articles portant sur des sujets d’actualité

Les rubriques Fil de presse vous permettent 
de vous reporter à des exemples concrets.

Les rubriques Ce qu’ils en 
pensent vous présentent le 
point de vue d’experts.

Une autoévaluation pour mesurer 
votre intérêt à travailler dans le 
domaine présenté

Testez-vous grâce aux rubriques 
Avez-vous le profil? 

FIL DE PRESSE

Le Cégep de Shawinigan lance un nouvel outil de 
clavardage en ligne pour les étudiants internationaux

Le Cégep de Shawinigan dévoile 
une nouvelle section sur son site 
Web dans laquelle on retrouve un 
clavardage en ligne qui a pour 
but de faciliter la transition et 
l’intégration de ceux et celles 
qui auraient un intérêt pour un 
projet d’études internationales 
au Québec, et plus précisément 
à Shawinigan.
Développé en collaboration 
avec le Service informatique 
et la Direction des affaires 
étudiantes et communication, 
ce nouvel outil permettra aux 
visiteurs de prendre contact 
avec des étudiants internatio‑
naux du Cégep qui ont accepté 
de devenir des ambassadeurs 
pour l’établissement.
« Avec ce nouvel outil de cla var‑
dage en ligne, le Cégep de 
 Shawinigan fait preuve d’inno‑
vation et démontre à nouveau 
 l’importance qu’il porte au re‑ 

crutement international. Nous 
sommes l’un des rares établis‑
s e m e n t s  d ’e n s e i g n e m e n t 
 supérieur à permettre à des 
c a nd i d at s  i n te r n at i o n a u x 
d’échanger avec des étudiants 
internationaux de Shawinigan 
sur notre plateforme officielle », 
indique le directeur général Éric 
Milette.
Au total, ce sont huit étudiants 
i n te r n at i o n a u x  d u  C é g e p 
de Shawinigan, provenant de 
cinq pays différents (île de la 
Ré union, France, Cameroun, 
Russie et Nouvelle‑Calédonie) et 
étudiant dans huit programmes 
d’études (Soins infirmiers, Tech‑
niques d’éducation à l’enfance, 
 Techniques de laboratoire, profil 
Chi mie analytique, Techniques 
de comptabilité et de gestion, 
 Technologie d’analyses biomé‑
dicales, Sciences de la nature, 
Sciences humaines, profil Admi‑
nistration et Sciences humaines, 

profil Individu). Au cours de la 
période estivale, cinq d’entre 
eux assureront la permanence 
du clavardage.
[…]
L’outil de clavardage est acces‑
sible via une application sur 
 l’appareil mobile des ambassa‑
deurs et ils pourront répondre 
directement de leur téléphone 
ou au plus tard dans les 24 heures 
suivant la demande.
« Les canaux traditionnels de 
communication sont beaucoup 
moins utilisés par les jeunes. Ils 
recherchent des moyens effi‑
caces pour obtenir rapidement 
des réponses. Le clavardage en 
ligne permet d’offrir de l’aide aux 
futurs étudiants internationaux 
de façon conviviale » […].
[…]

Source : Cégep de Shawinigan. (2021, 
11 juin). Le Cégep de Shawinigan lance 
un nouvel outil de clavardage en ligne 
pour les étudiants internationaux. 
https://www.cegepshawinigan.ca

La marque de vêtements Rose Buddha utilise un système de clavardage en ligne.

Chapitre 5154

les applications mobiles et les réseaux sociaux pour mobile, sont intégrées aux
stratégies de communication. Il devient de plus en plus difficile de se démarquer
de la concurrence, car de nouvelles applications sont sans cesse lancées dans
l’Apple App Store et dans le Google Play Store, mais ces applications mobiles sont
des enjeux majeurs pour les entreprises qui désirent fidéliser leur clientèle. Une
application permet notamment d’envoyer des notifications et des offres promo-
tionnelles à tous ceux qui l’auront téléchargée.

Un autre phénomène lié à l’utilisation des appareils mobiles est le furetage en 
magasin. Par ce comportement d’achat, le consommateur considère désormais 
le commerce comme une salle d’exposition et d’essayage ; il prend en photo le 

Le secret derrière le succès de TikTok

Mercredi, 1 h du matin. Vous êtes 
toujours devant TikTok, hypnotisé, 
malgré les yeux qui piquent ?

Il y a une explication. Alors que le 
réseau social connaît une croissance 
phénoménale du nombre d’abonnés 
et de l’engagement, le DG de TikTok 
Canada, Daniel Habashi, […] décrit  
ce qui fait la force de la saveur techno 
du moment.

L’authenticité d’abord
Ce qui permet au réseau de se démarquer d’abord 
et avant tout, ce sont les vidéos visuellement 
imparfaites, pas trop léchées, qui nous donnent une 
pause de l’esthétique ultrasoignée à laquelle nous ont 
habitués les Instagrammeurs.

M. Habashi, qui a pourtant été parmi les premiers
employés d’Instagram, s’en réjouit. « TikTok, 
c’est une place où vous êtes encouragés à être 
vous‑mêmes. C’est unique, et ça ne fait que 
commencer. »

Une voix pour tout le monde
Dans les dernières années, TikTok a permis à 
d’illustres inconnus de devenir des mégacélébrités. 
Il suffit de penser à Khabane Lame, ce Sénégalais 
installé en Italie, qui avec ses vidéos muettes a 
atteint près de 117 millions d’abonnés à coups de 
partages de célébrités.

C’est en partie à cause de l’engagement sur TikTok 
(qui est souvent le double de celui sur Instagram 
selon Influencer Marketing Hub) que les « tiktokeurs » 
peuvent accroître leur popularité.

[…]

Possibilités d’apprentissage
« Les personnes pensent que TikTok est juste fait 
pour les vidéos de danse. Personnellement, je 
ne danserais pas en vidéo et pourtant j’utilise la 
plateforme », rigole le conférencier, en expliquant 
qu’il y a toutes sortes de communautés qui plaisent 
aux gens de tous les horizons. Des clubs de lecture 
aux tours de magie, en passant par la résolution de 
problèmes mathématiques ou scientifiques.

Rire malgré la crise
Si la popularité du réseau a gagné en popularité 
pendant la pandémie, c’est parce que les gens 
avaient besoin de se changer les idées, de voyager 
même s’ils étaient cloîtrés chez eux.

[...]

Il soutient d’ailleurs que plusieurs ont délaissé 
d’autres sources de divertissements au profit de 
TikTok. Même le service de streaming Netflix a avoué 
se sentir menacé par le réseau.

[…]

Source : Lépine, P. (2021, 20 octobre). Le secret derrière le succès de TikTok. Métro. https://journalmetro.com/inspiration/2713760/
tiktok‑succes‑c2
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 Les observations et les analyses en milieu de travail 
permettent de faire ressortir des aptitudes et des 
intérêts particuliers pour exercer un emploi.

Les professions liées au domaine du marketing sont variées. On les trouve 
principalement dans les commerces de détail, les commerces de gros, 
les entreprises qui fabriquent des biens ou celles qui offrent des services 
(banques, compagnies d’assurance, etc.), de même que dans les agences de 
communication.

Parmi les énoncés suivants, cochez ceux qui correspondent à votre profil. Si vous 
sélectionnez une majorité des énoncés, votre profil correspond aux traits de 
personnalité dominants pour exercer une profession en marketing.

J’ai une habileté à comprendre, à apprendre et à raisonner rapidement.

J’aime travailler avec les gens ou les aider.

J’aime gagner l’estime des autres, diriger des personnes.

J’ai une habileté à comprendre et à utiliser les mots pour communiquer.

J’aime travailler en équipe.

Je suis dynamique.

J’ai un esprit d’initiative.

Je sais faire preuve de débrouillardise.

Je m’adapte facilement au changement.

Je suis autonome.

J’ai le sens de l’organisation.

Je préfère des tâches variées, qui changent fréquemment.

AVEZ-VOUS LE

PROFIL?

Chapitre 5160

ACTIVITÉS D’APPRENTISSAGE
QUESTIONS DE RÉVISION
1. Nommez et expliquez en vos mots les trois 

principales responsabilités du gestionnaire en 
marketing.

2. Quelle est la différence entre les données 
secondaires et les données primaires ?

3. Quels sont les avantages des données secondaires 
et des données primaires ?

4. Quelles sont les principales décisions que doit 
prendre un chef de produit relativement à 
ses produits ?

5. Quels sont les éléments que doit considérer le 
gestionnaire en marketing avant de fixer le prix 
d’un bien ou d’un service ?

6. Une entreprise peut confier la mise en marché de ses 
produits à un intermédiaire. Quels sont les différents
types d’intermédiaires et quel est leur rôle ?

7. Quelles sont les stratégies de communication 
traditionnelles ?

8. Quelles sont les stratégies de communication 
numériques ?

9. Comment un responsable en marketing peut‑il 
optimiser l’expérience d’achat de ses clients dans 
un commerce de détail ? Donnez un exemple 
d’entreprise qui favorise l’expérience client.

10. Comment un responsable en marketing peut‑il 
optimiser l’expérience d’achat de ses clients en 
ligne ?

11. Nommez et expliquez différents programmes de 
fidélisation.

Consultez le corrigé  
en ligne.

ANALYSE DE CAS

Situation 1 Chocolats Favoris

Chocolats Favoris est une entreprise québécoise qui 
se démarque des autres chocolateries par sa crème 
glacée molle trempée dans du véritable chocolat.  
Le succès de l’entreprise est lié, entre autres, à 
sa recette secrète de chocolat, à l’originalité des 
essences, à l’accueil convivial dans les boutiques  
et aux dégustations sur place.
Les gestionnaires sont continuellement à l’écoute des 
commentaires sur les réseaux sociaux, ce qui leur 
permet d’ajuster leurs stratégies. Par exemple, le choix 
d’un cacao durable et équitable s’est imposé comme 
ingrédient, puisqu’il correspond aux valeurs des clients, 
de plus en plus nombreux à rechercher de tels produits.
Grâce à des études de marché, l’équipe de recherche 
et de développement a aussi permis à l’entreprise de 
mettre sur le marché un produit unique : une fondue qui 
se mange en conserve, à savourer chez soi, entre amis, 
en famille ou en amoureux. Ces conserves originales 
sont offertes dans les principales épiceries du Québec. 
L’entreprise a aussi percé le marché de l’alimentation 
hors province en distribuant ses produits dans les 
épiceries Sobeys en Ontario et dans les Thrifty Foods en 
Colombie-Britannique. Pour la distribution à l’extérieur 
du Québec, les gestionnaires ont décidé de conserver le 

nom Chocolats Favoris, qui revêt un caractère  canadien‑
français distinctif.
Les clients peuvent acheter les produits en ligne et 
bénéficier d’une livraison gratuite partout au Canada.  
Le site transactionnel se révèle simple, clair, et l’accès  
au panier d’achats est rapide. On vous propose également 
d’accumuler des points de récompense directement en 
ligne. L’entreprise a aussi créé une application mobile : 
les clients peuvent amasser des points, réaliser  

QUESTIONS
1. Quelles sont les méthodes utilisées pour évaluer 

les besoins de la clientèle ? Précisez si les 
informations retenues proviennent de sources 
de données primaires ou secondaires.

2. Quelles sont les stratégies du marketing mix 
utilisées pour la commercialisation des produits 
Chocolats Favoris ?

3. Quelles sont les stratégies de fidélisation utilisées 
par Chocolats Favoris ?

Chapitre 5162

Corrigé 
accessible sur 
la plateforme 
numérique 

Des activités en fin de chapitre 
pour réviser et approfondir

Répondez à des questions de 
révision portant sur la matière 
vue dans le chapitre.

Poussez plus loin votre réflexion 
avec l’analyse de cas.

Chapitres 5 à 9 !

Caractéristiques du manuel VII
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implique pour

en optant pour

en optant pour des stratégies

consolidée par 
des expériences 

clients positives en 
magasin et en ligne  

y Établissement d’un service 
après-vente fiable

 y Maintien en continu de  
la relation client

 y Planification des programmes 
de fidélisation

à partir de

en utilisant

tout en respectant qui impliquent la  
prise de décisions  

relativement à

Gestionnaire en marketing

3. Fidéliser le client1. Évaluer les besoins du marché

Analyse de marché

Éthique et confidentialité  
des données

Coût du produit

Valeur accordée 
par le client

Variables de  
l’environnement

Commerce  
de gros

Commerce  
de détail

Commerce  
en ligne

Stratégies de communication 
traditionnelles

Stratégies de communication 
numériques

2. Répondre aux besoins 
de la clientèle

Stratégies du  
marketing mix

trois principales responsabilités

Sources de  
données  

secondaires

Sources de  
données  

primaires

Produit

Conception d’un  
nouveau produit

Choix d’un nom de  
marque et d’un logo

Choix d’un  
emballage

Mention des  
informations  

obligatoires sur  
l’étiquette

dont influencé par dont le choix des  
intermédiaires

dont l’intégration de

Communication Relation clientPrix Distribution

EN BREF

Le marketing 161161Le marketing

Des réseaux de concepts 
qui résument les chapitres

La section En bref vous propose une 
synthèse visuelle des concepts abordés 
dans le chapitre.

Aussi 
disponible en 
complément 
du manuel !Une simulation pour mettre en pratique 

les notions apprises

En recréant avec beaucoup de réalisme 
le marché des téléphones intelligents, la 
Simulation ENTREPRISE Les cellulaires vous 
permet de mieux comprendre le rôle et les 
interrelations entre les principales fonctions 
de l’entreprise, soit la finance, le marketing, les 
ressources humaines et les opérations.

Mise en pratique des notions

Prise de décisions

Résultats détaillés grâce à des rapports 
financiers et à un tableau de bord

Caractéristiques du manuelVIII
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