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Élaborer un plan 
marketing efficace 

Gérer l’excellence en agriculture
Atelier sur le marketing pour le CCGEA 

Jerry Bouma

Toma & Bouma Management Consultants

Résumé de l’atelier

1. Introduction au marketing
2. Auto-évaluation
3. Stratégies et tactiques
4. Cas de marketing de produits
5. Cas de marketing de services 
6. Élaboration de votre plan marketing 
7. Mot de la fin
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La grande question :

Que signifie réellement le terme 
« marketing »?

Certains affirment :

« Le marketing, c’est de la publicité!!! »

« Le marketing, c’est de la vente. »

« Le marketing, c’est l’élaboration de votre 
propre marque! »

« Le marketing, c’est d’entrevoir les marchés 
futurs. »
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Marketing – Définition

« Établir et maintenir des relations 
commerciales à long terme. »

Quatre étapes clés

1. Élaborer votre offre de produits ou services

2. Déterminer votre consommateur cible

3. Établir la relation

4. Élaborer (et maintenir) cette relation
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Élaborer votre offre 
de produits ou 

services
Déterminer votre

consommateur cible

Établir la 
relation

Élaborer (et maintenir)
cette relation

Quatre étapes clés
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Auto-évaluation
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Low Score (below 60%)

Your score suggests that you are not ready to 
proceed. Clearly you need to re-assess your 
commitment, capability and experience to 
proceed with your marketing idea. Examine 
those statements where you scored 3 or less 
and consider what is required for you to obtain a 
higher score. 

We highly recommend you check the resources 
available on this section

Middle Score (Btwn 60 and 80 %)

You and your associates appear to have a firm 
understanding of the new venture you are 
considering. However, your score suggests that 
there are a number of uncertainties or unanswered 
questions that you need to address before you 
proceed further. Examine those statements where 
you scored 3 or less and consider what is required 
for you to obtain a higher score. 

We recommend you check the resources available 
on this section
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High Score (over 80%)

You and your associated are strongly committed to 
your new business venture. You appear to have a 
thorough understanding of the challenges involved 
and have the management team with the 
experience to move ahead.

If you wish further information, you can check the 
resources available on this section.

Stratégies et tactiques 



10

Matrice de produit et marché

Nouveau
Produit

Existant

Nouveau
Marché

Existant

Création 
de marché

Développement
du marché

Pénétration
du marché

Différenciation
du marché

Product/Market Strategy

Product Market Strategy
Existing Existing ==> Penetration
Existing New ==> Development
New Existing ==> Differentiation
New New ==> Creation
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Produit existant : 
marché existant

Pénétration du marché – éléments essentiels
� Obligatoirement un producteur à faible coût
� Grand volume et distribution à faibles profits
� Attirer les consommateurs des concurrents
� Cibler les non utilisateurs ou augmenter le taux 

d’utilisation des consommateurs actuels
� Augmenter la portée de distribution
� Évaluer l’incidence des facteurs internationaux

Produit existant : 
nouveau marché

Développement du marché – éléments essentiels

� Augmenter la portée des produits existants
� Nouvelles utilisations
� Nouveaux points de vente
� Nouvelles zones géographiques
� Nouveaux canaux de distribution
� Nouveaux consommateurs cibles
� Combinaison avec des produits complémentaires

� Nouvelles relations
� Grande intensité de marketing 
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Nouveau produit : 
marché existant

Différenciation du marché – éléments essentiels

� Excellente compréhension des besoins des clients 
actuels et de ce qu’ils recherchent

� Ajouter des caractéristiques, des grandeurs ou 
améliorer la qualité pour mieux répondre à la deman de 
du consommateur

� Marché à créneaux
� Très grande importance liée au « premier arrivé »
� Très bons rapports avec l’industrie et le secteur
� Idéalement, être un produit complémentaire aux autr es 

produits existants de l’entreprise

Nouveau produit :
nouveau marché

Création de marché – éléments essentiels

� Déterminer le profil du consommateur et comprendre 
ses habitudes de consommation

� Déterminer la demande relative à un produit ou serv ice 
qui n’est pas encore offert

� Connaître les prix approximatifs auxquels le produi t 
pourrait être acheté

� Élaborer et produire le produit en respectant une 
échelle de prix qui est économiquement réalisable 

� Connaître le canal de distribution qui atteindra le  
consommateur cible
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Cas de marketing de 
marchandises

Hart Acre Farms
Napanee (Ontario)

Résumé

� Superficie de la culture commerciale :
3 000 acres

� Cultures : soya mixte, maïs, blé et fèves blanches

� Entreprise gérée par Herb Hart – une personne 
ayant une grande soif d’apprentissage, de 
rentabilité et de flexibilité
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Stratégie marketing 

� Connaissez vos coûts!

� Étudiez les marchés! Apprenez tout ce que 
vous pouvez!!

� Faites des profits partout où vous le pouvez!

« Vous réussirez…

si vous faites des profits! »

- Herb Hart
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Leçons à retenir

1. Connaissez votre entreprise sous tous les 
aspects.

2. Connaissez vos coûts!
3. Connaissez vos marchés!
4. Faites des profits lorsque votre rendement 

est positif!
5. N’arrêtez pas d’apprendre!!

Cas de marketing de 
services 

T. J. Livestock
Oakview (Manitoba)
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Résumé

� Entreprise spécialisée dans l’achat de bovins

� Jumelage et mise en commun de plusieurs 
fournisseurs avec des acheteurs sélectionnés en 
Amérique du Nord

� Augmentation du revenu ne signifie pas 
nécessairement augmentation de la production

Stratégie marketing 

� Réseau étendu de personnes-ressources 

� Consommateurs répartis géographiquement 

� Entreprise établie selon la confiance et la 
fiabilité

� Ajout du commerce de la nourriture pour 
bovins
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« Si vous ne connaissez pas un 
sujet,

trouvez l’information dont vous 
avez besoin! »

- Thor Jonsson

« N’ayez pas peur de poser des 
questions et ne pensez pas qu’un 

expert donne les meilleurs conseils…
Demandez plusieurs points de vue et 

gardez un esprit critique! »

- Thor Jonsson
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Leçons à retenir

1. Allez au-delà de la « production » pour 
accéder à de nouvelles occasions.

2. Évaluez votre volonté de servir les 
consommateurs.

3. La confiance et la patience sont la clé!
4. En cas de doute, posez des questions!
5. Ajustez-vous aux conditions du marché.

Élaborer votre plan 
marketing 

À quoi devez-vous penser?
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Élaborer votre plan 

1. Définir l’essence de votre produit ou service
2. Votre état de préparation et d’engagement
3. Recherche de marchés
4. Stratégies et tactiques
5. Objectifs marketing et financiers
6. Effectuer des ajustements

“ Everything I need to know I learned 
on my parents dairy farm.”
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So what did I learn on my 
parents dairy farm?

� There is no substitute for hard work!
� You only get out what you put in.
� The more you look after your most productive 

assets, the more you get back!
� Don’t be something you're not!

« Avez-vous déjà échoué? Essayez 
encore! Échouez à nouveau. Essayez 

encore une fois. Échouez mieux. »

- Samuel Becket
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Merci!

Jerry Bouma
Toma & Bouma Management Consultants

jbouma@tomaandbouma.com
www.tomaandbouma.com

780-433-5666


