
Pour aller plus loin Chapitre 9 - Page 1 sur 12 

 

POUR ALLER PLUS LOIN 

� Le recueil et l’analyse des informations commerciales. 

L’information est une ressource fondamentale pour l’entreprise. Elle lui permet de saisir 

des opportunités de marché, de connaître les menaces qui peuvent nuire à son activité, 

d’anticiper les évolutions et ainsi d’accroître ses avantages sur les concurrents. Elle fait 

donc en permanence de la veille mercatique et commerciale. Les différentes 

informations sont collectées en utilisant différentes sources d’informations. 

 
I. La veille mercatique et commerciale. 

 

La veille mercatique et commerciale : consiste à observer et surveiller de façon continue 

toutes les variables de l’environnement. La veille est permanente et permet d’engranger 

une grande variété de renseignements susceptibles d’être utilisés par l’entreprise, soit 

immédiatement, soit à moyen terme. Elle permet de mettre à jour et d’enrichir le 

Système d’Information Mercatique (SIM) et de mettre à disposition les informations 

essentielles à la prise de décision commerciale. L’entreprise peut alors réagir 

efficacement et adapter sa politique aux évolutions du marché. 

A. Les différents types d’informations. 
 

Les entreprises ont besoin : 

- D’informations globales : c’est-à-dire plus générales au niveau de l’offre et de la 
demande sur son marché. Ex : CA du marché, nombre de concurrents sur le 
marché… 

- D’informations spécifiques : liées à une entité, c’est-à-dire un client, des 
concurrents, une unité commerciale… Ex : profil type d’un client, historique de la 
relation commerciale… 
 

B. Les sources d’informations. 
 

Les entreprises ont à leur disposition 2 types de sources : 

- Les sources primaires : lorsque l’entreprise ne trouve pas les informations dont 
elle a besoin, elle va alors les collecter en menant des études commerciales. Ces 
données qui sont brutes devront être traitées et analysées. = elles n’existent 
pas, elles sont à créer. 
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- Les sources secondaires : les informations existent déjà soit en interne (dans 
l’entreprise, ex : dans le service commercial, marketing, comptable, achat…)  soit 
auprès de sources externes (ex : magazines, Internet, INSEE, CCI, CREDOC, 
KOMPASS…). L’entreprise va alors mener une étude documentaire. 

 

II. Les études quantitatives et qualitatives. 
 

Quand les informations dont a besoin l’entreprise n’existent pas, elle va alors les créer 

en menant des études commerciales, quelles soient quantitatives ou qualitatives. 

 

Les études quantitatives permettent d’obtenir des informations mesurables sur le 

comportement et l’attitude du consommateur, alors que les études qualitatives 

recherchent les raisons profondes poussant les individus à agir. 

 

Études quantitatives    Études qualitatives 

 

    Pour répondre à la question 

 

Combien ?      Pourquoi ? 

 

 

 

Sondage      Entretiens 

Panel       Tests 

       Réunions de groupe 
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III. L’enquête par questionnaire.  
 
A. Les étapes de réalisation d’une enquête. 
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B. Les méthodes de détermination de l’échantillon. 
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C. Les modes d’administration du questionnaire. 
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D. L’analyse des résultats. 
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E. Les règles à respecter lors de l’élaboration d’un questionnaire. 
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NB : les différents types de questions : 

 

IV. Les bases de données commerciales. 
 

Une base de données (database en anglais) est dite commerciale si elle a été 

construite en vue d’être exploitée par des acteurs commerciaux (vendeurs…) et si 

elle intègre des données commerciales (sur les clients, les produits, les prix de 

vente…). 

A. Les documents édités grâce aux bases de données commerciales. 
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B. L’interrogation des bases de données commerciales. 
 

NB : extraction de données = opération informatique qui permet d’aller chercher dans 

une BD des informations précises nécessaires à un traitement ultérieur. Cette 

recherche se fait à l’aide de requête. Il peut s’agir d’informations concernant un client 

(ses achats, coordonnées, montant de ses achats…). 

 

 

 

 

 

 


