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	L’INFORMATION AU CŒUR DU PROCESSUS DECISIONEL



CHAPITRE 1 : REFLEXION PRECEDANT L’ETUDE.

I. Formulation et analyse des problèmes à résoudre. 

kk
a. Emergence du problème
     La valeur ajoutée d’une étude est la baisse de l’incertitude du décideur par la production d’information utilisable pour résoudre un problème spécifique.
    Les renseignements fournis permettent d’évaluer les risques associés à chaque solution. L’étude de marché est donc là pour évaluer les risques de chaque marché. 

b. Perception managériale du problème et question d’étude.
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II. Le projet d’étude

 jj
a. Qui réalise l’étude ? 
Chaque entreprise décide de la manière de réalisation de l’étude.
 - Soit en sous-traitance : regard neutre, mobilisation de compétence, solution économique. 
 - Soit en étude interne : bonne connaissance de l’environnement ; meilleur choix de sous-traitant ; meilleure prise en compte des recommandations. 
Les appels d’offres : Ce sont les consultations qu’on va faire auprès des cabinets d’études pour constituer des devis répondant au cahier des charges fournis où on a listé tous les points qui doivent être abordés dans l’étude de marché. 

b. Le budget consacré.
Pour une entreprise, le budget consacré peut varier entre 100 ; 200 ; 300€ et 200 000 ou 300 000€.

c. Méthodologies possibles : étude documentaire, démarche qualitative/quantitative ?
L’étude documentaire permet de cerner l’environnement ; c’est une synthèse des informations : 
· internes à l’entreprise: service marketing et/ou commerciale ; service juridique ; service logistique ; service de communication.
a
· externes à l’entreprise : organisme mondiaux et/ou communautaires ; organismes nationaux statistiques (INSEE) ; institutions professionnelles (CCI/CMA, greffes de tribunaux) ; les associations ou syndicats professionnels ; les salons, expositions ou manifestations ; la presse professionnelle et d’affaires ; les centres de documentations (CERDOC Paul Sab/BCD universitaire/Bases de données : DELPHES, COMPASS, FACTIVA, SAGA WEB,…).
Attention, on ne regarde pas les blogs car ce ne sont pas des informations fiables ! 
Les deux autres études sont complémentaires : 
La démarche qualitative : Motivations et freins du futur acheteur.
La démarche quantitative : Compter et comparer pour décider. 
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itinéraire du charge d’étude.

Quatre grandes étapes peuvent étre suivies:

Etape 1: réflexions préalables 4 Iétude : pour comprendre la véritable nature du
probléeme posé par le demandeur de étude ct pour choisir la démarche la plus
adéquate.

Etape 2 : collecte et rassemblement des informations nécessaires pour résoudre le
probléme.

Etape 3 : analyse des données recueillies.

rédaction du rapport d*étude pour dégager les informations majeures et le

Etaped:
cas échéant, proposer des recommandations sur les décisions a prendre.

PROBLEMES DE MANAGEMENT ET QUESTIONS D’ETUDES

Questions managériales

itiales Questions d’études envisageables
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[Quelle est I'efficacité de la campagne de| - estimer |
lpublicité faite pour la marque X ? d’agrément selon les médias

s scores de mémorisation et

- Comparer les ventes avant et aprés la
campagne de publi

[Peut-on augmenter le prix d’un produit 2| - estimer |

es volumes de ventes avec un
prix supérieur de 10 %

- Evaluer I'impact sur 'image de marque

- Comparer les prix des concurrents ayant
un positionnement proche

Faut-il proposer UABS de série ou en T déterminer si cet avantage correspond a
ption? une attente déterminante

- Mesurer les variations des intentions
d’achat, dans chaque cas, selon les
scénarios de prix
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