Le système d’information mercatique : 

Ensemble de personnes, de procédures et d’équipement qui a pour but de collecter, de traiter ; de structurer et de diffuser l’information nécessaire à la prise de décision.
APPLICATION 1 : Le système d’information du groupe ETAM.

Objectif recherché par le groupe ETAM : 

· Recherche d’un système d’information qui fournisse des informations fiables rapidement.

· Recherche d’un système homogène.

Les conséquences de ce changement : 

· Réduction du niveau des stocks.

· Diminution du nombre de rupture.

· Ajustement rapide des réassorts.
· Réalisation de bénéfices.

· Changement d’organisation.

Les composantes d’un SIM (Système d’Information Mercatique) : 

· Informations : 

· Caractéristiques

· Qualités

· Pertinentes.

· Récentes.

· Fiables.

· Objectives.

· Légales

· Disponibles

· Présentées de façon claires.

· Finalités : 

· Développer une veille informationnelle

· Faciliter la prise de décision.

· Faciliter la circulation de l’information

· Anticiper, réagir.

APPLICATION 2 : Evolution du rôle de la mercatique dans l’entreprise.
Occupe désormais une position centrale.

S’impose aux autres fonctions

Crée une culture d’entreprise.

APPLICATION 3 : La place de la mercatique dans les structures des organisations.
La mercatique externe : 

· S’occupe des marchés extérieurs à l’entreprise

· S’occupe des usagers d’un service public.

· Vise à identifier et satisfaire les besoins et les désirs du marché de façon efficace.

· Dispose d’un ensemble d’outils.

La mercatique interne : 

· On considère que tout employé doit avoir une activité orientée vers le client.
· Cela passe par : 

· La définition des postes de travail.

· Le recrutement.

· La formation.

· La motivation de ceux qui ont pour charge de satisfaire au mieux les clients

Qui utilise la mercatique mis a part les entreprise ?

· Organisations sociales, religieuses, philanthropiques et caritatives.

· Pour obtenir des dons.

· Pour attirer des adhérents ou des fidèles.

· Pour changer les habitudes du public.

· Mercatique humanitaire.
· Les pouvoirs publics : 

· Campagne pour les économies d’énergie.

· Campagne pour la sécurité routière.

· Campagne pour l’emploi.

· Communes pour  attirer des entreprises.

· Marketing électoral utilisé par les partis politiques.

· Mercatique politique.

· Jacques Ségéla, président de l’agence de publicité Euro R.S.C.G.
APPLICATION 4 : Industriels et distributions ont intérêts à collaborer.
Les raisons à l’association producteurs/distributeurs.

· La concurrence. (hard discount)

· La saturation des marchés

· Effet de synergie

La mercatique associée.

· Co-mercatique/Trade-marketing.

Les formes d’action.

· Echange d’informations

· Marchandisage.

· Adaptation des conditionnements, emballages.

Coopération qui profite aux offreurs : 

· Avantages concurrentiels

· Davantage de produits référencés.

· Augmentation des ventes.

Coopération qui profite aux consommateurs : 

· Meilleures satisfaction des besoins, des désirs.

· Clarté des linéaires.
