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AperAperççuu  dudu  marchmarchéé
amamééricainricain

Diversité  géographique, climatiqueDiversité  géographique, climatique
et biologiqueet biologique
Diversité ethniqueDiversité ethnique
Diversité culturelleDiversité culturelle
300 millions d’habitants300 millions d’habitants



QuelleQuelle segmentation pour segmentation pour
le le marchémarché  américainaméricain??

Segmentation Segmentation régionalerégionale
etet

Segmentation en Segmentation en groupesgroupes
démographiquesdémographiques



Les Les cinq segmentscinq segments
géographiquesgéographiques

1. le couloir Est ayant pour centre New1. le couloir Est ayant pour centre New
York, Boston,Washington etYork, Boston,Washington et
Philadelphie.Philadelphie.

2. le 2. le Sud-EstSud-Est: Miami, la Nouvelle: Miami, la Nouvelle
OrléansOrléans

3. le 3. le Centre-OuestCentre-Ouest : Chicago, Detroit, : Chicago, Detroit,
ClevelandCleveland

4. l'état du Texas: Houston et Dallas4. l'état du Texas: Houston et Dallas
5. l'Ouest en général, et la Californie5. l'Ouest en général, et la Californie

en particulier : en particulier : LosLos Angeles et  Angeles et SanSan
FranciscoFrancisco



QuelquesQuelques ventilations ventilations
démographiquesdémographiques

10 millions asiatiques10 millions asiatiques
37 millions africains américains37 millions africains américains
40 millions hispaniques40 millions hispaniques
200 millions blancs200 millions blancs



RépartitionRépartition  confessionnelleconfessionnelle

8,3%8,3%AutresAutres

1,9%1,9%MusulmansMusulmans

2,7%2,7%JuifsJuifs

8,4%8,4%Autres chrétiensAutres chrétiens

29,6%29,6%CatholiquesCatholiques

49,1%49,1%ProtestantsProtestants



Répartition selon l’ageRépartition selon l’age

25% de la population est entre 0 à25% de la population est entre 0 à
14 ans14 ans
17% de la population est entre 15 et17% de la population est entre 15 et
24 ans24 ans
45% de la population 45% de la population estest  entreentre 24 et 24 et
64 64 ansans
13% de la population a plus de 6413% de la population a plus de 64
ans.ans.



AperAperççuu  dudu  consommateurconsommateur
américainaméricain

VieillissantVieillissant
EduquéEduqué
SophistiquéSophistiqué
InforméInformé
Aime être sécuriséAime être sécurisé
Pas très fidèlePas très fidèle
MobileMobile
ProtégéProtégé
Sensible au prixSensible au prix



QuelQuel  produitproduit  vendrevendre au au
consommateurconsommateur  américainaméricain??

•• NicheNiche
•• MultifonctionnelMultifonctionnel
•• MeilleurMeilleur rapport  rapport qualitéqualité-prix-prix
•• GarantieGarantie et service après- et service après-ventevente
•• InnovantInnovant
•• EmballageEmballage  attrayantattrayant
•• AdaptéAdapté aux  aux normesnormes et standards et standards



QuelQuel  produitproduit  vendrevendre??
ProduitsProduits pour  pour personnespersonnes  ââggééeses (55 (55
ansans et plus) et plus)
ProduitsProduits  dd’’attraitattrait
ProduitsProduits  respectantrespectant  l’environnementl’environnement
ProduitsProduits pour  pour groupesgroupes  ethniquesethniques
ProduitsProduits  éducatifséducatifs pour  pour enfantsenfants de 0- de 0-
14 14 ansans



QuelQuel  produitproduit  vendrevendre??

ProduitsProduits  s’adressants’adressant aux femmes aux femmes
agéesagées de 45  de 45 ansans et plus et plus

  ($20 milliards )  ($20 milliards )

ProduitsProduits  destinésdestinés aux  aux enfantsenfants  entreentre
   0-14ans   0-14ans
  ($166 milliards)  ($166 milliards)



Cas d’étude : tapisCas d’étude : tapis
marocainmarocain

Positionnement du produitPositionnement du produit
La qualité et la finesse du travailLa qualité et la finesse du travail
Les couleurs et la tendance du marchéLes couleurs et la tendance du marché
La technique de teintureLa technique de teinture
La technique du lavageLa technique du lavage
Les dimensionsLes dimensions
Le prixLe prix
Coopération exportateur - distributeurCoopération exportateur - distributeur
américainaméricain



ConclusionsConclusions
Le marché américain effraie par saLe marché américain effraie par sa
taille et son éloignement mais il fauttaille et son éloignement mais il faut
le segmenter et le considérer commele segmenter et le considérer comme
plusieurs marchés au sein d’unplusieurs marchés au sein d’un
même même marchémarché..

Un Un marchémarché  saturésaturé qui suppose  qui suppose uneune
démarchedémarche de niches  de niches définiedéfinie à  à partirpartir
de la de la demandedemande  dudu  consommateurconsommateur
“consumer driven marketing”“consumer driven marketing”



ConclusionsConclusions
Un marché exigeant mais non ferméUn marché exigeant mais non fermé
aux produits aux produits novateurs, adaptés auxnovateurs, adaptés aux
normes et standards du marché etnormes et standards du marché et
offrant le meilleur rapport qualitéoffrant le meilleur rapport qualité
prix.prix.
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