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Apercu du marche
americain

> Diversite geographique, climatique
et biologique

> Diversite ethnigue

> Diversite culturelle

> 300 millions d’habitants



Quelle segmentation pour
le marche ameéricain?

> Segmentation régionale
et

> Segmentation en groupes
demographiques




Les cing segments
geographiques

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

2. le Sud-Est: Miami, la Nouvelle
Orleans

3. le Centre-Ouest : Chicago, Detroit,

Cleveland
4. |'état du Texas: Houston et Dallas

5. I'Ouest en general, et la Californie
en particulier : Los Angeles et San
Francisco



Quelques ventilations
demographiques

s 10 millions asiatiques
= 37 millions africains ameéricains
= 40 millions hispaniques

s 200 millions blancs



Repartition confessionnelle

Protestants 49 1%

Catholigues 29,6%

Autres chreétiens [8,4%

Juifs 2,7%

Musulmans 1,9%

Autres 8,3%




Repartition selon I'age

» 25% de |la population est entre 0 a
14 ans

= 1/% de |la population est entre 15 et
24 ans
= 45% de |la population est entre 24 et
64 ans

= 13% de |la population a plus de 64
ans.



Apercu du consommateur
americain
> Vielllissant
> Eduque
> Sophistigue
> Informe
> Alme étre securise

> Pas tres fidele
> Mobile

> Protége

> Sensible au prix



Quel produit vendre au
consommateur americain?

. Niche

. Multifonctionnel

. Meilleur rapport qualité-prix

. Garantie et service apres-vente

. Innovant
. Emballage attrayant
. Adapté aux normes et standards



Quel produit vendre?

Produits pour personnes agees (55
ans et plus)

Produits d'attrait

Produits respectant |'environnement
Produits pour groupes ethnigues
Produits educatifs pour enfants de O-

14 ans



Quel produit vendre?

s Produits s’'adressant aux femmes
agees de 45 ans et plus

($20 milliards )

» Produits destineés aux enfants entre

0-14ans
($166 milliards)



Cas d’etude : tapis
marocain

Positionnement du produit

' a qualite et la finesse du travail

Les couleurs et la tendance du marcheé
_a technique de teinture

_a technique du lavage

SO S—X1 S [N NN

. es dimensions
_e priX

Coopeération exportateur - distributeur
americain




Conclusions

~ Le marche americain effraie par sa
taille et son eloignement mais il faut
le segmenter et le considerer comme
plusieurs marches au sein d‘un
mEéme marche.

> Un marché saturé qui suppose une

démarche de niches définie a partir
de la demande du consommateur
“consumer driven marketing”



Conclusions

> Un marche exigeant mais non ferme
aux produits novateurs, adaptes aux
normes et standards du marché et
offrant le meilleur rapport qualite
prix.
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