$5° FICHE SAVOIR MARKETING
L[] Identifier une clientéle

Le commercial a tout intérét a identifier, connaitre et analyser les types de clients qu'il va rencontrer. C'est
ainsi qu'il peut se situer sur le marché et étre plus performant.
Les catégories de clients :

® les clients actuels : ceux de I'entreprise, ceux des concurrents, ceux qui connaissent le produit et
sont potentiellement acheteurs ;

® les non-consommateurs relatifs (NCR) : ils ne consomment pas actuellement mais sont susceptibles
de le devenir ;

® les non-consommateurs absolus (NCA): ils sont incapables de consommer pour des raisons phy-
siques, matérielles, psychologiques.
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n Bloc 1 * Théme 2 - Négocier/vendre et accompagner la relation client
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