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PERCEPTION DE LA VALEUR DE L’OFFRE 

 

  

VALEUR PERCUE PAR LE CLIENT 
DIFFÉRENTE POUR CHAQUE CLIENT 

 
 
 Les avantages ressentis de l’offre 

peuvent être : 
 

Des avantages fonctionnels : 
Il s’agit des avantages retirés de 
l’utilisation du produit ou du service 
 

Des avantages symboliques : 

Se sont les avantages qui vont 
permettre au client d’affirmer sa 
personnalité. 
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Les coûts : 

 
 
 
Ils correspondent au prix à payer, au 
temps et à l’effort consacrés pour 
acquérir l’offre. 

Actions mercatiques mises en place par l’entreprise pour influencer la perception de la 

valeur de l’offre par le client 
 

Actions sur la qualité par : 
 
� Les caractéristiques du 

produit 
� Le prix 
� Les signes de qualité 

 

Actions pour 
positionner (ou 

repositionner) le 

produit 

 

 

Actions pour améliorer 
l’image de marque 

VALEUR DE L’OFFRE POUR 
L’ENTREPRISE 
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