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Les entreprises b
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Prix et valeur deviennent intrinsèquement liés
maintenant des recherches par ses propres moyens en
canaux d’information mis 
analyses du marché devie
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Prix et valeur deviennent intrinsèquement liés; le consommateur 
maintenant des recherches par ses propres moyens en utilisant les nouveau
canaux d’information mis à sa disposition, et l’utilisation des données 

du marché devient de plus en plus importante dans la prise de 
décisions marketing.  

La confiance du marketeur belge a atteint son niveau 
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De même, dans le secteur des médicaments sans prescription (OTC), 75% déclarent que 
l’innovation, la loyauté de la clientèle et la répartition optimale des moyens de communication 
reprennent leur importance en 2010.  
 
Si, en 2009, une augmentation du budget marketing de 9% était de mise, les prévisions de 
2010 indiquent une baisse de 18%. Il s’en suit comme conséquence principale que les canaux 
plus efficaces (Internet) en matière de coûts seront adoptés, même si, ceux-ci restent assez 
nouveaux pour le secteur de soins de santé. Les techniques d’e-mail, de marketing interactif et 
autres prendront de plus en plus d’importance car elles apporteront de la valeur immédiate et 
mesurable, même si les  normes éthiques en place empêchent les marketeurs belges de profiter 
pleinement de tous les moyens et possibilités du marketing digital.  
 

Note: L’enquête annuelle du marketing des soins de santé 2009 est conduite, comme en 2008, 
entre Mai et Juillet en collaboration avec le Health Care Expert Group de la Fondation Marketing. 
  
  

* * * 
 

À propos de The House of Marketing 

The House of Marketing est le premier Centre d’expertise et d’excellence en Marketing en Belgique. Depuis 15 ans déjà, 

cette entreprise offre à ses clients du conseil stratégique, de l’implémentation de projets et de l’interim management 

en marketing. The House of Marketing est établie à Malines et emploie 45 collaborateurs. Plus d’infos sur 

www.thom.eu  

Note à la rédaction : Pour des informations supplémentaires, graphiques ou interviews, nous vous prions de bien 

vouloir prendre contact avec The House of Marketing, Philippe Ruttens, Marketing & Knowledge Manager tél. +32 (0)15 

444 000, e-mail: philippe.ruttens@thom.eu  

 


