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Résumé 

Mots clés : 

Introduction

Celui-ci peut être considéré comme la mise en œuvre de l’état d’esprit et des 

L’orientation marché dans les PME de services : 
un Etat de l’art
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Le déploiement des activités de services, ces vingt dernières années, a 

et l’évolution des comportements des consommateurs nous renvoient à 

nous proposons ici de nous s’interroger sur la réalité de cette ouverture à 

ouverture à l’environnement qui ne peut être ignorée de l’entrepreneur au sein 

1. Fondements théoriques de l’orientation marché

1.1. Les approches du concept d’orientation marché
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L’orientation concurrents, qui correspond au recueil de toutes les 

services de l’entreprise sont concernés par la création de la valeur pour les 



la revue des sciences commerciales n°19196

Combinaison des deux approches

jacent d’une organisation, alors quelle que soit la culture d’une organisation, 

sur sa compétitivité que s’il se traduit en un comportement de collecte, partage 

culturelles sont réconciliées dans l’idée selon laquelle les valeurs 
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1.3. Orientation marché, orientation marketing et orientation clients
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entreprise est davantage concentrée sur un processus continu d’apprentissage 

L’orientation client garantit qu’une stratégie centrée sur le client 

 Le concept MT est essentiellement orienté-clients alors que le concept 
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2. L’orientation marché dans le contexte de la PME de services

2.1. La notion de service
Le service est un engagement de la part du prestataire du service destiné à 

vécue par le client lors de l’interaction de celui-ci avec le personnel de 

Le concept de service dispose des caractéristiques qui le distinguent du 

est pertinent de s’intéresser au processus de la conception du service au lieu 
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2.2. La pertinence du contexte de la PME

d’orientation sur la promotion de la PME, selon laquelle la PME algérienne 

2.3. L’orientation marché dans les PME de services
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dissémination des renseignements à l’interne et l’importance accordée par le 

interne des renseignements sur la clientèle demeure encore un sujet presque 
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Les conclusions de la majorité des études conduites sur la relation entre 
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son collègue issu d’une culture commerciale intégrera plus spontanément 

entre le décideur et le personnel en contact, mais aussi entre le décideur et les 
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Conclusion
L’état de l’art que nous avons réalisé a pris comme point de départ la 

les concurrents si elle intègre la capacité à écouter, à répondre, voire à 
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