IDENTIFICATION DE L'ETUDIANT (2 lettres — 5 chiffres)
AMPHI | | PLACE | | | CcopEANONYMAT | [ [-] [ | ] ]]

ATTENTION: Si vous faites une erreur dans votre code vous ne pourrez plus étre identifié |

Université de Strasbourg Année universitaire 2014/2015
Faculté des sciences économiques Licence 2°™ année Economie-Gestion -
et de gestion

Contrdle terminal juin 2015

Matiére : marketing

Sujet de : Mme Chabi
Durée: 1 h 30

Aucun document autorisé
Calculatrices autorisées

1/: 3 points ; 2/: 2 points ; 3/ : 2 points ; 4/ : 2 points ; 5/ : 2 points ; 6/ : 4 points ; 7/: §
points.

1. Expliquer :

Segmentation :

Copy-strategy :

Ciblage :

Positionnement :

Marketing-mix :

~ Merchandising : 3




2. Caleuler le prix psychologique & partir des résultats de ’enquéte fournis dans le tableau ci-

dessous (tableau & compléter).

Prix Réponses |Réponses
« prifc « qualité
excessif » |insuffisante »

20 0 75

21 0 |50

22 5 30

23 10 23

24 15 10

25 20 7

26 40 5

27 50 0

28 50 0

29 10 0

TOTAL {200 200

Le prix psychologique est de :

car

3. La société OLIVIERA a I’intention de commercialiser un nouveau produit. Le colit de revient
de ce produit est de 172 €. Elle envisage de le vendre 299 € a ses revendeurs.

Quelle est la marge de la société OLIVIERA sur ce produit ?

Le coefficient d’élasticité de la demande par rapport au prix est de -2 pour ce type de produit.
Quelles serait I'incidence d’une réduction de prix de 10 % sur le niveau de la demande ?

Sile distributeur vend 500 produits en période normale, combien va-t-il en vendre compte tenu de
la réduction accordée 7 Quelle sera 1’incidence de cette réduction sur sa marge si I’on retient un
prix de vente public de 897 € ?




4. Quelles sont les fonctions du packaging ? Répondre en complétant le tableau suivant.

5. Quelles sont les fonctions de la marque ? Répondre en complétant le tableau suivant,

Consommateur Entreprise




6. Deux marques de cola A et B ont respectivement des parts de marché de 30% et de 20%. La
marque A est achetée par 50% des clients potentiels et ceux-ci consacrent % de leurs achats a
cette marque. Pour le quart restant, ils panachent (mélangent) leur consommation avec d’autres
marques, Les clients de la marque B, par contre sont moins exclusifs, puisqu’ils ne consacrent
que 2/3 de leurs achats du produit & la marque B. Par contre, ils consomment 50% de plus de
produit que la moyenne des clients. Analyser la situation relative de chacune des deux marques

et expliquer les différences de parts de marché en les décomposant.

7. La chaine d’opticiens OPTICA a fait une enquéte auprés d’un échantillon de 300 personnes
représentatives de sa clientéle et celle de ses deux concurrents principaux afin de connaitre
leur satisfaction. Elle leur a posé deux questions :

(1) Quelle importance accordez-vous & chacune des caractéristiques suivantes d’un opticien ?
(de 1=pas du tout important & 10=trés important)

(2) Comment évaluez-vous chacune de ces caractéristiques chez chacun des opticiens
suivants OPTICA, OPTI3000 et OPTIVUE ? (de 1=trés mauvais & 10= trés bon).

Les réponses furent les suivantes (valeurs moyennes des trois cents réponses sur les échelles

en 10 points (et leurs écart-types)) :

Importance de la Satisfaction
Caractéristiques de 'opticien caractéristique Moyenne (écart-type) ‘
Moyenne (écart-type) OPTICA | OPTI3000 | OPTIVUE
Est fiable dans la fabrication des
verres 8 (2,9) 72,2) 16(1,8) 8 (2,5)
Fabrique les lunettes rapidement 9(0,7) 3(0,7) [9(0,5) 2(1,2)
Propose une seconde paire a 1/2 prix |7 (0,8) 42,1 13(1,3) 8 (0,7)
Offre une assurance bris et vol 4(3,6) 8(3,3) [4(2,8) 7(2,7)
Présente un large choix de montures |6 (1,8) 2(0,8) 13(0,5) 6 (0,8)
Donne de bons conseils 3 (0,6) 8(0,5 [2(0,3) 3(1,7

4




Calculer 1attitude envers chaque opticien sur base du modgle multiattribut de Fishbein. Quel

opticien le « client moyen » choisirait-il ?

Réaliser une matrice importance/p

erformance pour OPTICA et I'interpréter.
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Faire une analyse graphique de la satisfaction pour OPTICA et commenter.




