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EXERCICE N1 : (12 points)
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nouveau consistant en un yogourt glacé avec du vrai lait, sans conservaieurs ni
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sauce et contrbler minsi le niveau de calories consommées.
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Toutefols, prudent, il décide d'engager un test de concept. Celui-ci lui révéle les
informations suivantes, 4 savoir :
*  Que les Tunisiens pergoivent ce concept comme innovant ;
. Qu'ﬂsmﬁdhmumﬁd:mmmmmwndm:
ummpmiﬂmmﬂh}blo,d'mmnlechaixdemquiuﬁth
possibilité d*un nombre infini de savours, d'sutre part.
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procéder aux aménagements nécessaires.
Rmpawldid&umhuknﬂxdeuupﬁduit.mﬂkgﬁxﬂu&pﬁbhda
maximiser son CA. Pour ce faire, M.Ayari, qui se souvient encare de son cours de
mﬂeﬁu&!“mil'm.dﬁddﬂdnmmmqummpﬂsdﬁlw
adolescents (cible prioritaire de Yogourta) en leur posant les deux gquestions
suivantes:
. Qudmlcpﬁxnﬁnimumm-duwmduqmvmn'wuwkmmn
le jugeant de mauvaise qualité 7
. Qulutlupdxmimmnu-duaunduquelmn'mm”bm.ﬁt
considérant son prix comme étant excessif ?

Les réponses i ces deux questions figurent dans le tableay suivdnt :

’N—lwln de |Prixperqu | Prix pergu
prix comme comme
proposés indiguant Etant
(en DT) une qualité | excessif

insuffisante | (en %)

L [(en%) |
0,500 32 ]

1 25 0
1,500 21 0
2 13 -
2,500 7 10
3 2 24

3,500 0 27
4 0 30

4500 0 5
5 0 0

QUESTIONS :
1. Mwnthmﬁﬁqm&ﬁm&w’ on et d’appui des
yogourts glacés Yogourta 7

b3 Qud:ﬁhlﬂéﬁedtpwiﬁmmmiﬂﬁnirpowuemdlﬂt? Justifiez votre

répanse,

3 MAymis’lmrogumhpﬂﬁnmdummdummue«Yommn.Qm
pensez-vous de ce choix ? Quel(s) avantage(s) / inconvénient(s) ¥ voyez-vous ?

4. EnMIquspécidimmuk:ﬁugimmwiurssu]mdumnﬁecmW
M. Ayari, quelles largeur et profondeur de gamme préconisez-vous ? Justifiez
votre réponse. 2

5. Quelle est la stratégie de distribution adoptée par M. Ayari ? Btes-vous d'accord
avee ce choix ? Justifiez vore réponse.

6. Mmkprkqdmldemmﬁmiwlnpﬁnhﬂimde?ngmwle
marché 7

7. Quel est prix qui permet de maximiser le chiffre d’affaires prévisionnel de
Yogourta ?

La production et la commercialisation des yogounts glacés générent des frais fixes de
I"ordre de 15 000 DT et des coits variables de 1DT I unité.

8. Au niveau de prix adopté par M. Ayari, quelle est la quantité de yogourts glacés
que celui-ci doit vendre pour atteindre le seuil de rentabilité ?

9. M. Ayari aspire & une marge bénéficiaire de 100%. Quel devrait étre le prix de
revient de son produit?



EXERCICE N°Z :(Spoinis)

Une école de commerce privée déoide de lencer un sondage d'opinion auprés de ses
étudiants, afin d’identifier leur perception de la formation qui leur est dispensée, Le
chel du département « Méthodes quantitatives » propose de confier 1'étude & wn
groupe d'émdiants. Voici la proposition de questionnaire qu'ils luj ont livee.

Q1. Quel est votre nom ?
Q2. Quel dge avez-vous 7
Q3. Quel est votre revenu 7

Q4. Quelle ear la profession de voire pére 7 de votre mére ?

Q5. Que pengez-vous de votre institution ?

Q6. Ne trouvez-vous pas que les emplois du temps sont trop chargeés 7

Q7. Que pensez-vous des matiéres et des professeurs 7

Q8. Je trouve que les horaires de [a Bibliothaque sont adaptés,

Pas du tout d"zccord/ Pas d’aceord’ Moyennement d*accord/ D' accord! Tout &
fait daccord

9, Btes-vous satisfait par votre formation 7

Q10. Auriez-vous des suggestions a faire 7

UESTIONS ;

Quels reproches pourries-vous faire aux différentes questions proposées ot quelles
correclions suggérez-vous ? (Présentez vos réponses sous la forme dun wbleay &
deux eolonnes : Reprochea’ Questions corrigées).

EXERCICE N® 3 :(3points)

Pour renforeet s4 communication, Asics a choisi 'agence berlinoise Aimag Rapp
Srolle. Cette deniére a travaillé sur les films publicitaires, une nouvelle chaste
graphique ¢t une nouvelle sigaature : « Asics, intelligent sport technologies ». La
campagne de publicité TV et presse se divise en trois phases : le Marathon de Paris,
Roland Garros et I'Euro 2004, puis les JO. Quatre spots seront diffusés en alternance
pendant ces 3 périodes sur 'ensemble des chatnes hertziennes ¢t certaines chaines
ciblées (MCM, I"Equipe TV, Eurosport, Sport+, Comedie).

QUESTIONS :

Quels sont les différents types et outilsttechniques de communication cités dans le
texte ? Présentez lours objectifs respectifs.

Répondez sous forme d'un tableau en 3 colonnes (Type de communication’ Outils ou
techinques de communication’ Objectifs communicationnels).

BON TRAVAIL



CORRIGE
EXERCICE N1
1. Quels sont les marchés générique, de référence, de substiution et d'appul
des yogourts glacés, Yogourta 7 [1POINT)
Marché générique : marché des produits alimentaires et plus spécliguement des
produits de confiserte ;(0.25)
Marché de référence : marché-des desserts glacés (ex ; glaces, giteaux glacés, milk-
shakes, etc.) :{0.25)
Marche de substitution : les glaces, las barres de chocolat glacées, et tout autre fipe
de dessert,((.25)
Marché d'appui : néant (mais on peut accepter congélateur). (0.2 5}

Z. Quel est la stratégle de positionnemant 4 définir pour ce prodult 7 Justifer
votre réponse. (1.5POINTS)

Le positionnement de Yogourta est un positionnement produit qui (0.5 point)

repose sur la valeur éplstémique de ce dessert, alnsi que sur sa valeur

fonctionnelle, attribut du produit {1 point)

3. M. Ayarl siInterroge sur la pertinence du nom de marque « Yogourta s,
Que pensez-vous de ce cholx? Quel(s) avantage(s)/ inconvénlent(s) y
voyez-vous ? (1 POINT)

Yagourta est un bon choix, (0.25)

* Il renseigne le consommateur sur la spécificité de I'offre proposée par M.
Ayari, et facilite son repérage dans une structure de I'affre de plus en plus
epcomhrée ; (0.25)

* Iiest compréhensible auss! blen en frangais qu'en arahbe, (0.25)

= Ilest facilement mémorisable. (0.25)

4. En tant que spécialiste marketlng intéressé par les résultats du test
effeciué par M, Ayarl, quelles largeur et profondour de gamme
préconisez-vous 7 Justifiez votre réponse 7 (2 POINTS) "

Il faut prévoir une gamme teés pen large (0.5) et commercialiser des yogourts

glacés en priorité pour bien mettre en valeur ce concept aouveau,

1 faut développer en revanche une gamme trés profonde [0.5). Prévoir plusieurs

Saveurs pour:

* répondre aux golts de l'ensemble des consommateurs visés par le prodult
et mettre en valeur la modularité du produit (soit Ia possibilité de I'associer
# plusieurs saveurs} ; (0.25)

*  maximlser le CA ;[D.25}

= fidéliser le consommateur, en satisfaisant son besoin de variété ;(0.25]

% dresser ainsl des barridres & I'entrée du marché.(0.25)

5. Quelle est la stratégie de distribudon adoptée par M. Ayari? Etes-vous
d'accord avec c¢ choix ? justifiez votre réponse, (1 POINT)

La stratégle de distribution choisie est une stratégie de distribution exclusive (0.5),

Le choix de cette stratégle est un cholx pertlnent. Le concept de Yogourta est un

concept nouvean qui a besoln d'8tre mis en wvaleur pour convaincre,

particuliérement en périgde de lancement. {0.5)



CALCUL DU PRIX PSYCHOLOGIQUE

Niveaux | Prix qualité | Prix Spcumulé | Ybcumulé | 9% cA

de Insuffisante | excessif | prix qualité | prix d'acheteurs | prévisionnel
{en DT) | (en %) {en%) | Insuffisante | excessif | potentiels | potentiel

(1) (2) (3) (4) 100-(3+4)
(0.5 POINT) | (0.5 (0.5 (0.5 POINT)
POINT) POINT]

0,500 32 0 100 a a

1 25 '] 58 a2 3z

1,500 21 o 43 0 57 85,5

Fi 13 4 22 4 T4 148
2,500 |7 10 9 14 77 1925

3 2z 24 2 38 60 180

3,500 27 a 65 35 122,5

4 30 a 95 5 20

4,500 5 a 100 0 ]

5 '] a 100 0 0

6. Quel est le prix qui permet de maximiser la pénétration du produit sur le
marché 7

Le prix qui permet de maximiser la pénétration du produit est de 2,5000T. (0.5point)

7. Quel est le prix qui permet de maximiser le chiffre d'affaires prévisionnel
de la société « Yoghurta » pour ce produit ?

Le prix qui permet de maximiser le CA est de 2,500DT. (0.5 POINT)

8. §i le prix adopté par M. Ayariest le prix de pénétration, quelle est la
quantité de yoghurts glacés que M. Ayari doit vendre pour atteindre le
seufl de rentabilité 7 Quel est le CA susceptible d'étre réallsé i ce méme
seull 7 (1.5 POINTS)

Les données ;

P= 2,500 DT

CF=15000 DT

CVu=1DT

La.quantité 0* au point mert ; PxQ= CF- (CVuxQ)

(P-CVu)xQ=CF

Q*=CF/ P-CVu

Soit Q*= 15 000/ 2,500-1= 15 000/ 1,5

Q"= 10 000 unités (1 point)

Ll

CA®= 2,500x 10 000
CA*=25 000 DT (0.5 point)

9. nmmiuummmd- 100%. Quel devrait étre le
prix de revient de son prodult 7

P=PR +100% PR

PR=2,500/2
PR= 1,250 DT (1 POINT)

EXERCICEN'Z :(5 polats) :

Quels reproches pourriez-vous faire aux différentes questions proposées et quelles
corrections suggérez-vous ? (Présentez vos réponses sous 1a forme d'un tableau & deux
colonnes : Reproches/ Questions corrigées). (0.25 critigue,/0.25 correction /
question)

Q1. Quel est votre nom 7

Question utile mais mal placée. A mettre en fin de questionnaire.

Q2. Quel Age avez-vous 7

Idem

Q3. Quel est votre revenu 7

Les répondants n'ont pas de revenus. Et la question est inutile.

Q4. Quelle est 1a profession de votre pére 7 de votre mére 7

Question utile mals mal placée. A mettre en fin de questionnaire

Q5. Que pensez-vous de votre institution ?

Question ouverte, généraliste et difficile & traiter.

Q6. Ne trouvez-vous pas que les emplols du temps sont trop chargés?
Question biaisée par le jugement de I'enguéteur. Question Intégrant une négation.
(7. Que pensez-vous des matidres et des professeurs 7

Question ouverte et double.

(8. Je trouve que les horaires de la Bibliothéque sont adaptés.

Pas du tout d"accord/ Pas d'accord/ Moyennement d'accord/ D'accord/ Tout &
falt d"accord

Question utile et juste
Q9. Btes-vous satisfait par votre formation 7

Question ouverte.



Q10. Auriez-vous des suggestions a faire ?

Question utile et juste.

EXERCICE 3 (3 POINTS)

B Type | Outils/Techniques Objectifs ¥
____de communication communicationnels
Communication média PUB TV, spot tv Faire connaitre, faire
ou publicité aimer, faire acheter
| (0.25) (0.25) (0.5)
Communication média Presse écrite Faire connaitre, faire
aimer, faire acheter
(0.25) (0.25) (0.5)
Relation publique Sponsoring /événements : | Créer des liens entre la
Marathon de paris ; margque et un
Roland Garros et ’euro événement médiatique :
2004 et les JO valorisation de I'image
(0.25) (0.25) de I'entreprise ou de la
marque, (0.5) U]




