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1i: C‘rmnans&ances en marketmg 3pts o S
| csi . -1 ;“ .
Vous reporterez sur la copie la lettrc qui correspond a votre chcnx (0.5 par bonne reponse)

‘,-; .

]) LL. besom est défini comme :
“Un nwe‘de manger et de boire

4."‘

1 sentiment pour quelquc :phose qu’on’ des1re

Uh entiment de prrVat;q_ ' t susceptible de

faire cesser

2)Ung rhot'i\l\tion ests”
& a- unﬁ., pulswn qui pousse a1’action

- 'b- U engagemcnt a faire quelque chose
‘,ﬂc-‘ I.h e pulsmln positive qui pousseal action. A ey :
i nms dlstmgue 03 types de metivation qu1 sont ;' o= i e e
_ nonvatxons hédonistes, oblatives et d’auto- expressmn
motWatlons personnellcs de groupes et affectlvcs
1 notwauons phys1olog1ques, de sécurité ét.d’ apparfenance

‘ .,ompoaantes d’une attktude sont : :
" zsoin, la motivation et Ie frein ¢

b- les bomposuntes traditionnelles, d'éducation et de connmssa,nce
i les ' omposa.ntcs cogmtlves affectlves et conatlves &_»_*..'T‘ £y
i qS) le njarche ak/al d’une entrepnse est compose de :
L ‘a- Fou rmsseurs et détaillants .

L

b- Ppre: cnpteurs actionnaire et concurrents

l c- des mdrchcs sur lesquelles I’ entrepnse se trouve en' posmon de d'offreur
s 6) la P! art de mdrche en volume d'une entreprise est égalc e
a- au Chlfﬁ'e d‘af‘falres del' entrepnsc d1v1sc par Ie chlffre d'

affau; de Ia bran h X

'brqr;che Wt :
F._ au "hltfre daffaires de I" entreprise divise par le chiffre d'affaires de la concugrenge

DOSS]EI(‘ 2: C’mffre d’affaires prévusmnnel 7pts i
Laﬂpopu]al on de 1;1 région de Baasa PK8 jusqu’a PK .14 est de 1.221.000 hablta'
t e'_de B0¢ chhe, décide de créer un grand magasin dans cettg"locallté.. Vous se >d
Futﬁr mage §1n et vous devez dnalyser le probleme de] unpla.ntatmn a partlr des do‘_ nees
I Evaluat;Fn de la clientele potentlelle de la zone.




'

- Déterminez la répartition M_tmﬂ‘éﬁﬁﬂncc‘lﬂrS!i’ﬁf@ RS~ 2 P¥I4 par C8P (Catégo?

socioprofessionnelles)

- Déterminer le nombre totai de clients potenticls de la zone.
2- Evaluation du revenu total des clients potentiels
. - Caleulez par C.S.P le revenu total

des clients potentiels arrond; & la diz
proche. ' |

aine de milliers de fancs la plu.

, - Caleulez le revenu total des clients potentiels arrondj 2 |
3= Détermination du chiffre prévi
- - Calculez le chiffre d’affaire pr

vCtement,

a dizaine de milliers de fracs [g plus proc he,
sionnel de I’année 2008 pour le futur magasin.

visionnel, arrondi au franc lc plus proche pour 2008, pour | activité sui-

- Caleulez le chiffre daffaire prévisionnel global pour 2008 du magasin. Pour ge faire, on vous ippelle que

le chiflre d’affaires survétement représente généralement 40% du chiffre d’affaires global. Lo Mo
Lour Pannée 2008 - ek

La part'dés dépenses commercialisables est évaluée a 85%

e cocfficient budgétaire pour le poste « textile-cuir » est de 7,3%
- Lapart des dépenses pour les suryétements représcntc 1,14% des dépenses tot
- Letaux de pénétration.dy magasin est estimé a 4% du marchg

NB :Tous les caleuls doivent-étres présentés dans un tableay,

) o .:w{
ales textile-cur. A

i’
¥

Annexe | : Pourcentages par h

abitant ¢t pourcentage des clients potentiels :
Prbl‘éssi’zmgprofessionneﬂe R Y% L Revenu am el
S ) : Aoy habitant client potentiel ar catégor e
Agriculteurs & i [ 37.400 s
Artisanats commergants T T [ o T Ty Yo 161,100 - el
Cadres supériewss 1 —% 50 206490 T} a
Cadres moyens - 14 60 104188
Enplgdm s o ; 9 20 66.862 Sl
Clawiers:™ T TN e e R R Y Tt
PR e TEL O RN sl o, ol

Total .

Mmoo, o S S e il L R |

DOSSIER 3 : ETUDE DE MARCHE 4pts -

Trouvant prometteur le secteyr des matériaux d
de diversifier son activits en y adjoignant I'importation

€ construction, les cimenteries du litto;

{
ur le plan national, A cet effet, il est prévu un | udget g
i

Cependant, I'entreprise hésite encore entre ’enquéte dans la ruc et ’enquéte par VoI postaic. Le

P

2




i 4l iministration ﬁnalemept retenu devra fournir des renseignements sur la clientélo (huhnudu

;\«a'lo. d’achat, la concurrence la dlStflbUMﬂNﬁi@usDesconcoursmfo

Travail a faire ! ' i
b 3-1 : Citer, pour I’enquéte envisagee, les critéres de choix du mode d’ admlmstratlon du questionnaire
é 3-2 : Indiquer quatre critéres & consciller aux enquéteurs pour le choix des personnes & interroger duns
1 fe cadre du sondage dans la rue. 7

, 3-3: Déterminer le nombre de personnes que ’on peut faire interroger avec un budg_.,et de 3 000 000

| FCEA sacl ant que :

- L: coiit de revient d’un questionnaire est de 6 500

-

- Lz dépouillement de tous les questionnaires et analyse sommaire des résultats s'élévent a 1 265 000
. FCFA :
| ; - Lcs frais divers de I’opération sont estimés & 435 000 FCFA
| 3-4: Déterminer le nombre de questionnaires que le Directeur Commercial peut falre expédier avee
| un budget lobal d’enquéte de 3 000 000 FCFA sachant que :
- L¢ colit de revient’d’un questionnaire expédié est de 1 200 FCFA
- L. coat de revient de’dépouillement et d’analyse d’un questionnaire retourné est de 550 FC FA
- L taux de retour des questionnaircs expédié est de 15%
e - Les frais indirects de 1’opération s’élévent 4 435 000 FCF

: DOSSIER 4 Négociation vente 6 pts
- On vous donne les entretiens ci-dessous enregistres dans un magasin de vente d’article de sport, vous
{ :dc.nhherc, pour chacun la motivation de I’acheteur selon I’approche SONCAS (sécurité, ‘orgueil, nouveaute,
| commodité, argent et sympathie). Les réponses seront données sous forme tableau a deux colonnes ; la
| premiére pour le numéro de ’entrgtien <t la deuxieme pous .a,u.cn.«ad‘\“i de I’acheteur. '

! A = acheteur V= vendeur -

| Mretiim N°1
‘ ‘ ..V = bonjour madame...

i’ A = bonjour, je cherche un survétement.

V = ¢a tombe bien... ! On vient de recevoir de nouveaux survetements, ils sont trés & la mode
(Le vendeur presente deux modéles a la cliente)

| A= je crains que ce ne soit trop moderne pour moi. J’aimerais quclque chose de plus Cl'l‘w\lt[l.lb '
k V =(en tendant a la cliente I'un des modeles présente précédemment) essayez-le !
A = est ce qu'il ne risque p'\gdu rétrécir et méme déteindre au lavage ?

| V.= vous savez, il faut en proﬁtu ces nouveaux produits sont actuellement en promotion
} ~ Entretien 2 ‘ .
: V= bonjour mademoiselle... ' ‘

A = bonjour madame, je voudrai essayer le survétement en pmmotlon
i V = certainement, quelle est votre taille 7
A=44 '

v = gh !"Je suis désolé il nq reste plus & ve -~ taille, & ""‘L‘ .¢i dan le méme coloris qui vous ira tics

b . | ' \ B
- B8, ) L




[~ [l esten promotion aussi 7 v tous|esconcours.info \ ;.".'g,
= non P

A = qucl est le prix ? ) P

V =22.500 FCFA , = :

A = vous n'avez pas quelque chose de moins cher ?

Ete. ' : _ e

Entreticn 3
b(mmur monsicur

= bonjour madame. Je voudra1 voir vos survétements. Vous savez je pratique le tennis d: puis

L,ung ans, et je viens de m’inscrire a un club. J’ai un bon niveau et ...2 moi. Il me faut une tenue :.ssez

impeccable : ’ .

V = je suis certain que c’est ce modélc qui vous convient

A = moi j’ai besoins d’un survétement plus beau. Celui-ci est affreux
V = pourtant il n’est pas‘cher celui-ci
Ete.

Entrctien N° 4

V = bonjour madame..

= bonjour monsieur, j’ai mon fils & la maison pour les vacances et jai décidé df. i offrr un

survétement.

V = quellc est sa taille ?

A =il est haut comme ¢a. Vous savez i cet 4ge 1 ¢a grandi vite. Vous avez des enfants ?
V. = oui, mais quelle est sa taille ?

Entretien N° 5§

V = Bonjour monsieur

A= bonjour, j’aimerais essayer le survétement que j'al vu_en vitrine. Celui-ci (en montrant du doit -

Farticle en question), ;

coton...

V=oui bien sdr...tenez | Essayer celui-ci (montrant du doit |article en question)
A = je trouve qu’il me serre un peu ,
V au contraire, il vous va trés bien. On les porte comme ¢a maintenant,
=it pum il est synthétique, je préfere du coton. C’est plus esthétique et agréable 4 porter.
V = vous savez, les survétements en synthétique cofitent beaucoup moins cher que ceux fuit en

131,
Entreticn N° 6

V= bonjour madame

A =bonjour monsieur, j’aimerai chariger de survétement, I’ancien ne me plait plus du tout
V = nous avons ici des survétements trés solides, de bonne qualité et pas cher du tout.

A = je trouve celui que vous me présentez un peu démodé. Vous n’avez rien de plus gai ?
V = oui bien sir ! Nous avons ceux-ci. Mais les autres sont de bien mulleure qualité.

A = oui mais ils manquent d’originalité

Eic.
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