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Théorie : (10 Points)

1. Définir le marketing. (2 Pts)

.............................................................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................................................
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

2. Cocher la ou les bonnes réponses : (6 Pts)
A. En marketing le premier objectif est de :
I. Créer un produit.
Il. Faire des sondages.
I1l. Identifier les besoins de nos consommateurs éventuels.
B. L’étude de I'environnement marketing d’une entreprise permet de définir :
I. U'ensemble des facteurs qui affectent I'entreprise de prés ou de loin.
Il. L’'ensemble des compétiteurs qui affectent le marché visé par I'entreprise.
lll. L’ensembles des lois et réglements qui nuisent aux développements de I'entreprise.
C. Le marketing cherche a créer les :
l. Besoins.
Il. Désirs.

I1l. Attentes.
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D. La pratique du marketing consiste & construire une offre en fonction :
I. Des attentes du marché.
Il. Des moyens dont dispose I'entreprise.
. De tous ces éléments.
E. Dans le processus d'achat l'initiateur est celui :
I. Quiaunimpact direct ou indirect sur la décision finale.
Il. Qui consomme ou utilise le produit.
1. Qui, pour la premiére fois, suggeére l'idée d’acheter le produit.
F. Un achat routinier est :
I. Un acte d’achat par habitude et non par fidélité.
Il. Un acte d’achat émaotif.
IIl. Un acte d’achat d’apprentissage.

3. Quels sont les facteurs sociaux qui influencent le comportement du consommateur ? (2 Pts)

............................................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................

..................................................................................................................................................

Pratique : (30 Points)

CHERGUI est une marque 100% des Domaines Agricoles qui travaille depuis plus de 40 ans a vous offrir des
produits laitiers frais de qualité supérieure et authentiques.

La marque CHERGUI se décline en différentes gammes de produits aux recettes authentiques ou originales,
privilégiant toujours le goGt et la richesse des ingrédients.

La marque CHERGUI regroupe plusieurs catégories de produits.

Des yaourts 2 la cuillére : les fermes (Jnane), les crémeux (creme de CHERGUI), les gourmands (Brassés aux
fruits), les diététiques (Finesse), santé (Bifidus) et au lait de chévre

Des yaourts a boire : 3 la pulpe de fruits (Daya) et aromatisés (Raibi)

Des jus de fruits au lait : Fawakih

Des desserts bicouche aux fruits

Des fromages : au lait de vache et au lait de chévre

CHERGUI s’adresse aux consommateurs désireux de savourer des produits premium, sains et naturels,

emprunts d’élégance et de finesse,
p
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La qualité gustative des produits est assurée par une sélection
rigoureuse des matiéres premiéres.

Les packagings allient modernité, praticité et innovation.

La marque CHERGUI est disponible sur tout le territoire
marocain, en grande et moyenne distribution, dans les

commerces de proximité et dans le réseau des boutiques LES

DOMAINES.
Formats pratiques : Lancement du nouveau produit

Nos yaourts a boires sont disponibles en deux formats ’ LR = i i
. Lo o SPOF sPORI POR)

pratiques : des bouteilles de 450g pour une consommation b i ] 1
individuelle et des bouteilles de 900g pour une utilisation réguliére.

Les Protéines, essentielles pour une vie active saine :

Nous utilisons exclusivement des protéines concentrées, pour un apport protéine de haute qualité,
essentiel pour la récupération et la construction musculaire dans le cadre d’une activité sportive réguliére.
L'apport en protéines a aussi I'avantage de protéger la masse musculaire durant la perte de poids dans le
cadre d’un régime.

Les protéines jouent enfin un réle crucial dans la santé et le bien-étre des personnes agées : maintient de la

force musculaire, bon fonctionnement du systéme immunitaire et des processus physiologiques essentiels.

Dossier 1: (14 Pts)
1. Définir les mots soulignés. (6 Pts)
2. A quel segment de marché s’adresse le nouveau CHERGUI SPORT ? (2 Pts)
3. Quel est le critére de segmentation choisi pour la marque GHERGUI ? (2 Pts)
......................................................................................................... y (/\‘
............................................ ........................................................./..'.._'.L'..;...'............................'\'..................................................
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4. Quelle est la motivation qui pousserait le consommateur a acheter le nouveau GHERGUI SPORT ? (2 Pts)

---------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------

...........................................................................

Dossier 2 : (8 Pts)

..................................................................................................................

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------

.................................................................................................................

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

..................................................................................................................

Dans le cadre d’une stratégie d’élargissement de la gamme, la marque veut évaluer I'opération de lancement

de son GHERGUI SPORT. A cet effet, il vous est demandé de rédiger un questionnaire qui sera administré a

un échantillon représentatif de la population et dont les objectifs se présentent comme suit :

Evaluer la consommation de GERGUI SPORT de la part de I'échantillon.

Evaluer la notoriété de la marque GHERGUI.

Evaluer si les consommateurs ont retenu les actions de communication sur cette marque.

i
2
3. Identifier les principaux concurrents.
4
5

(1Pt)
(1Pt)
(1Pt)
(2 Pts)

Pour les personnes n’ayant pas encore essayé le produit, évaluer les intentions d’achat du nouveau

produit. (1 Pt)
6. Dresser le profil de I'acheteur. (2 Pts)
/ e
.- o \-
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Dossier 3 (8 Pts)
L'entreprise CHERGUI achéte un produit 4 100 DH par unité et le revend a 300 DH l'unité. Les coits de
commercialisation s’élévent a 50 DH par unité. La quantité vendue = 350 000 Unités par année.
Les concurrents de cette entreprise réalisent un chiffre d’affaires annuel globale de 8 MDH. Le marché des
NCR est estimé a 10 MDH.

1. Calculer la marge bénéficiaire de ce produit. (2 Pts)
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2. Calculer le CA de cette entreprise. (2 Pts)
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3. Calculer sa part de marché en valeur. (2 Pts)
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4. Calculer le marché actuel et le marché potentiel de cette entreprise. (2 Pts)
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