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Epreuve : Audit Marketing et Commercial
Niveau : 5 année — Semestre 09 (Option Mac)
Durée : 2 heures

I- (7points)

7.
a) Différence entre audit et contrile.
b) Présenter les mutations significatives du contréle.

2. Vous étes futur stagiaire dans une entreprise, la thématique de
votre projet de (in d'études (PFE) s’inscrit dans la discipline du
contréle marketing et commercial. Avant de commencer le stage
votre encadrant professionnel vous a demandé le travail suivant:

a) Une problématique de votre choix.
b) Les axes que vous allez traiter.
¢) La méthodologie de travail.

I1- (7points)

Le service marketing et commercial d'une entreprise gére une force
de vente repartie sur plusieurs zones géographiques. Chaque mois il
recoit des différentes représentations les résultats de son activité.

Le responsable commercial a réalisé au cours du mois un CA de
20 416. 11 a effectué 153 visites débouchant sur 58 commandes. || a di
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arréter de travailler 2 jours pour motifs personnels et a €t¢ immobilis€ 3
Jours de plus suite a une panne imprévue du camion de démonstrations.

LLe chiffre d’affaires prévu est d’un montant de 400 par commande.
Le taux de conclusion normal attendu des représentants est de 50%. Un
représentant doit effectuer en moyenne 8 visites par jours et il est admis
un .taux moyen d’absentéisme de 10% du nombre de jours travaillés (le
mois considéré comprend 22 jours ouvrables).

Calculer les écarts suivants :

L’écart sur chiffre d’affaires moyen par commande.
L’écart sur le taux de conclusion.

L’écart sur le nombre de visites.

L’écart sur les jours travaillés.

L’écart total.

I NI

I11- (6points)

Soit la série des ventes d’une entreprise :

Trimestre 1 | Trimestre ﬂ Trimestre 3 | Trimestre ¢ 4—'J
Année 1 50004 5| SINKE QO Mt st 700> 575
Annce 2| S =525 675 750 650
Année 3 | 550 & el S il i ( P o— )0 g—
| Année 4 625 RoSEmIE S 1905 .. |

Le calcul statistique a donné les parametres de la droite
d’ajustement suivants : (a=36,5 et b=480)

1. Déterminer les coefficients saisonniers.

2. Etablir les prévisions des ventes pour I’année 5.

5. En absence de données historiques des ventes, quelles
méthodes de prévision peut-on retenir ?

ANCUN DOCUMENT N’EST AUTORISE
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Examen du premier semestre
Session Normale Janvier 2014

Matiére : Audit Mar_keting et Commercial
Niveau : 5™ Année (Option Marketing)
Responsable : Noureddine AMINE '

Durée de I’épreuve : 2h

Test de connaissances

1. Enseignements retenus de I’étude de I’Audit Marketing et Commercial
2. Notion de centre de responsabilité

3. Evolution du métier de contrdleur

4. Critéres d’évaluation d’un systéme commercial

Question

1. Proposer un théme (problématique) de votre choix qui reléve de la
discipline du contrdle Marketing et Commercial

2. Présenter les axes que vous allez traiter

3. Expliquer votre méthodologie de travail

Exercice d’application

Soit le tableau des ventes d’une entreprise qui commercialise quatre
produits A, B, C et D.

1 oPri¥ prévu | - Ventesréelles:: | Prix.réel.
10 100 10
e e e e} e ——————— e —— Jr—. —— —
pienlall: ol it 010 b s 10
11 i 250 L ali]
11 S0 )

1. Calculez I’écart global sur CA
2. Décomposez cet écart en deux composantes (’écart monétaire et I’écarg

volumique)
3. Décomposez P’éeart de volume en deux sous écarts

4. Commentez les résultats obtenus
AUCUN DOCUMENT NEST AUTORISE
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Eprel.Jve : Négociation commerciale
Ensglgnant : N.BENAHMED
Durée : 2 Heures .l

A/ -
onnel ma:rocain. Votre entreprise date des

c. Ces derniéres décennies, votre part de
de la part des produits turcs.

Vous étes propriétaire d’une chaine d’ameublement traditi
années 80 et vous avez 30 points de vente sur tout le Maro
marché commence 3 baisser. Vous avez noté une grande concurrence

e de la centrale d’achat de ’enseigne Maylen
qu’au niveau international, notamment en
tude de projet, vous avez estimé qu’une

Vous avez décidé de contacter Mme Breton responsabl
qui commerciale I'immobilier turcs aussi bien en Turquie,

Egypte, Tunisie, Belgique et Liban. Apres avoir fait votre é

création d’une chaine de meuble qui allie touche marocaine et turque sera trés bien commercialisée.

Vous lui avez envoyé votre projet et vous avez senti qu’elle était sceptique a votie proposition,
puisque leurs derniéres implantations a 'étranger n’ont pas atteint les parts de marché

prévisionnelles. Les produits locaux notamment au Liban et Tunisie sont trés prisés.

Aprés plusieurs échanges vous avez pu obtenir un rendez-vous avec elle 3 Istanbul. Vous étes trés

content et enthousiaste et vous voulez saisir cette opportunité.

Vous avez collecté des informations sur Mme BRETON et vous avez su qu’elle est associée a Maylen

d’une part de 60% et qu’elle est trés active dans I'associatif et militante écologiste.

1. Quelles sont les informations que vous devez collecter pour préparer votre négociation ? (2

points)

2. Préparez votre négociation selon les di
PN et PNA confondus. (8 points)

3. Quels sont les éléments que vous devez travai
vous et votre interlocuteur ? (2 points)

fférents points traités au cours. Présentez au moins 8

ller pour créer un climat de confiance entre

(o % /N



B/ -

- R R es ci-
Vous avez négocié avec deux transporteurs de vos produits mobiliers, vous avez obtenu les offr

dessous.
Items Transporteur A Transporteur B
Prix de livraison » 800 Dhs ’ 1000 Dh:s —
Supporter les casses 10 unités sur une livraison de 15 unités sur un.e livraison de
i 100 unités : 100 unités.

Pénalités qu’il supportera pour|—5%dumontant de la livraison .| 3% du montant de la livraison

la livraison de retard <
Contréle état de la Ne fait aucun contréle Contréle assure_ ava'mt et apres
marchandise a la livraison b |~ chaque livraison.
> .__\ i

Vous tenez a votre notoriété sur le marché et votre slogan est : « Le meilleur est pour vous et
sécurité assurée ». (4 points) ;

Lequel des cas allez-vous choisir ? Justifiez votre réponse.

C/-

Présentez de fagon détaillée les cas pratiques utilisés en cours pour traiter les points ci-dessous :

Le dialogue, L’ et I'écoute active. (4 points)
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Responsable : Pr Nora BENAHMED '
Epreuve : Négociation commerciale S ) e

Durée : 2 heures}l}/ﬁ/’ ANAR
[T

SUJET I ;

A - 10 points

e Préparez un plan de négociation d’un produit de votre choix. (Objectif SMART, PN,
PNA, CAP, SONCAS.))

Utilisez les principes suivants pour mieux convaincre votre interlocuteur & conclure
avec vous :

1. Le principe d’engagement et de cohérence, -
2. Le principe de la valeur.

B- 4 points
e Utilisez deux méthodes différentes pour traiter avec un fournisseur qui vous annonce
qu’il préfere acheter un produit concurrent. (soustraction, addition ou multiplication)

C- 3 points
e En unrésumé de dix lignes maximum, présentez la négociation commerciale selon les
différents mots du jour collectés tout au long du cours.

D- 3 points
e Comment la proxémie, les 4*20 peuvent avoir un impact sur la négociation
commerciale ?

w .




UNIVERSITE ABDELMALEK ESSAA Ol
Ecole Nationale de Commerce et de Gestion

National School of Management
Tél: 039-31-34-87/88/89, Fax: 039-31-34-93. Adresse: B.P 1255 Tanger.

Responsable : Pr Nora BENAHMED -
Epreuve : Techniques de Négociation Commercialc.
Durée : 2 heures. )

I/- Mme Safia veut vendre sa voiture d occasion en passant une annonce sur Internet ou dans la presse. La
concurrence est forte car de nombreux autres véhicules de la méme catégorie sont aussi proposés. Pourtant o
est bien décidée 4 en tirer un bon prix. supérieur & la moyenne. Elle pense que pour iRIETEsser [ Aciietetls
potentiel et le convaincre d'acheter plus cher que ce que vaut réellement son véhicule, il faut étre capable de
proposer des petits services supplémentaires ;

e Changet les pneus avant de lui vendre la voiture ;

e Faire le plein ;

e Lalivrer chez lui ;

e Lafaire nettoyer de foud en comble par une entreprise specialisée.

Bien entendu, tous ces services ont un colt que Safia devra valoriser pendant la négociation pour étre sdre de
faire unc bonne affaire.

Données de la négociation :

¢ L'automobile de Safia cote 65, 000 dbs & I’Argus’ et son objectif est de la vendre 80.000 dhs :
e Un seul acheteur potentiel a répondu & I'annonce et a pris rendez-vous pour la voir.

Lors de la discussion avec la personne, Safia a su que celle-ci ne vit pas dans la méme ville qu’elle, attend
un bébé dans le mois qui suit et va étre promue au poste chef d’équipe au licu de technicier de maintenance.

Travail & faire : (8 points)

Fixez votre objectif de négociation ;

Quelle tactique privilégicrez-vous, offensive ou intégrative? justifiez par rapport 4 vos données.
Etablissez les points négociables et les limites inférieures et limites supéricures ;

Préparez le CAP et le SONCAS possible pour ce cas.

Simuler des binémes d’échange.

Yoici quelques scénarios de négeciation possibles :

® Ne pas dépenser plus de 5000 dhs en services associés |
e Ne pas changer les pncus si le prix proposé est inféricur a 70.000dbs ;
Ne pas proposer livraison et nettoyage en méme temps.

Vs v

ur chaque phrase, quel canal sensoriel est utilisé. (2 points)
i dis fait écho sur moi.

- écrit ce quUE vous me proposcz.

es images poun transmettre |'information.




U:’/"CS;:::I:::: :larques utilisent des messages pour atteindre une cible : (3 points)
Xtraits
I. P!““PS * « philips, taisant toujours mieux »
2. Siemens : « Prenez le meilleur, ¢’est moins cher »
3. L'oréal : « Parce que vous le valez bien »
A. Air France : « Vous allez aussi nous aimer pour nos prix »
5. Volvo : « Vous n’aurez jamais pris tant de plaisir a étre en sécurité »
Déterminez quels types de motivations sont ciblés pour chaque cas, mettez en évidence Ie mot qui vous incite &
faire votre choix.

IV/ - Cochez la case correspondante a chaque point du tableau et mettez quelle motivation peut
correspondre (4points)

! Caractéristiques {Ir-AVantagcs SONCAS

Bois solide et 1éger

Les siéges arriére permettent un
ancrage confortable et sar des siéges <
enfants
Le chocolat noir contient plus de 70%
de cacao
11 vous permet un retour
d’investissement de 10%
Publicité : affichage, spot
publicitaire, bars de dégustation et

age facebook Y
Un véhicule rechargeable proposant
une tenue de route plus que parfaite
et des sensations de conduite a couper
e sonffle. 5
La marque Whirpool est placée g
en terme de vente avec une CA de
| 406,7M€ en 2013 en France.

e Quelle est la différence entre un avantage et une caractéristique ?

V :Voici des extraits de différents cas de négociations commerciales, commentez-les (3 points) :
A~ Le vendeur : On a dit que notre produit est bien toléré par les enfants qui le prennent. Jusqu'a
maintenant aucun enfant n'a eu de problémes, ni de complications en T'utilisant. N'aycz pas peur et faites
moi confiance.

B/~ Levendeur: &vez-vonwpdurquot il ﬁut aglr sur cette tirette et quclles sont les raisons de ces

\ - grad o i _gmmunmdmredumélangcdanslecircuueﬂes
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Responsable : Pr Nora BENAHMED _
Epreuve : Négociation commerciale 2076
Durée : 2 heures.

Question I : (4 points)

Etant vous-méme acheteur, vous disposez de trois s
prix d’un produit que vous voulez vous procurer.
Ces scénarios sont repris dans le tableau ci-dessous :

~

cénarios pour la négociation du

Scénario 1 Scénario 2 Scénario 3
Limite supérieure 200 200 200
Limite inférieure 300 250 500

Le vendeur s’est déja établi une limite inférieure de 300 et unc limite supérieure de 800.
Etant acheteur,

1. analysez chaque situation de négociation que vous menerez.

2. Quelle est la meilleure situation que vous choisirez ?

Question II : (4 points)

En justifiant votre réponse, traitez les points négociables que vous anticiperez dans chaque
cas cité ci-dessous :

1. Une négociation B to B ;

2. Un environnement en inertie ;

3. Un client distributeur.

4. Une entreprise en développement.

Question 111 : (4 points)

Vous avez préparé votre négociation et vous avez décelé une position de force chez

votre interlocuteur.
En vous référant aux positions de vie de I'AT,

1. Quelles est le cas qui se présente a vous ?
2, Quelle tactique de négociation allez-vous privilégier ?
Question IV : (5points)

Sur la base d’un produit de votre choix, établissez un tableau CAP et un tableau
SONCAS qui constitueront votre argumentaire.

Question V : _(3points)

Donnez trois exemples de méthodes
d’une négociation commerciale. Expliquez chaque cas séparément.

de persuasion que vous pourriez utiliser lors

Bon courage,
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EXAMENS DE FIN DE SEMESTRE
Semestre d automne
Session Normale-Janvier 2014

> Képondez & toutes les questions qui vous sont poSees
»  Aucun document n st autorisé

> Une attention sera portée & I tenue et & /organisation de /2 copie

Question-1-_Définitions
Apres avoir définit les différents concepts ci-dessous, précisez les ¢tapes de chaque type de
négociation et donner un exemple pour chaque cas.

- Négociation raisonnée

- Négociation contributive
- Négociation douce

- Négociation dure

Ouestion-3,- Conception
Rédiger une lettre de contestation adressée 4 la direction commerciale et marketing d’une supérette
qui vend des produits enfants périmés.

Huestion-2 - Analyse

I- Expliqucz les principes des stratégics PULL et PISH et dites quelles sont les techniques de
communication appropriées pour chacune d’entre elles. (Donner un exemple).

2. Comment décrypter les stratégics des clients et s'en servir comme point d'appui dans la conduite de
négociation commerciale ? (Donner un exemple).

7 Comment structurer votre démarche pour étre efficace en entretien de négociation lace aux acheteur
professionnels 7

4. Quelles techniques & maitriser pour gérer efficacement ses ¢motions et micux défendre ses
propositions commerciales ?

Q Yo
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Gestion de la Relation Client

Epreuve
* Niveau :  Semestre 9
Durée : 2h
Option Marketing et action commerciale

Responsable : M. BELHSEN

a relation client pour

g p
B , ,fi i

générer plus de chiffre d’affaires a travers I'accroissement de la valeur client.
d’un bon emplacement au centre ville de Casablanca, 'entreprise est déterminée pour

passer de la méthode traditionnelle : approche transactionnelle a une nouvelle méthode a
nouvelle méthode n’est pas

savoir une stratégie relationnelle. Ce passage de l'ancienne a la
e marketing on

sans embdche. Du discours entre le gérant de I'entreprise avec le responsabl
extrait ce qui suit :

"...Notre objectif premier est se focaliser sur un nombre réduit de clients avec qui on réalise
un chiffre d’affaires conséquent. Pour ces clients, on peut leur proposer des cartes fidélité.
En fonction du nombre de points, nous pouvons leur offrir pleine de gratifications, en
d’autre termes transformer ces points par exemple en un vol gratuit pour voir la tour Effel
sur Paris et éventuellement aussi la prise en charge de son séjour en France ou dans un pays

du choix du client,...ce sont des idées, qu’en pense-tu ?" souligne-t-il le gérant.

" _ce sont de bonnes idées, cependant, elles sont pertinentes si nous sommes dans une
étape plus avancée de la stratégie relationnelle. Je pense I'objectif premier en ce moment
est de sensibiliser nos employés pour que le passage soit bien réussi surtout il faut
convaincre et impliquer davantage le personnel sur les bienfaits et les avantages que notre
personnel va tirer de cette nouvelle approche. Ensuite, faut commencer a construire la
confiance, pour fidéliser ces clients voire les domestiquer en augmentant les colts de
changement de notre entreprise. Toutefois, avant de se lancer dans une telle stratégie, il
faut chercher si vraiment les clients courent derriere ces gratifications ? Si oui quelles
gratifications les intéressent-ils ? Est ce que cela doit passer par un programme de
fidélisation car les gratifications supposent des bases de données gigantesques pour suivre
la relation-client et du coup un investissement supplémentaire? De méme, faut-il mettre en
place un systéme de gratifications, peut-on s’en passer et travailler surtout notre proximité

vis-a-vis du client....".

K



Questions

1.
2.

5.

Expliquer les mots en gras ?

.

Quelle (s) différence (s) faites-vous entre traitement préférentiel, traitement de

faveur et traitement spécial des clients ?

En  quoi consistent lindividualisation, la personnalisation et la pseudo-
personnalisation.

A travers la gestion de la relation client, peut-on créer de nouveaux désirs chez les
clients ? en donner un exemple !

Aprés avoir défini la gestion de la relation client, dire si le gérant et le responsable
marketing ont compris les tenants et les aboutissants de cette technique ?

A votre avis, serait-il pertinent d’implémenter les programmes de fidélisation et/ou
les programmes relationnels, expliquer !

Aprés avoir explicité la différence entre market- driven et market-driving, dire si
I'orientation marché est-elle nécessaire pour réussir 'implémentation d’'une CRM

Si vous étiez 3 la place du responsable marketing de cette entreprise, comment vous

auriez da pour mettre en place un CRM réussi.
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Gestion de Ia relation client

Epreuve

Niveau ¢ Semestre 9

Option Marketing et Action Commerciale
Durée : 2h

Responsable : M. BELHSEN

Le concept marketing a connu une (ré) évolution et un déplacement de sens et plusieurs

approches se sont succédées : Les approches transactionnelle, relationnelle, expérientielle

et participative. Cela dit, 3 partir des années quatre-vingt, nous avons assisté a I'éclosion de
la discipline marketing fruit d’une lente évolution de la pratique des affaires et des réflexions

académiques ainsi que I'utilisation massive des systémes d’information et de I'intelligence

marketing.

La gestion de I'expérience client revét une importance indéniable et commence 3a

supplanter la gestion de la relation client. Certains consultant marketing en voient une
panacée pour tous les problémes marketing notamment ceux de I’attrition des clients. Pour
atteindre cet objectif, ils proposent de nouveaux moyens d’actions. Toutefois, il convient

d’affirmer que si I'objectif de toute entreprise est la réalisation d’yne performance grande,
les responsables marketing utilisent un marketing tout terrain & condition d’étre efficace,
efficient et effectif. L’exemple en est des banques marocaines. De par le taux faible de la
bancarisation, elles se sont lancées dans une logique de conquéte des clients mais aussi de

fidélisation voire méme de domestication des clients en portefeuille. Des fois, les chargés

de clientéle utilisent des stratagémes pour avoir un portefeuille clients important, le seul
garant d’une bonne performance de la banque si on croit a I'adage les dépots gratuit font
des crédits onéreux et des crédits onéreux font des dépots gratuits : un cercle vertueux.
Dans ce sens, toutes les agences bancaires travaillent par objectifs qui consistent a avoir un
nombre conséquent d’ouverture de comptes par I'utilisation d’un argumentaire de vente
mettant I'emphase sur les avantages d;'stinctifs et les bénefices offerts par la banque.

Cependant, une telle approche est ponctuelle et s'intéresse a réussir la premiere transaction

1



avec le client et occulte les efforts a déployer pour maintenir cette relation. Certains experts
en marketmg bancaire qualifient cette stratégie de "myopique” ct avancent que gérer les
relations d’affaires ne se limite pas 5 la premiére transaction mais aussi a gérer leur
développement et leur rupture. Une autre catégorie d’experts insiste sur la mise en ceuvre
d’une stratégie orientée marché : market driven qui est a la base d’une stratégie market
driving. Si on croit aux modeles IMC et aux SCP, cette stratégie requiert une écoute active

des clients mais surtout de scruter I'environnement marketing. Ceci est I'apanage des

-~

traqueurs.
Les banguiers considérent que les propos des experts sont en décalage avec la réalité du

marché et affirment que les clients bancaires sont simplement motivés par des éléments

purement économique et fonctionnent selon un mode utilitariste et gue c'est difficile

d’adopter. De surcroit, |es services bancalres sont les mémes d’une banque a une autre et

que la servucation bancaire est devenue banalisée. Une fois le client conquis, la gestion de

la suite des transactions se fait a travers la gestion de I'insatisfaction ou le mécontentement
des clients pour éviter toute cloture du compte. Cette derniere peut intervenir aprés une

tentative de réclamation, mais aussi elle peut étre demandée méme si le client est satisfait.

De méme, des clients, pourtant visiblement insatisfaits ne vont pas forcement pour autant

guitter la banque.

Questions

1. Expliquer les mots en gras ?

2. Quel est le role de data warehouse et data mining dans la gestion de la relation

client. Expliquer
-il par la GRC ? argumenter votre réponse.

3. Fidéliser les clients passe-t- :
n avec les clients dans un marché

4. Selon vous, comment perdurer la relatio

hyperconcurrentiel.

(T
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Session de janvier 2016

Gestion de la relation client

Matiere :
Niveau . S9

Option Marketing ct action commerciale
Durée . 2h

Responsable : M. BELHSEN

Ces derniéres années, un engouement considérable s’est manifesté a I'égard de la gestion
de la relation client. Certains directeurs marketing en voient une solution pour fidéliser ou
retenir les clients a travers des programmes de fidélisation alors que d’autres affirment la
possibilité de fidéliser le client sans I'implémentation de ces programmes et mettent I'accent
sur les programmes relationnels. Ces derniers soulignent que les programmes de
fidélisation ont pour principal objectif la récompense d’un comportement d’achat basée sur
le chiffre d’affaires réali;é avec chaque client. Dans ce cadre, la dimension cognitive est tres
présente. De nos jours, ces programmes voient leurs effets limités : une étude réalisée par
AcNielson aux Etats-Unis montre que chaque ménage possede 2,7 cartes fidélités. L'étude

conclut & un comportement de multi-fidélité ou d’opportunisme intelligent.

Suite & ce résultat, les programmes de fidélisation ont cédé la place aux programmes
relationnels. Dans ce cadre, la gestion de la relation client est I'apanage de tout le personnel
de I'entreprise : la gestion de la relation client est une culture organisationnelle comme en
témoigne le directeur marketing de cet hotel "Derriére chaque client il y a une histoire. Nous
ne perdons jamais de vue que nous devons apprendre cette histoire. Souvent le premier point
de contact que nous avons avec le client, c’est I'agence de voyage par laquelle celui-ci est
passé. Ces ogences, qui proposent des prestations trés haut de gomme, en générol, elles
connaissent leurs clients de A 6 Z. Nous obtenons donc énormément d’informotions auprés
de ces agences. Ensuite, durant son séjour chez nous, le client nous fourniro également de
nombreuses informations. Nos femmes de chambres ont dans leurs poches des carnets sur

lesquels elles notent tout. Au sein de choque établissernent nous avons un poste qui est celui
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d’historien. Son réle est de collecter et de centraliser toute cette information. Lorsque le

client réserve directement par téléphone aupres de I'établissement nous devons profiter de

ce moment pour véritablement entrer en relation avec lui". Cette remontée d’informations

permet de mettre en place d'un traitement de faveur au lieu d’un traitement préférentiel

qui est préconisé dans les programmes de fidélisation. Ceci requiert la mise en place d’un

data warehouse et un datamining.

De plus, un élément client des programmes relationnels est la proximité et la fidélité des
clients et ce dans les deux sens client-entreprise mais aussi entreprise-client comme le
signale le directeur marketing "Depuis le début de la crise, en octobre 2008, j’ai le sentiment
qu'il faut étre encore plus proche de ses clients. Une statistique nord-américaine indique que
quand on perd un client, dans 75 % des cas, c’est parce qu’on ne lui parle plus. Peut-étre est-
ce une facon de dire qu’il faut étre fidéle a ses clients. Une autre erreur @ éviter, c’est de ne

pas écouter ses clients".

Questions

1. Expliquer les mots en gras.

2. Quel type de confiance et de fidélité sous-tendent I’approche relationnelle et
I’approche expérientielle du Marketing, expliquer.

3. En quoi consistent un magasin amiral, baroquisation des comportements,
segementation buy till you defect !

4. Quel est le role des traqueurs dans I'implémentation de la GRC !

5. Les ventes croisées sont-elles |’apanage des programmes de fidélisation?

6. Quel est le role de data warehouse et data mining dans la gestion de la relation

client.
Interpréter la derniére citation du directeur marketing.

‘Selon vous, devrait-on parler de la gestion de la relation client ou de la gestion de
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Niveau
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Question a traiter :
Comment qualifiez-vous les actions géopolitiques des USA au Moyen Orient (vous considérez la

période 1900-2003) ?
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EXAMEN DE FIN DE SEMESTRE
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= Session Normale pécembre 2018
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Question : Comment qualifiez-vous la situation géopolitique au Moyen Orient du 11

Septembre 2001 4 ’horizon 2030 ?
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EXAMEN DE FIN DE SEMESTRE
SEMESTRE DE PRINTEMPS

Session Normale-Janvier 2016

Epreuve : Geostratégie/Géopolitique
Enseignam 2 A. AMINE

Niveau : 54 année (Semestre 9)
Jour/Date : Le 09/012016

Durée : 1h30mn

1-Définissez lcs concepts ci-dessous en explicitant pour chaque concept deux
exemples attachés a Ia géostratégie/géopolitique actuelle :

» Think Tank

Conflit

Lobby

Ressources stratégiques non naturelles

Acteur

YVYYVYy

2- «..le 25 mars 2015, unc coalition internationale menée par I'Arabie Saoudite langa
des frappes acriennes contre le groupe armé ‘Houthis’ (branche de Pislam chiite),

déclenchant un conflit arm¢é de grande ampleur...»,
Telle situation géopolitique complexe a des conséquences dévastatrices sur la

population, I’économie du pays et la région du Moyen Orient toute cntiére.
| Analyser cette situation géopolitique en s’appuyant sur la  démarche proposée

par F THUAL ?
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EXAMEN DE FIN DE SEMESTRE
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Session Normale - Janvier 2015

Epreuve : Géopolitique/Géostratégie

Enseignant  : A AMINE

Niveau : 5itme année (Semestre 9) )
Jour/Date : Jeudi 08/01/2015 a 14h30mn

Durée : 1h30

Question 1:

Définir les concepts ci-dessous en appuyant vos réponses par des exemples de la géopolitique actuelle:

Lobby- Conflit latent- Situation Géopolitique- Ressource stratégique non naturelle-Futurologic

Question 2 :
En s’appuyant sur la démarche de F.THUAL: présenter unc analyse géopolitique de Ia
conflictualité actuelle en Afghanistan ?

Question 3 :
Deux pays frontaliers entreticnnent des relations antaponiques dans une région de rivalités

complexes entre plusieurs acteurs régionaux et internationaux,

Le pays X a développé quatre stratégies, en s¢ basent sur ses alliances, pour gérer ses relations
géopolitiques avec le pays Y (Stratégie 1 engendra unc dépense de 100 000 000S ; Stratégie 2 engendra une
dépense 200 000 000§ ; Stratégie 3 engendra une dépense 300 000 0008 ; Stratégic 4 entraine comme
dépense 400 000 0008). Le pays Y a développé deux visions, en s’appuyant sur ses moyens propres, pour
répondre aux différentes stratégies du pays rival (la vision 1 entrainera 200 000 000 $ pour contrecarrer
les deux premieres stratégies ; l2 vision 2 entraincera 400 000 000 $ pour contrecarrer les deux derniéres
stratégies). En se référant aux principes de la théorie des jeux analyser la situation géostratégique des

deux joucurs ?

De quel jeu (type) s'agit-il dans cette situation géopolitique?
Présenter la Matrice des différentes stratégics en spécifiant la stratégie dominante pour le pays X ?

Spécifier les équilibres (Pareto ou Nash) ?
Quel est le joucur le plus favorisé dans cette situation géopolitique ?

Vo Y Y

Question 4 :

Comment qualifiez-vous les relations entre la Chine et I’ Afrique.
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Epreuve : Géopolitique/Géostratégie
Enseignant  : A LAMINE
: 5" année (Semestre 9)

Niveau
Jour/Date : Mercredi 11/02/2015 A 14h30mn
Durée : 1h30mn

Question | (10pts):
En s’appuyant sur la démarche de F.THUAL : présenter unc ¢bauche d’analyse géopolitique de la

crise en Syrie?

Question Il {10pts):
Deux pays frontaliers entretiennent des relations antagoniques dans une région de rivalités

complexes entre plusieurs acteurs régionaux et internationaux.
Le pays X a développé quatre stratégies, en s¢ basant sur ses alliances, pour gérer ses relations

géopolitiques avec le pays Y (Stratégie 1 engendra une dépense de 100 000 0008 : Stratégie 2 engendra une
Stratégie 4 cntraine comme

dépense 200 000 000$ ; Stratégic 3 engendra une dépense 300 000 000S ;
dépense 400 000 000S). Le pays Y a développé deux visions, en s’appuyant sur ses moyens propres, pour
al (la vision 1 entrainera 200 000 000 S pour contrecarrer

répondre aux différentes stratégies du pays riv
les deux premiéres stratégies ; la vision 2 entrainera 400 000 000 $ pour contrecarrer les deux derniéres

stratégies). En se référant aux principes de la théoric des jeux analyser la situation géostratégique des
deux joueurs ? .
De quel type jeu s’agit-il dans cette situation géopolitique (définition & exemple)?

1,
Présenter la Matrice des paiements du jeu?

2.
3. Spécifier les équilibres (Parcto/Nash : définitions) ?

4. Quel est le joucur le moins favorisé dans cette situation géopolitique (pourquoi) ?
57

Si le jeu est répétitif y aura-t-il un équilibre ?

Question Géopolitique :
Le rdle géopolitique des USA entant que joueur principal au Moyen Orient ?

<D
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Durée : 1 heures 30 mn

Question 1 : Les points de ressemblances et de dissemblances entre
Géopolitique et Géostratégic ?

.

Question 2 : Le jeu syrien est devenu un dilemme cntre deux blocs de joueurs
locaux, régionaux et internationaux. Mais pour quel Gain (avoir tout lc pouvoir) et

quelle Perte (perte de pouvoir) ? ,
A la lumi¢re de ce que vous connaissez sur la Théoric de Jeux décortiquer la

question syricnne ?
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