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Dossier I (14 points)

Le concessionnaire automobile d’Auto Hall de Fés a vu une stagnation de son chiffre d’affaires
pendant @=ame- consécutifs notamment dans le segment des véhicules particuliers et utilitaires
légers. Dans un premier temps, le responsable commercial a souligné que deux facteurs peuvent
étre a ’origine de cette stagnation :

v" L’arrivée en force de Dacia qui a vendu plus de 95:000%véhicules en 2004®Dacia offre
aussi une large gamme de produits: Dacia Logan, Dacia Sandero, Dacia sandero
Stepway, Dacia Sandero MCV, Dacia Pick Up et Dacié Duster. La stratégie Marketing de
Dacia est de couvrir tous les segments du marché automobile avec des prix hautement
c:’_cz_rggét—iji_f_s.;Ajoutons a cela l'arrivée massive sur le marché nationam(m\es
japonaises, coréennes et chinoises ainsi que d’autres concessionnaires qui se sont crées :
Peugeot Citroén,...

v" L’apparition de nouveaux marchémr'ﬂiqul ont été crées qui affaiblit les
ventes sur le marché du neuf et influencer le comportement des acheteurs de produits
neufs (I’objectif étant, pour ces individus, d’optimiser, au moment de 1’achat, la valeur
résiduelle anticipée du bien).

:; Ces deux variables ont crée un nouvelle _environnement concurrentiel marqué par une

concurrence acharnée dans le secteur automoblle

Face 4 cette nouvelle donne concurrentielle et aprés dé)nombreuses actions commerciales mises

en ceuvre par Auto Hall : participation au salon de I’a Ir offre des servug% apres vente
gratuits, credltg%ratults rtmm—lu\mjiﬂzk m(arque Ford ou de Mitsubishi,
offres prcmnneclles redu;;@\—__ff_’mi_ Ces actions étaient sans effets sur les ventes d’ Auto
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Devant cette impasse, le Directeur Commercial a décidé de réaliser une étude de marché pour
détecter les principales causes de cette situation et recommander une stratégie marketing. Cette
étude a été confiée 4 un cabinet sur place.
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marques et modéles qui ont conn e stagnation. Le résultat de ce diagnostic montre bien que

ce sont lesgyenicules utilitaires qui ont connu cette stagnation. Le chargé d’étude a passé en revue

les brochures de la concurrence principalement celles de Dacia,_Suite aux résultats, il a convenu
avec le responsable commercial de formuler une stratégie m i ui vise a créer une réelle

différenciation par rapport a la concurrence et qui a pour élément central 1’enrichissement

fonctionnel du véhicule utilitaire par 1’ajout de nouveaux attributs dont il faut étudier la
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faisabilité et la préférence par les consommateurs. Ces nouveaux attributs doivent créer une
motivation suffisante pour créer la préférence des marques commercialisées par Auto Hall.

Aussi, cette stratégie repose sur développement de nouvelles formes d’architectures de véhicules

v' Les Véhicule Utilitaire Sport (VUS) : c’est un véhicule de loisirs bicorps tout terrain
c'est-a-dire qui dispose de certaines capacités de roulage hors route. Sa hauteur et son
volume sont importants et il permet de voyager en famille & la maniére d’un monospace
(« 4*4 urbain »).

v' Le crossover ou « multi-segments » correspond 4 un croisement entre plusieurs
catégories de véhicules, généralement entre un VUS et une berline. Il est théoriquement
plus petit qu’un VUS.

Questions

1. Préciser la différence entre une f._tude de marché et Pintelligence marketing.

2. En quoi consistent les mécanismes de défenses et dire comment les éviter dans un

entretien ?

3. Comment élucider une problématique marketing et proposer une pour le cas d?:futo hall

4. En quoi consiste un scénario et comment t)éter sa validité, . cortene X

. o | PV /"_-\
5. Comment s’assurer de la fiabilité et de la vagggigé des données collectées dans les études

quantitatives. W oldstroboni

6. Expliquer les différentes erreurs d’enquéte par questionnaire et comment les réduire,
7. Présenter la différence entre une étude explicative et une étude causale ?

8. Faire une analyse critique de la démarche du chargé d’étude et proposer une démarché

rigoureuse pour répondre 2 la problématique.



Dossier II (6 points)
Soit un questionnaire @items mesurés par une échelle de Likert & 5 échelons. 4 réponses ont

été obtenue dont les codes sont présentés dans le tableau suivant :

mivids | Reponsel | Reponse | Repomsed | Reponsod
Iteml | 1 , 2 3 4
Item3 5 1 . :
Ctem's | 4 4 1 2

NB. Les items 1 et 3 sont formulés de fagon inverse.

1. Calculer la matrice variance co-covariance et retrouver l’indice de stabilité

correspondant, analyser le résultat obtenu et faire une analyse critique de cet indice.

2. Comment définir la taille de I’échantillon dans les études qualitatives et dans les
études quantitatives.
3. En quoi consiste la désirabilité sociale et présenter son effet sur les réponses données.
4. La probabilité qu’un individu renseigne le questionnaire est de 0.6.
4.1. Calculer la probabilité de renseigner le questionnaire lors de la quatriéme visite du
répondant. |
4.2. Combien de fois faudrait-il s’adresser au répondant avant de choisir un autre

individu.



