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I. Répondez aux questions suivantes : (10 points)

- @ :
1) Quels sont les facteurs qui ex;ﬁ%ﬁ\m}ontée en puissance du marketing dans les entreprises
e ———

de distribution et quelles sont le alitd9 mises en ceuvre par ces entreprises pour acquérir et

consolider leurs compétences marketi;g ?
2) Dans le contexte concurrentiel actuel, la fidélisation des clients est probablement I’un des enjeux
clés de la pérennité des entreprises, Présentez et expliquez les niveaux, les moyens et les enjeux
- —_——
rq° - . ’ \“
de la fidélisation des clients ?
3) Expliquez comment le développement de nouveaux produits peut étre un facteur clé de

différenciation et de performance des entreprises ?
| Présenter dans un tableau les éléments de convergence et de divergence entre:

(6 Points)
1) Marketing stratégique réactif et marketing stratégique proactif.

2) Market-driven management, Marketing soc‘i\étal et I%e\lrketing relationnel.

[II. Parmi les affirmations suivantes, lesquelles sont exactes ? (Justifiez votre réponse)

(4 Points)

SN A. Les marques de distributeur sont, aux yeux du consommateur, généralement plus chéres que les

_marques nationales. fak

\ 7 i el GO ! I
/B Les dxstrlbuteurs retirent parfms une plus grande marge sur Ies marques de dlbtnbuteur que Sulr,
. I g ORle e
les marques natlonales (B~ - ‘ \
\ s IBG 44, .
C. Plus la situation eEonomlque est favorable, moins les marques nationales ont de succés@w&

LA
D. Un des avantages des marques nationales réside dans leur capacit¢ a innover et a communiquer
Jeur image.

E. Dans les secteurs fortement concurrentiels il est inutile d’innover. ﬂux RS
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F. JLa phase de maturité indique la saturation du marché.

Ut @G. Le positionnement se base uniquement sur la différenciation. @&~



