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1- (5 points)

t;’ Le.s stratégies des marques de distributeurs (MDD) ont suivi successivement trois phases.

arties au départ d'une simple_stratégie défensive sur les prix, elles sont progressivernent
devenues des stratégies de réplique, source de pouvoir de négociation avec les—fabricants
avant de devenir plus offsnsives peur diffé-ancier Penszigoe eile-m3mes, 1. J, Lambin)
A partir de cette citation et de vos connaissances en :.narkcting,

] répondez aux questions
suivantes :

- 1) Quels sont les facteurs qui expliquent 1" évolution des stratégies des MDD ?

2) Quelles sont les implications de cette évolution sur la relation producteurs -
distributeurs ?

i
P

3) Quelles sont les stratégies de réplique qui peuvent étre adoptées par les marques de
fabricants ?

11- (4 points)

Lorsqu’elles procédent a des innovations. les entreprises risquent de voir leur nouy '
q p q ouveau produit

imité. De quels moyens disposent-elles pour raleniir le processus d’imitation ? llustrez
votre réponse en prenant appui sur un exemple concret.

_ I1I- Cas (5 points)

.

Le responsable d’une PME marocaine qui fabrique et commercialise des pates alimentaires

veul rzlancer s=s produits, Sea procuits bien implantés sur le marché national. L' eulreprise u

a le

une clientle relativement fidéle, mais dont 'image souffre d’un certain vieillissement. ifg-'= -
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"Scanne avec CamSc:



P - vers une campagne de
* budget dont il dispose. et les habitudes du marché |'orientent

promotion des ventes,

Travail a faire
j 9
i i B . otmnnclle :
1) Détermincr les objectifs et In cible de cette campagne prom

L : ermettra a ce
2) Est-ce que, 3 votre avis, la promotion des ventes a elle seule p

fabricant de relancer son produit ?
; iles 2
3) Pourquoi considére-t-on que les effets promotionnels sont plus faci
mesurer que les eflets publicitaires ?
1V- (6 points) .
1) Vous étes directeur marketing dans une entreprise qui fabrique et commercialise des

articles de sports. Le directeur général de Ientreprise met en doute I'utilité d’une procédure

formelle de planification marketing. Préparez une note militant en faveur du plan

marketing.

2) Montrez le lien entre la stratégie du positionnement et la stratégie de communication ?  _

3) Présentez un résumé de votre travail de recherche 7 (Ne pas dépasser une page)

o)
s)
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