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(Documents et calculette non autorisés)

Il y a 20 questions. Répondez directement sur la feuille par une réponse courte, précise  et concise mais correcte (une phrase comprend normalement un sujet, un verbe et un complément). Soignez votre écriture pour faciliter la correction.  Tout élément cité n’ayant aucun rapport avec la question posée sera considéré comme HS (Hors Sujet) et ne sera pas pris en compte dans la notation.
Q1: Pouvez-vous rappeler les éléments-clés mesurés dans une enquête :

-

-

-

-

-

-

-

Q2a. Pouvez-vous donner une ou deux définitions d’un panel :

-1ère définition :

-2ème définition :

Q2b. Quels sont les principaux types de panels que l’on peut rencontrer en France :

-

-

-

-

Q3.Quelles informations clés peuvent procurer des panels (et que ne peut pas donner une enquête classique):

-

-

-

-

-

Q4. Si vous étiez le responsable de l’analyse des marchés « Télécommunications » chez un opérateur, quelles principales sources de données consulteriez-vous?

Q5. Pouvez-vous  donner deux définitions différentes du marketing :

1ère définition  :………………………………………………………………………………

….

…

2ème définition………

………

………….

Q6 : Le groupe OMEA TELECOM qui commercialise Virgin Mobile, Télé2 mobile, Breizh Mobile et Casino mobile a changé de nom en septembre 2010 et s'est alors appelé "OMEA TELECOM". Il représentait alors 1 680 000 abonnés. En octobre 2011, fort de 2 millions de clients et d’un chiffre d’affaires 2010/2011 de 470 millions d’euros en croissance annuelle de 36 % (pour un résultat opérationnel supérieur à 28 millions d’euros), le groupe ambitionne de grossir son résultat de 15 à 20 % en 2012. Virgin Mobile veut se classer comme un « Full MVNO » et a de fortes ambitions autant sur le secteur mobile que sur l’internet fixe… Grâce à ses 4 marques utilisant le réseau d'Orange, le groupe OMEA TELECOM  se place en quatrième opérateur mobile sur le marché Français.

Au total, l’ensemble des opérateurs virtuels (Omea Telecom, mais aussi d’autres MVNO comme NRJ Mobile, CIC Mobile, Crédit Mutuel Mobile et d’autres…) représentait début 2011 un total de 3 813 000 abonnés (soit près de 4 millions de clients) et fidélisaient 6,3% de l’ensemble des utilisateurs de mobile.

Par quelles différentes sources  OMEA Telecom peut-il suivre ses ventes et surtout sa part de marché en nombre d’abonnés à la téléphonie mobile en France ?

Q6.1 : suivi de ses ventes :…………….

…………….
Q6.2 : suivi de sa part de marché France :…………….

………………………………………………………….

Q7. Pour accélérer sa croissance, VIRGIN avait racheté en 2009 son concurrent Télé2 Mobile, et ceci pour 56 millions d’euros, ce qui lui avait apporté 400 000 nouveaux clients. Si le coût d’achat est entièrement rapporté à l’acquisition du fichier client, cette acquisition revient à acheter un client actif au prix moyen de 140 euros. A quelle mesure ou ratio économique ou ratio de gestion très utilisé en téléphonie mobile va-t-on comparer ce coût d’acquisition d’un client ?

………………….

………………….
Q8. OMEA Telecom souhaite mesurer la notoriété… des MVNO (et en particulier VIRGIN Mobile et NRJ Mobile) auprès du grand public. Quelles sortes de notoriété peut-il mesurer, et par quels types de question précise :
Q8a :……………………………………………….

………………………………………………

………………………………………………..

Q8b :………………………………………………..

………………………………………………..

…………………………………………………

Q9. Orange était crédité de 42,6%  de PDM (part de marché) début 2011, en considérant que cette PDM est le reflet du nombre de clients utilisateurs de mobile sous la marque ORANGE, par rapport au total des abonnées mobiles en France. Pouvez-vous rappeler quels sont les principaux avantages d’être le leader sur un marché ?

……………

……………..

…………………

……………

……………  
Q10. Les call centers sont un outil stratégique dans la relation clients. 

Q10a Quelles techniques peuvent faciliter l’acheminement des appels entrants ?

Q10b Quels peuvent être les différents taux ou ratios ou éléments mesurés qui peuvent permettre d’apprécier la qualité des équipes de télévendeurs des opérateurs de téléphonie… ?

Q11. Le marché français actuel est considéré comme saturé, bien que le taux de possession de téléphones mobiles soit parfois encore plus important à l’étranger qu’en France  et souvent assez supérieur au taux de  100%. Qu’on soit Orange, SFR, Bouygues Télécom…, on pratique fortement le « data mining ». Grâce à l’ensemble des informations collectées reliées aux fiches clients et à l’historique d’achat et de consommation, les services marketing vont construire des approches marketing segmentées qui servira à la construction de forfaits adaptés à ces différentes cibles.

A partir de quels critères concrets et réels peut-on construire une segmentation pertinente du marché français actuel en téléphonie ?

-

-

-

-

-

-

-

-

Q12. Pouvez-rappeler les 5 étapes majeures d’un plan marketing ?
-étape 1 :

-étape 2 :

-étape 3 :

-étape 4 :

-étape 5 :

Q13a : La matrice dite du BCG propose une répartition du portefeuille de produits d’une entreprise en 4 quartiles. Pouvez-vous rappeler ces 4 quartiles :

1

2

3

4

Q13b. Pouvez-vous rappeler également à quoi correspondent les deux axes de construction de cette matrice ? (Vous pouvez aussi les reproduire graphiquement ci-dessous)

Q14. Pouvez-vous rappeler les deux stratégies majeures préconisées par Michael PORTER ?

-…………………..

……………………

-…………………………

…………………….

Q15. Qu’est-ce que la franchise ? Pouvez-vous expliquer cette forme de distribution  :

Et quel serait l’intérêt d’une franchise pour un  opérateur en téléphonie mobile comme FREE ou VIRGIN Mobile par exemple ?

……………………………

………………………………….

Q16. L’innovation prend de plus en plus d’importance dans la compétition mondiale. Quels sont les avantages majeurs obtenus par les firmes qui consacrent des budgets importants à  la  R et D (Recherche et Développement) ? Quels sont, selon vous, les avantages majeurs recherchés par les managers et les responsables marketing qui accordent une très forte importance à la R&D? Citez au moins deux avantages majeurs :
………………………………………………………………

………………………………………………………………..

………………………………………………………………….

…………………………………………………………………

………………………………………………………………….

………………………………………………………………….

………………………….. 

Q17 : Quels sont, selon vous, les principaux avantages du e-commerce, par rapport aux commerces physiquement implantés (magasins, grands magasins, magasins-entrepôts, etc…) ? Pouvez-vous les citer, selon vous, dans leur ordre d’importance ?

	Avantages du e-commerce
	Justification par rapport aux commerces physiquement implantés

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Q18 Justifiez dans le tableau ci-dessus les avantages cités. 

Q19 Quels sont les avantages des formules « click and mortar » ? Donnez-en le principe et explicitez les avantages à mettre en œuvre une telle stratégie :

Q20 Quels sont les éléments qui expliquent la rentabilité du modèle économique de APPLE (pour l’iPad en particulier) ? Pouvez-vous esquisser une approche SWOT de APPLE ou rappeler les facteurs clés du succès d’Apple ?
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