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Il y a 20 questions. Répondez directement sur la feuille par une réponse courte, précise  et concise. Pour la plupart des questions, la réponse peut être donnée par une seule phrase ou  par une liste d’attributs (exemple : les avantages ou les inconvénients : il suffit de les lister ou les citer sans formuler de phrase complète. Tout élément cité n’ayant aucun rapport avec la question posée ne peut être pris en compte dans la notation).
Q1: Pouvez-vous citer les 4 éléments P (ou composantes) du marketing généralement les mieux contrôlés par l’entreprise :
-

-

-

-

Q2 : Quels sont les  2 autres  éléments P du marketing introduits par Philip KOTLER  dans les années 1990 et qui sont plus difficiles à gérer  par l’entreprise :

-

-

Q3 : Une enquête classique cherche à recueillir un grand nombre d’informations. Donnez ici  5 types de « mesure »  faites très fréquemment dans une enquête (Citez bien l’élément mesuré, et non le type de donnée dont il s’agit ou l’échelle éventuelle qui sera utilisée pour mesurer la valeur de cette donnée) :

-1er type de mesure………………………………………………………………………………

-2ème type de mesure……………………………………………………………………………

-3ème type de mesure……………………………….…………………………………………

-4ème type de mesure…………………………….………………………………………………

-5ème type de mesure……………………………...……………………………………………

Q4 : Donnez un exemple d’échelle d’OSGOOD :

Q5 : Qu’est-ce qu’une enquête « omnibus » ?
Q6 : Pouvez-vous donner une définition d’un panel :

Q7.1 Quelles informations ou quels types d’informations peut donner, selon vous, le panel GFK.

-

-

-

Q7.2 Quelle est la particularité du panel HOMESCAN de NIELSEN ? A combien de panélistes fait-il appel en France ?

Quelles informations permet de mesurer ce type de panel  (HOMESCAN)?

-

-

-

-

-

Q7.3  Est-ce qu’un opérateur de téléphonie mobile peut faire appel à un panel de HOMESCAN (de NIELSEN) ? Et si oui, pourquoi et comment ?

Q8 Comment peut-on mesurer l’efficacité d’une campagne de publicité ?

Q9 Qu’entend-on par rebranding ? En connaissez-vous des exemples ?

Q10.1 Comment définiriez-vous la fidélité en marketing ?

Q10.2 Comment concrètement peut-on mesurer la fidélité d’une clientèle ?

Q11 Si vous disposez d’un fichier client et êtes capable de relier ce fichier à l’historique d’achat de la clientèle, quelles sont les 3 mesures basiques que vous effectueriez pour analyser la qualité de ce fichier (et le comportement des clients) (et éventuellement pour bâtir une échelle de fidélité) ?
-
-

-
Q12.1 : Pouvez-vous définir ce qu’est un DAS : 

Q12.2 Pouvez-vous donner un exemple concret de DAS retenu par le groupe SEB dans son approche du marché ?

Q13 Que peut espérer tout manager si l’entreprise double le volume de ses ventes (ou si par exemple l’entreprise double de taille en rachetant un concurrent) ?

Q14 : Quelles sont les raisons majeures qui poussent l’entreprise à l’innovation :

-

-

-

-

Q15 : Quelles sont les recommandations majeures de Michael PORTER :

-

-

-

Q16 : 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

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Q17 : Quels sont, les principaux inconvénients ou freins liés au 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 et citer une solution éventuelle permettant d’apporter une réponse partielle ou totale ?

	Freins liés au e-commerce
	Solutions éventuelles partielles ou totales pour limiter ou contourner ces inconvénients

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Q18 Pouvez-vous rappeler les avantages procurés par la stratégie du leadership ?

-

-

-

-

-

Q19 Selon vous (entourer la bonne réponse)
1- Négocier c’est…

A. Etablir un accord pour régler un différend

B. Dire « non » et tenir

C. Préserver la qualité des relations avec l’autre


2- Le théorème de la résistance ?

A. L’absence de résistance nuit à la relation

B. L’absence de résistance accroit les chances d’aboutir à un accord

C. L’absence de résistance augmente la résistance de l’autre

3- Dans une phase d’accueil

A. Il faut faire attendre l’autre partie

B. On doit sourire et être détendu

C. Il faut l’agresser tout de suite


Q20.1 Pouvez-vous citer un ou plusieurs outils dont peut disposer une SSII pour s'assurer de la fiabilité financière d'une entreprise?

Q20.2 Que veut dire être « référencé » dans un grand compte?

Q20.3 Lors d'un appel d'offre de prestations en développement informatique, est-il pertinent de donner à l’acheteur des arguments sur la technicité des développeurs ? Justifiez votre réponse
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