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Q1 : Quelle différence faites-vous entre vente et négociation ?

……

……

……

Q2 : Comment traitez-vous une objection ?

…

…

…

Q3 : Quelle définition pouvez-vous donner d’un ERP ? Comment est-il architecturé ?

….

…

…

…

Q4 : Citez 4 fonctionnalités que l’on peut retrouver dans l’approche CRM :

-

-

-

-

-

Q5 : Imaginons que je sois un revendeur de poêles à granulés et chaudières au gaz. Mon activité est en pleine croissance, j’arrive à obtenir des prix très intéressants sur les granulés grâce à mon nouveau fournisseur. Je souhaiterais donc proposer mon nouveau produit à mes clients afin de les fidéliser après l’achat d’un poêle à granulés. Je dispose d’un outil de CRM, quelles actions dois-je mener ?

-

-

-

-

-

Q6 : Quels éléments mesure-t-on généralement dans une enquête menée auprès de consommateurs particuliers ou professionnels ?

-

-

-

-

-

-

Q7 : Donnez un exemple d’échelle métrique pouvant être utilisée dans un questionnaire :

….

…

…

Q8 :  Pouvez-vous donner un exemple d’utilisation de l’échelle d’OSGOOD :

…

…

…

…

Q9 : Expliquez ce qu’est le « yield management » :

…

…

…

…

Q10 : L’adresse des clients et l’historique des achats d’un client sont importants. Quels sont les 3 éléments que je dois prendre en considération pour apprécier la « valeur » ou la qualité d’une adresse client ? (la combinaison de ces éléments peut permettre de construire une échelle de fidélité)

-

-

-

Q11 : Qu’est-ce qu’un DAS ? Pouvez-vous donner un exemple de DAS ?

…

…

…

…

Q12 : Si on veut classer les différents pays du monde en 3 grandes catégories selon un critère de développement économique et non de proximité géographique, quelles seraient ces 3 catégories ? (cette distinction entre les 3 catégories de pays permet en particulier d’adapter l’offre « produit » et le type de circuit de distribution) :
-

-

-

Q13 : Qu’entend-on par croissance organique :

…

…

Et par intégration verticale en amont :

…

…

Et par intégration verticale en aval :

 …

…

Q14 : Qu’entend-on par approche SWOT ou FFOM ?
…

…

…

Q15 : Quelles sont les 3 recommandations stratégiques fortement recommandées par Michael PORTER ?

-

-

-

Q16 : D’une façon générale, à quoi servent les études en marketing, et à quels stades ou quelles  phases de la démarche marketing a-t-on recours aux études ?

…

…

…

…

Q17 : Qu’entend-on par benchmark ?

…

…

…

…

Q18 : Qu’entend-on par marketing « one to one » ? Quel est l’avantage de cette approche?

…

…

…

…

Q19 : Pouvez-vous représenter graphiquement les 4 grandes catégories de produit différenciées par le BCG, ainsi que les axes de cette représentation graphique ?

…

…

…

Q20 : Quelles études préalables mèneriez-vous, quels renseignements précis rechercheriez-vous pour mieux réussir la commercialisation de vos produits à l’exportation ?

