: _' produit qui offre les
préfere fe produit qui offre 1o

ommateur préfere le produit qui satisfait ses

consommateur préfere le produit Je moins cher

ue vente présuppose que
ngommateur n”achétera pas de lur-méme
ment & |'entreprise & moins que celle-cine
cre beaucoup d'efforts & stimuler I'interét pour le

jcteur ne produira pas de lui-méme
isamment & moins qu’il ne consacre beaucoup
forts & stimuler I"intérét pour le consoiminateur
ommateur n'acheéteru pas de lui-méme

Q8. Toute entreprise qui segmente son ma
' probléme de estimation de ln valeur &

Le degré d'attrail du segment

Les objectifs et ressonrces de Ventreprise
Les objectifs de Pentreprise

Les ressources de entreprise

Q9. A I'issue de ranalyse (
J déterminer
@ Les scements qu'elle decide d’attaquer

Les informations & traiter
Les produits & mettre sur le marché

L objectif & ateindre

JQ 10. Dans le choix des segments, la premiére stratégie consiste 8

se concentrer sur Un créneau spécifique correspondant & un
couple
Produitmarche
. Privimarche
C. Place/marché
D. Promotion/marché

Q 11, Une stratégic de marketing indifférencié consisted.
k

minimiser les diftérences existant entre
ey segments du marché
. les clients du marché
C, les produits sur le marche
“. Les stratégies envisagees
_Q12. Une stratégie de marketing différencié ¢
‘u moins 7 > : R

R |




v A *" nouveaux”
' comportementale consiste & découper le ~B, *'mlrs™ )
nmateurs en groupes homogenes du J/C. *'a forte consommation™
; : o D. " faible consommanon’

Q25. L'essentiel du marketing management

\ 1*égard d'un praduit ou de ses attributs
A V'egard d'un produit ou de ses attributs

0. Expériences a I'¢égard d'un produit ou de ses attributs

% Motivation & |"égard d'un produit ou de ses attributs

mentation & partir des situations d'achat permet
ent de réfléchir a .
o5 extensions de positionnement
Des extensions de praduction
extensions de vente
extensions de communication

a phase de lancement se caractérise par
Un fort démarrage des ventes correspondant 4 la mise en

N place progressive du produit sur le marche.
~ (B.,Un lent démarrage des ventes correspondant a la imise en
" place progressive du praduit sur le marche.
€. Un moyen démarrage des ventes correspondant a la mise

. en place progressive du produit sur le marche.

!@lﬁﬁiblc démarrage des ventes correspondant & fa mise
= en place progressive du produit sur le imarché.

mmsh“phase de lancement, les bénéfices sont
uye i

voire négatifs en raison du bas niveau de vente
_B.‘:-Noll!inégmifs en raison du bas niveau de

 négatifs en raison du bas niveau de vente
: dépenses promotionnelles et




