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2015 – CORRIGÉ – SUJET N° 2 

(corrigé non officiel) 

En noir : des rappels de cours 

En rouge : les pistes de réponse 

1.1 - Repérez les facteurs explicatifs du comportement du consommateur d’un yaourt à boire « 
Calin + » proposé par Yoplait. 

Question de gestion : le consommateur est-il toujours rationnel dans ses choix ? 
Capacité attendue : identifier la multiplicité des facteurs explicatifs du comportement du 
consommateur. 

Pourquoi un individu achète-t-il un produit ou un service, et pourquoi telle marque plutôt que telle 
autre ? Le comportement du consommateur peut en partie s’expliquer avec l’étude des besoins et des 
motivations. 
Les besoins : revoir la pyramide de Maslow et sa classification en 5 grandes catégories de besoins. 
Les motivations : C'est l'ensemble des raisons rationnelles, émotionnelles, personnelles, et/ou 
psychologiques, qui poussent un individu à agir. Elle résulte d'un besoin non satisfait. La motivation est 
le motif d'action pour satisfaire ce besoin.  
Le sociologue américain H. Joannis retient trois grandes catégories de motivations : 
- Les motivations hédonistes : la cible se fait elle-même plaisir. Ex: acheter un parfum pour sentir 

une odeur agréable lorsque je fais un mouvement. 
- Les motivations oblatives : la cible fait plaisir à un tiers. Ex: J’achète un parfum pour mon ami(e). 
- Les motivations d'auto-expression : L'objectif de l'individu est d'exprimer sa personnalité réelle ou 

celle qu'il souhaite montrer aux autres. Ex: J’achète un parfum d’une grande marque pour montrer
que je suis une personne sophistiquée. 

Besoins auxquels répond le produit « Calin + » : 
- Besoin physiologique : permet de se nourrir

- Besoin de sécurité : permet d’améliorer la solidité osseuse (en particulier des femmes) avec son
apport en vitamine D.

Motivations qui poussent le consommateur à acheter le produit  « Calin + » : 

- Motivation hédoniste : le consommateur se fait plaisir en consommant ce yaourt.
- Motivation d’auto-expression : le consommateur montre qu’il prend soin de sa santé.

1.2 -  Identifiez la cible de « Calin + » à boire. 

Question de gestion : La mercatique cherche-t-elle à répondre aux besoins des consommateurs ou à 
les influencer ? 
Capacité attendue : caractériser des segments de clientèle ou de produits et évaluer leur pertinence 

Cible : segment de clients (acheteurs ou prospects) que l’on cherche à conquérir et/ou à fidéliser par 
des actions marketing adaptées. (Source : Mercator) 

La cible de « Calin + » à boire est composée des femmes, des personnes carencées en vitamine D et 

des seniors. 

1.3 -  Analysez le marchéage de « Calin + » à boire de Yoplait et montrez sa cohérence avec la 
cible visée. 
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Question de gestion : La mercatique cherche-t-elle à répondre aux besoins des consommateurs ou à 
les influencer ? 
Capacité attendue : analyser le marchéage d’un produit. 

Le plan de marchéage regroupe l’ensemble des décisions et actions marketing prises pour assurer le 
succès d’un produit, service, marque ou enseigne sur son marché. 

Les décisions et actions relatives au plan de marchéage sont prises dans 4 grands domaines (4 P) qui 
sont : 

- Product (l'offre du Produit) : quelle qualité, caractéristiques, marques, packaging, services 
annexes, etc.

- Price (à quel prix) : tarif de base, remise, conditions de paiement, crédit.
- Promotion (communication) : comment le promouvoir, quel type de communication, publicité.
- Place (distribution) : quel circuit de distribution adopter, quelles méthodes de vente, quel 

marchandisage mettre en œuvre.

- Le produit : yaourt à boire enrichi en vitamine D (100 % des apports journaliers recommandés). 
Il est proposé dans deux références, nature ou vanille et conditionné dans des petites bouteilles 
de 100 grammes.

- Le prix : vendu par pack de 6 bouteilles de 100 grammes au prix de 2.29 € le pack (prix de 
vente hors promotion).

- La communication :

o Une campagne TV (signée Publicis) à la télévision aux heures de grande écoute féminine. 

o Une opération commerciale en magasin qui consiste en une dégustation, accompagnée

d’explications sur les atouts santé du produit.

- La distribution : en GMS (Grandes et Moyennes Surfaces).

Cohérence du marchéage avec la cible visée : 

- Le produit répond aux besoins des femmes, des personnes carencées en vitamine D et plus

généralement des seniors puisqu’il apporte 100 % des besoins journaliers en vitamine D.

- La campagne de publicité est diffusée à des heures de grande écoute féminine qui est son cœur de

cible. La dégustation est accompagnée d’explication sur les bienfaits apportés par le produit.

- La distribution en GMS va permettre de toucher le maximum de consommateurs.

. 
1.4 -  Identifiez la politique de marque choisie par Yoplait. 

Question de gestion : L'entreprise vend-elle un produit ou une image ? 
Capacité attendue : identifier la politique de marque choisie et le positionnement. 

Les différents types de marque (source : Mercator) : 

- La marque produit : Une marque-produit ne signe qu’un produit

- La marque ombrelle : La marque ombrelle signe plusieurs catégories de produits très différentes.

- La double marque : La double marque comprend la marque mère (une marque ombrelle) qui 
cautionne la marque fille (une marque-produit)

Yoplait a choisi une politique de double marque : une marque mère, Yoplait qui va apporter sa caution 

à des marques filles « Yop », « Panier » de Yoplait, « Perle de lait », « Calin » et « Petits Filous ». 
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1.5 -  Évaluez la demande prévisionnelle, en volume et en valeur, de packs de  « Calin + » à 

boire, lors de l’opération de promotion. Appréciez l’intérêt de cette opération de 
promotion. 

Question de gestion : La mercatique cherche-t-elle à répondre aux besoins des consommateurs ou à 
les influencer ? 
Capacité attendue : analyser la demande, mettre en oeuvre une méthode de prévision et en 
relativiser le résultat. 

L'élasticité prix directe permet de quantifier l'impact de la variation du prix d'un bien sur sa 

consommation. 

𝑪𝒐𝒆𝒇𝒇𝒊𝒄𝒊𝒆𝒏𝒕 𝒅′é𝒍𝒂𝒔𝒕𝒊𝒄𝒊𝒕é =  
𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑡𝑖𝑜𝑛 𝑑𝑒 𝑙𝑎 𝑑𝑒𝑚𝑎𝑛𝑑𝑒 𝑒𝑛 %

𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑡𝑖𝑜𝑛 𝑑𝑒𝑠 𝑝𝑟𝑖𝑥 𝑒𝑛 %
 =

∆𝐷/𝐷

∆𝑃/𝑃

Le coefficient Élasticité de la demande par rapport au prix est de -1,5, c'est-à-dire que : 

- lorsque le prix augmente de 1 %, la demande diminue de 1.5 % ;
- lorsque le prix diminue de 1 %, la demande augmente de 1.5 %.

Il est envisagé lors de la campagne promotionnelle une diminution des prix de 11 % ce qui aura pour 

conséquence  

Demande prévisionnelle en volume : 

- une augmentation des quantités vendues de 11 * 1.5 % = 16.5 %

- une augmentation des ventes hebdomadaires de : 42 000 packs * 16.5 % = 6 930 packs.

- un total de ventes hebdomadaire de : 42 000 + 6 930 = 48 930 packs.

Demande prévisionnelle en valeur : 

- nouveau prix remisé de 11 % = 2.29 € * 0.89 = 2.04 €

- chiffre d’affaires TTC hebdomadaire total = 48 930 * 2.04 = 99 817.20 €.

- chiffre d’affaires HT hebdomadaire total = 99 817.20 / 1.055 = 94 613.46 €. 

1.6 - La grande distribution est-elle un intermédiaire incontournable pour le succès d’un produit 

de grande consommation ? 

Question de gestion : La grande distribution est-elle incontournable ? 

Les produits de grande consommation (PGC) sont des produits régulièrement achetés par les ménages. 

Ce sont des produits à la durée de vie assez courte et à forte fréquence de consommation. On y 
retrouve la plupart des produits alimentaires, d'entretien et d'hygiène. Ils sont d’un prix plutôt bas.  
et ont un rythme de renouvellement élevé qui favorise un taux de rotation fort pour le distributeur. 

1. La grande distribution va contribuer au succès d’un produit de grande consommation

- La grande distribution est un mode de distribution incontournable pour ce type de produits car elle va
permettre une distribution intensive grâce à un grand nombre d’unités commerciales.

- Les distributeurs disposent de moyens importants pour mettre en valeur le produit : actions de promotions,

animations…

- …

2. Mais d’autres modes de distribution peuvent être envisagés
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- Une distribution directe grâce à un site internet

- Mettre en place une distribution multi-canal qui présente l’avantage d’atteindre une plus large clientèle.

- …
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