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AU cours des vingt demitres minées, o systeme lourislique a éé confroaté & un prand
nombee ‘de changements dona la demande; & une fuctuation des Nux touristques, & une
evolution dex motivations et des ltertes des lowmistes ainsi qu'ti une modifiestion de
I'organisation de V'offre, Ly vitesse & Inquells les motivations ot les besoins des' touristes
s'accroissent et varient 5o traduit par une sepmentation complixe de la demnnde touristique,
Celn implique unc plus grande diversification de [offre et une personnalisation’ do produit
tourislique dans son ensemble, mais: sussi de ses nombredses composanics, dont’ chacune
contribue & former I'expérience touristique. Clest surtowt vra i Lo produit touristicue est 1a
destinntion, qui peut normalement offrir plusicors possibilitds d'anraction ot s vend &
différents types de clients. Les destinations devraient proposer autant de produdis qu'll exisie
de segments de o demande touristique et dofvent définir des siraégies de développement
touristique afin de créer de In'valeur pour I'ensemble du svsteme ef améliorer leur
complitivitd,

Répondes i toutes les qoestions suivantes:

L. Donner In signification (ou définition) des comeepts et expressions suivants @
08pis)

0. [estinntion touristique
b,  Segmentation

o, Marketing

d. Compétitivité

2, Sujet: (12pis)

En vous inspirant de la eitation” cl-dessus et en vous busant sur vos _cmn:dr.- noes
présentez les principoux axes d'one stratégie et d'un pln marketing cfficaces pour le
développement d'une destination touristique (vous pouvey vous appuyer sur un cxemple
de votre cholx.)
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Traitez en 2h le sujet suivant :

La libéralisation du ciel est une grande réussite. mais les grandes compagnies
agriennes ont de vrais défis de survie. Face i ce nouvsl environnement, Royal
Air Maroe doit gérer la transition entre un environmement protégé et un nouvel
environnement concurrentiel {éroce caractériss par ["arrivée d'une nouvelle offre

massive Low Cost (prix bas, nouveaux canaiix de distribution par Internet, .. )

Le défi de survie que représente ce nouvel environnement est ressenti & bord
des avions de la Roval Air Maroc. da ns ses ateliers, ses agences commerciales et

par 'ensemble des dauipes de la compagnie.

Praposez une stratégie marketing pour le repositionnement de Royal Air Maroc

N.B: - Un plan détaillé est obligatoire

= A ne pas dépasser 4 pages (¥ compris le plan)
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Traiter au choix I'un des deux sujets suivants :

I La servuction et ses implications marketing,

II. Stratégies d’internationalisation : Adaptation’ ou Standardisation®.

N.B. Un plan pour le sujet est obligatoire, le plan doit impérmi-.w.mer.

s'insérer dans la dissertation.
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Master marketing — Test écrit -10 octobre 2014 N

Répondez en 2H aux questions suivantes :

a

Analysez en vous appuyant sur le document ci-dessous ot
sur vos connaissances, l¢ positionnement haut de gamme
de la marque Nespresso.

Vous montrez a travers le cas Nespresso qu'un bon
positionnement et une communication efficace sont
souvent les clés de succés d'une marque.

Nespresso, dont le sigge est situé a Paudex, en suisse, est une filiale du groupe Nestlé, un
des leaders mondiaux sur le marché du café. Il a donné son nom & la gamme de produits
brevetés de café en dosettes aux machines & café associées, aux accessoires, el aux
capsules de café présentées dans 12 varigtés,

L'objectif de la margue est d'offrir directement 2 Ia maison ou au bureau la qualité des -
ESpressos servis dans les meilieurs cafés Italiens,

Nespresso a recours & la stratégie de différenciation et de valorisation afin de mieux “faire .
passer” le prix éisvé des capsules.

Nespresso ne s'est jamais positionné comme un simple distributeur de caié. La margue a
construil sa notariélé et a développé sa clientéle autour de la notion de ‘elub”, Un-elub
d'acheteurs et de “dégustateurs” de café (car, chez Nespresso, on ne “consomme” pas du
café, on le "deguste” |). Maigré sa faible contribution au chifire d'affaires {4%), I'appareil est
sirategique pour l'entreprise : "C'est ia clé d'entrée sur ce marché” déclare Roberto Eggs,
President des activités francaises, car, une fois qull a acquis sa machine, le client est obligé
de s'approvisionner auprés de Nespresso pour les capsules {82% du C_A).

Afin de séduire de maniére conlinue sa clientéle, Nespresso ne cesse d'innover en faisant
evoluer le produit ; Nespresso propose de nouveaux arémes chague mois et une nouvells
gamme de machines tous les deux ans,

Nespresso cherche aujourd'hui @ développer sa notoriété et 4 asseoir son image auprés du
grand public. La premigre opéralion en ce sens a été la campagne de publicité avec
Georges Clooney

En l'espace d'une seule campagne, Georges Cleoney est devenu [céne Nespresso. Son
image et son slyle colient parfaitement a la marque sans la cannibaliser. De plus, son slogan
« what else » est devenu la phrase type de la marque. Les deux pefils mots : « what else »
portes a I'écran par ce demier ont fail le tour de la planéte et du web.

Gréace 4 la star de cinéma Gecrges Clooney, le chiffre d'affaires annue! de Mespresso a eril
de 40%.
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pondez en 2H aux questions suivantes :
a1

Analyser an Vous appuyant sur lo document ci-dosacis ot
SUr w05 connaissances. lo posiionnement haut do gamme
dola manuo Nesprasse.

Vous montrer & travers lo caz Nespresso qu'un bon
positionnement et une communication efficace  sont
souvent los eles de succos d'une margue,

Mesprasso, dont e sisge a4t sited & Paudex, en sulsze. est une fiinle dU groupe Neslis, un
de leadars mondialn sus be marcne du eafé, Il & donndé son nom & o gamme de prodults
breveles de calé endoscttes aux machines a4 calé assoccibas, Oux ACCESEOINEE, B\ JUX
capsutes do call présentdas dans 12 variatés

Lohiectl ‘de la mazque est d'ofitc direclement & s maisen ol au bureal la gualiss Bes

espressos serve dans les malleurs cafés Nalizns .

Hespresso 3 ecours 3 ke stratbgie de differenciation of de -.ra'.-r.ur_!s..ﬁ‘im ofin’ da meetin “fake
. pamser” lopri deve des caprulss, : '

Hespreseh na 'en! jamals poaitionmnd COMINE un slmphe ld“.«'lrllzl.ﬂln-u'l de cir-z,-_ 'La-nlan:?l-ll'fug
construt ta notontle & 8 diveloppé aa clientdle autour de ta notion &8 ﬁr':'.f'.. esbibiods
dacneteurs Bt g8 “dégustaleurs” da cale (car, ches Nemprassa, on i EU':;-?"I_-'._‘:‘H'E;:';,
i o fe deguete” [, Malgre sa faltle conribiton au chufira o il.'t?:ﬂ.:n:-.--fd:;,hl:l;.‘r::;'l.n. i’?‘.‘:
siratbgiaue pout lentieprise . "Clest la cié dentrés sur oo marchd 2R PRS0 L
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W dont le sidge est situé & Paudex, en suisse, est une filiale du groupe Nestlé, un
leaders mond sl . Il 8 donné son nom 4 la gamme de produits

te caft en doseltes aux machines & café a550Ciees, aux accessoires, ot aux
capsules de cafd présentées dans 12 variétés,

L'objectif de la marque est d'offrir diractement & [a maison ou au bursau la quaité des
BSRress0s senrhs dans les meilleurs cafés Italiens.

Nespresso a recours @ la stratégie de diffdrenci tion et o ok i ¢
_Nespr ] | siratepie de différenciation of de valg ion afin de mieux “faire
passer” [& prx dlavé des capsulig's. e .

Nespresso ne s'est jamais positionné comme un simple_distributeur de café La marque a
construit sa notoriéte et a développé sa clientéle autour de Ia m%i'nr]_d_ra.f%:lyb'. UI:' club
d'acheteurs et de “dégustateurs” de café (car, chez Nespresso, on ne “consomme” pas du
café, on le ‘dégusts” |). Malgré sa faible contribution au chifire d'affaires (4%, l'appareil ast
“C'est la clé d'entrée sur ce marché” déclare Roberto Eggs.

Stratégigue pour l'entreprise -
Pre;;dent u‘es_ activités iri_rnt;ames car, une fois qu'il a acquis sa maching, le client est obligs X
de s'approvisionner auprés de Nespresso pour les capsules (82% du CUA) WAVE i

Afin de séduire de maniére continue sa clientéle, Nespresso ne cesse dinnovef en faisani
evoluer le produit ; Nespresso propose de nouveaux aromes chague mois et une nouvelle

gamme de machines tous les deux ans.

Nespresso cherche aujourd'hui & développer sa notoriété et a asseoir son image aupres du

grand public_La premiére opération en ce sens a été la campagne de publicité avec
ies Clooney.

En lespace d'une seule campagne, Georges Clooney est devenu licone Mespresso. Son

image et son style collent parfaitement.2 la marque sans la cannipaliser. De plus, son slogan
« what else » est devenu la phrase type de la marque. Les deux petits mots : « what else »

portés a I'écran par ce dernier ont fait le tour de la planéte et du web.

Grace & la star de cinédma Georges
de 40%.

chifire d'affaires annuel de Nespresso a ol
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Action Commerciate
Yamen g Préseloctiog,

¢ La sociére 11 i
o ext emsani :
I'rmpﬂéimrel de deux hogls 4 Agadir ¢t & Marrakech. Depais plusieurs
mmerciale destinée exclusivernent aux tours opersteurs
Continu de cliems

vers d' Ps arabe, plusicurs T0

T} J ont dinge leurs cliems vers la Turguie

o d autres Pays africains, easentiellement subsahariens. Les hitels de M Tlemsan qua
désemplissaien Pas ont enregisiré les 1y

recetics ne Cauvram

ux d'occupation les plus bas de leur cxistence lex
méme pas les charges fixes des deux établissernents
Pour fuire face & In fuite de 1a clientéle

¢lrangere, monsicur Tlemsani compte s adresser sus

ARtionaux pour les inciter & visiter los deux villes phares du Maroc et & s&oumer

dans son fllhiiilrrn.m Certes la formule « Konouz biladis lui permettrait de brader les prix

pour les visiteurs marocains, mais N iyunt jumais souscrit 4 cette formule, il préfere mener
Propre campagne promation

nelle exclusiverment aupres des toufistes nationaux
Aymnt logjours ¢ sous la houppette des TO. monsieur Tlemsani mangue de savorr fare dans
le domaine du marketing Son Assistant, qui est en méme emps le dircctewr commercial des
deux éablissements, lui propose de mener une ¢tude de marché suprés des cadres marocuns,
en proposant deux formules

*La premiére © « Tout compris » qui offre une pension compléte pour les des
fouristes natlonaux individuels ou en couple, et qui integre le SPA comme bomus |

oLa seconde . « Famille plus », qui s'adresse aux couples avec mhnmtr-
Ages, qui en plus de la formule « Tout compnis », propose de prendre en charge ley

enfants pendant la journde, en leur organisant des activités spécifiques ot en permettant
aux parents de profiter de leur journée.

N'étant pas sOr de I réponse du marché national i ces deux formules, monsieur Tlemsam
vous demande -

i de sonder le degre
ode dresser un questionnaire destiné & la clieniele ciblée. afin ‘
de réponse des clients potentiels aux deux formules proposees. Le gquestionmurs

comporters 10 questions que Yous jugerez pertinentes (non comprises les questions
d’identification) ,

mHMIMhMIww#thﬂhw_ﬁu
type de clientéle (en argumentant votre choix),

ect de lui proposer un slogan publicitaire adéquat pour les dewx formules

[




1 - Aprés avoir défini le Packaging et ses
composantes, expliquer ces deux principales
fonctions.

2 — Qu’est ce qu’un concurrent d’un produit ? Quels
sont les trois niveaux de 'espace concurrentiel d’un

produit ou d’une marque ?

Bonne chance
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Traitez, en deux heures, 'un des sujets suivants :

- Le consommateur est-il roi ?
= La promaotion du capital immatériel
- L’intention d’achat des produits alternatifs au Maroc

Remarques trés importantes :

ils -‘f-.qa'ént_lanner-le sujet choisi en haut de page
Unen éthodologie de réponse et un plan détaillé sont
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Traitez, e - : ;
€%, en deux heyres, I'un des sujets sulvants:

- Le tonsommateur est-il roi ?
- La promotion du capital immatériel

- Lintention d’achat des produits alternatifs au Maroc

Remarques trés importantes :

_ Mentionner le sujet choisi en haut de page
Une méthntjiulogie de réponse et un plan détaillé sont

obligatoires
. Nombre de pages a ne pas dépasser : 4 pages (équivalent

d’une double feuille)




