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Éléments de corrigé 
Sujet n°10 

 
 
 

1.1- Comparez le positionnement de la marque K-Way entre les années 70 et 
aujourd’hui. 

 
QG n°2 
Notion : positionnement 
Capacité : Caractériser le positionnement d’un produit  
 
Éléments de réponse : 
 

• Evolution du positionnement de la marque K-WAY : 
Avant le repositionnement, la marque K-WAY avait un positionnement simple, produit 
fonctionnel, produits unisexe, une marque d’entrée de gamme véhiculant des valeurs 
traditionnelles. Les produits étaient accessibles pour tout public. 
 

• Positionnement actuel :  
Positionnement haut de gamme, la marque est attachée aux valeurs traditionnelles 
d’origine (praticité, qualité) mais intègre désormais des valeurs de luxe afin de 
répondre à sa nouvelle cible, clientèle chic. Les produits ont été améliorés pour se 
lancer sur un nouveau segment du marché. 
 
1.2- Analysez le marchéage d’un K-Way aujourd’hui.  
 
QG n°2 
Notion : marchéage  
Capacité : Analyser le marchéage d’un bien dans ses différentes dimensions 
 
Éléments de réponse : 
 
• Construire l’offre : 

- Produit : K-Way est un coupe vent 
o modèles classiques : K-Way d’origine moins technique et mais mode 
o nouveaux modèles : K-Way Léon ; K-Way cintrés : choix des matières : 

tissus respirants  (duvet, doublés en cachemire) 
- Prix : entre 55 euros et 120 euros pour le K-Way d’origine - entre 150 et 350 

euros pour les nouveaux modèles 
 
• Communiquer l’offre : communication événementielle avec le pop-up store 

éphémère 
 

• Distribuer l’offre : 
La distribution s’effectue à travers des unités commerciales réelles  

- dans les boutiques multimarques (60 boutiques) 
- dans grands magasins (dont Citadium) 
- dans des boutiques K-Way à Londres, New-York 
 - en prévision : ouverture d’une boutique K-Way à Paris 
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1.3- Montrez la cohérence du marchéage d’un K-Way a vec son 
positionnement et sa cible actuelle. 

 
QG n°2 
Notion : marchéage, positionnement, ciblage  
Capacité : Caractériser le positionnement d’un produit  
 
Éléments de réponse : 
Le positionnement est un positionnement haut de gamme d’où le choix des 
matériaux (cachemire par exemple), le prix (entre 150 et 350 euros), la distribution 
(grands magasins) 
L’entreprise a retiré les magasins de sport de sa distribution 
 
La cible visée est : 

- une cible chic qui souhaite un produit tendance et un produit pratique 
- une cible « jeunes urbains » qui souhaitent des produits moins chers, moins 

techniques mais tendance  
 
1.4- Après avoir caractérisé l’opération de communi cation « Pop-up store » 

éphémère, identifiez ses objectifs.  
 
QG n°6 
Notion : événementiel  
Capacité : Identifier les objectifs de l’action de communication et la caractériser. 
 
Éléments de réponse : 
L’opération de communication est une opération de communication événementielle.  
C’est une opération à l’initiative de l’entreprise, qui a été créée spécifiquement pour 
l’entreprise. 
Les objectifs de cet événement sont : 

- Cognitif : en faisant connaître ses nouveaux produits et l’étendue de sa 
gamme (offre principale les coupe-vent et produits accessoires) 

- Conatif : conquérir de nouveaux consommateurs et fidéliser les nostalgiques 
de la marque 

- Affectif : en proposant une offre personnalisée 
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1.5- Évaluez la rentabilité de l’opération « Pop-up  store » éphémère et 
concluez sur la pertinence d’une telle opération po ur K-Way. 

 
QG n°4 (sciences de gestion) 
Notion : prix, coût, marge, seuil de rentabilité  
Capacité : Utiliser des données prospectives pour repérer l’incidence d’une évolution 
de l’activité d’une organisation sur son résultat (seuil de rentabilité) 
Analyser la pertinence des moyens utilisés  
 
Éléments de réponse : 
 
Compte de résultat différentiel ou par variabilité des charges : 
 

Eléments  Calculs  Montant  % 
Chiffre d’affaires  (55,64 /1,2) x 1120 51 930,66  
Charges variables  51 930,66 x 0,25 12 982,66  

Marge sur coûts 
variables  51 930,66 – 12 982,66 38 948 

75% 
(38 948 / 51 
930,66 x 100) 

Charges fixes   19 850  
Résultat  38 948 – 19 850 19 098   
 
L’opération est rentable, elle permet de dégager un bénéfice de 19 098 €. 
De plus cette opération a permis de participer à la performance commerciale de 
l’entreprise (volume des ventes : 1 120 produits)  
 
1.6- En quoi le repositionnement d’une marque peut- il être risqué pour une 

entreprise ? 
 
QG n°2 
 
Éléments de réponse : 
Repositionner une marque peut être risqué si  
- Le nouveau positionnement est trop différent par rapport au positionnement 

d’origine : cela peut avoir un impact sur la fidélisation de la clientèle, le client est 
nostalgique, ou préférait l’ancien produit… Cela peut ne pas satisfaire les clients 
actuels (risque de perte de clients / impact sur la fidélisation). Or, il est moins 
coûteux de fidéliser une clientèle que de conquérir une clientèle. 

 
- Le nouveau positionnement voulu par l’entreprise n’est pas en adéquation avec 

le positionnement perçu par les clients. 
 
- Le nouveau positionnement n’est pas en adéquation avec la cible et les objectifs 

de l’entreprise. 
 
- Etc. 

 
Accepter toutes autres réponses pertinentes de la p art du candidat. 


