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Éléments de corrigé 
Sujet n°11 

 
 
 

1.1- Appréciez la position concurrentielle de P’tit  Oasis par rapport à son 
principal concurrent Capri-Sun.  

 
QG n°2 
Notion : Parts de marché. 
Capacité : Analyser la concurrence. 
 
Éléments de réponse : 
 
Capri–Sun est leader de la catégorie des petits conditionnements pour enfant en 
France avec 9,8 % de parts de marché en valeur, et il n’entend pas se laisser 
détrôner. 
P’tit Oasis est nouvel entrant sur ce marché. 
 
1.2- Après avoir caractérisé la dimension de la gam me, précisez le rôle de 

P’tit Oasis dans celle-ci.  
 
QG n°3 
Notion : Gamme. 
Capacité : Caractériser et analyser la gamme. 
 
Éléments de réponse : 

 li
gn

es
 

 Profondeur  
P’tit Oasis 3 boissons 
Fruits  14 boissons 
Sans Sucres Ajoutés 3 boissons 
Super fruit 4 boissons 
P’tit déj 3 boissons 
Thé  1 boisson 

Largeur : 5 
Etendue : 28 boissons 
 
P’tit Oasis permet d’élargir la gamme. L’entreprise a ainsi une boisson nomade aux 
fruits (poche plastique souple avec paille intégrée d’une contenance de 20 cl) 
destinée aux enfants. 

 
1.3- Montrez en quoi le positionnement de P’tit Oas is est cohérent avec sa 

cible.  
 
 
QG n°2 
Notion : Positionnement, ciblage. 
Capacité : Caractériser le positionnement d’un produit. 
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Éléments de réponse : 
 
 
P’tit Oasis est une boisson fruitée,  (mélange de fruit et d’eau), naturelle (sans 
conservateur et colorant artificiel), pratique (format nomade, conditionnement de 
20cl, paille intégrée, prise en main facile) à consommer pour le goûter. 
 
Son positionnement est cohérent avec sa cible (les enfants).  Son positionnement est 
identique à celui de Capri-Sun. 
 

 
1.4- Analysez le marchéage de P’tit Oasis.  
 
QG n°2 
Notion : Marchéage. 
Capacité : Analyser le marchéage d’un bien ou d’un service dans ses différentes 
dimensions. 
 
Éléments de réponse : 
 
La création : 

- Le produit, boisson à base de fruit et d’eau,  format de 20 cl avec une paille – 
packaging adapté aux mains des enfants, produit nomade à glisser dans la 
poche pour le goûter – 3 parfums – tropical, orange,  pêche-abricot. 

- La marque : P’tit Oasis. (marque évocatrice : P’tit dernier membre de la 
gamme et P’tit : produit petit pouvant être emporté et consommé partout)   

- Le prix : 3,20 euros le pack de huit pour P'tit Oasis,  (prix plus élevé que le prix 
de son concurrent) 

 
La communication : publicité à la télévision, promotion des ventes (balisage en 
magasin, P’tit oasis gonflable géant, magnet à collectionner). 
 
La distribution de l’offre : en magasin (Grandes et moyennes surfaces). 
 

 
1.5- Évaluez la pertinence de l’action de promotion  envisagée, au regard de 

l’objectif de conquête de nouveaux clients d’une pa rt, de chiffre 
d’affaires d’autre part.  

 
 
QG n°6 
Notion : Promotion des ventes. 
Capacité : Analyser la pertinence et la complémentarité des moyens utilisés au 
regard de la cible visée. 
 
Éléments de réponse : 
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Hors promotion 
 

En promotion 

PV TTC : 3,20 € 
PV HT : 3,20 / 1,055 = 3,04 € 
 
CA H. T  : 600 x 3,04 = 1 824 € pour une 
semaine  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Quand le prix baisse de 1 % la demande 
augment de 1,5 % 
 
Quand le prix baisse de 40 % la 
demande augmente de 60 % 
 
PVTTC avec remise : 3,20 x 0,6 = 1,92 € 
PV HT : 1,92 / 1,055 = 1,82 € 
 
Quantités vendues : 600 x 1,6 = 960 
 
CA H.T : 960 x 1,82 =  1 747,2 € 

 
Cette opération de promotion n’est pas pertinente pour l’objectif de CA, en effet le 
CA diminue de 76,8 €. 
Cette opération de promotion est pertinente pour l’objectif de conquête de nouveaux 
clients, en effet 360 ventes supplémentaires sont réalisées. 
 
Accepter les écarts liés aux « arrondis ». 
 
1.6- Dans quelle mesure l’élargissement d’une gamme  est-elle un gage de 

succès pour une entreprise ?  
 
QG n°3 
 
 
Éléments de réponse : 
 
L’élargissement de la gamme permet une meilleure réponse aux attentes des 
consommateurs. Cela permet de se différencier et de conquérir et/ou fidéliser une 
clientèle. Ces éléments font partie du succès d’une entreprise. 
Il faut que cet élargissement de gamme corresponde bien à un besoin des 
consommateurs.  
 
Mais une gamme trop large est un risque pour le positionnement de la marque, 
entraîne des coûts supplémentaires. 
 
Etc. 
 
Accepter toutes autres réponses pertinentes de la p art du candidat. 
 


