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Éléments de corrigé 
Sujet n°3 

 
 

 
 

1.1- Appréciez la cohérence des composantes du marc héage des téléphones 
Wiko.  

 
QG n°2 
Notion : Marchéage  
Capacité : Analyser le marchéage d’un bien ou d’un service dans ses différentes 
dimensions 
 
Éléments de réponse : 
 
Les composantes du marchéage 
 
La création : 
- Produit : Smartphones avec des composantes semblables aux concurrents mais 
utilisant des technologies moins récentes. Image d’un produit français bien que 
fabriqué en Chine. 
- Prix : De 49 à 279 € dans l’hypermarché Carrefour de Gennevilliers 
La plupart des produits  de la gamme sont commercialisés à moins de 200 € 
Correspond à la cible des clients qui cherchent un mobile « nu » sans forfait, ils 
recherchent avant tout un prix. 
 
La communication : Privilégie plutôt le bouche-à-oreille sur Internet. 
Utilisation des leaders d’opinion du Web. 
 
La distribution de l’offre :  
Sur Internet (CDiscount, LDLC), en grande surface spécialisée (Boulanger), en 
grande et moyenne surface (Carrefour) 
 
Cohérence des variables entre elles : 
L’entreprise  a travaillé sur les composantes de son offre et a opté pour des 
technologies moins onéreuses. Les prix proposés sont ainsi  inférieurs à ceux des 
concurrents. Les choix de communication permettent également de limiter les frais 
de communication. La distribution intensive convient à un produit accessible en 
termes de prix et permet de générer des volumes de ventes importantes. 
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1.2- Montrez la cohérence du marchéage avec le posi tionnement de Wiko 
 
QG n°2 
Notion : Positionnement. 
Capacité : Caractériser le positionnement d’un produit 
 
Éléments de réponse : 
 
Positionnement de Wiko : Image d’une entreprise française low cost. 
 
Toutes les variables étudiées permettent de réduire les coûts et rendent le produit 
très accessible. Le produit donne une image de produit français. 
 
1.3- Evaluez les conséquences des actions de commun ication initiées par les 

leaders d’opinion du Web pour Wiko. 
 
QG n°6 
Notion : Mercatique virale. 
Capacité : Evaluer les conséquences des actions de communication subies. 
 
Éléments de réponse : 
 
Les leaders d’opinions contribuent à la notoriété grandissante par le bouche-à-oreille. 
Certains ont testé les produits, puis font des commentaires souvent très flatteurs sur 
la toile, ce qui va favoriser les actes d’achats des autres internautes. 
 
1.4- Caractérisez les types d’unités commerciales c hoisies et analysez leur 

complémentarité. 
 
QG n°5 
Notion : Unités commerciales physiques et virtuelles 
Capacité : Caractériser le(s) type(s) d’unités commerciales choisies et analyser le 
cas échéant leur complémentarité.  
 
Éléments de réponse : 
 
Les unités commerciales physiques : 
 
En grande surface spécialisée (Boulanger) et en grande et moyenne surface 
(Carrefour) 
 
 
Les unités commerciales virtuelles : 
 
Sur Internet, CDiscount et LDLC 
 
La stratégie multicanale de Wiko lui permet de toucher plus de consommateurs. 
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1.5- Déterminez le taux de marge du modèle Darkmoon  et comparez-le au 
taux de marge moyen du secteur. 

 
QG n°4 
Notion : Taux de marge.  
Capacité : Analyser un prix de vente en cohérence avec le positionnement, les 
objectifs de l’entreprise et les contraintes du marché. 
 
Éléments de réponse : 
 
Réponse 
 
Coût de revient : 100 € 
PV TTC :   190 € 
HT : 190/1.2 =  158,33 € 
Prix d’achat distributeur : 158,33 – 38 =  120,33 € 
Taux de marge : (120,33 -100 / 100) x 100 =  20,33% modèle Darkmoon 
 
Le taux de marge moyen du secteur est de 30 % 
 
Le taux de marge de Wiko est moins important que celui observé au niveau du 
secteur. 
 
 
1.6- Face à l’arrivée de nouveaux concurrents, une entreprise peut-elle miser 

uniquement sur le prix pour se différencier ?  
 
 
QG n°4 
  
 
Éléments de réponse : 
 
Une entreprise peut entrer dans une guerre des prix avec ses concurrents en 
diminuant encore ses coûts et/ou sa marge. 

Mais, d’autres leviers peuvent être activés : 

Une entreprise peut par exemple procéder à une extension de sa gamme pour 
rechercher d’autres leviers de croissance. Ex pour Wiko : les tablettes, objets 
connectés, écrans souples…. 

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


