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Éléments de corrigé 
Sujet n°5 

 
 

 
 

1.1- Identifiez le positionnement adopté par Danone  pour son nouveau produit 
Danio . 

 
QG n°2  
Notion : positionnement 
Capacité : Caractériser le positionnement d’un produit 
 
Éléments de réponse : 
 
Le positionnement choisi par Danone avec le produit Danio est celui d’un en-cas ou un 
substitut de repas avec un produit hyper protéiné à faible teneur en calories dans un pot 
de 150 g. 

 
1.2- Analysez les choix de marchéage effectués par Danone et appréciez la 

cohérence de ces choix. 
 

QG n°2  
Notion : Marchéage 
Capacité : Analyser le marchéage d’un produit 
 
Éléments de réponse : 
 
• Créer l’offre :  

- Produit : Produit laitier frais riche en protéines (8,2 g dans 100 g), à très faible 
teneur en matières grasses (0% et 2,4%) vendu sous la marque Danio dans un 
emballage très épuré sur fond  blanc et texte en couleur selon la recette 

- Prix : 0,95 € le pot de 150g 
• Communiquer l’offre : - campagne TV 

- affichage 
- 1 million d’échantillons distribués  
- actions de street marketing et digital 

• Distribuer l’offre :  
- GMS 
- stations service 
- restauration rapide 
- salles de cinéma 

 
Danio est destiné à une cible masculine urbaine âgée de 25 à 40 ans, de CSP+, 
l’ensemble des choix opéré pour son lancement correspond bien au profil social, 
économique et aux habitudes alimentaires (grignotage/ lieux de vente du produit) de celle-
ci à la recherche d’un produit innovant, de qualité (hyper-protéiné, faibles matières 
grasses), à prix plus élevé que les produits vendus et sensible aux nouvelles formes de 
communication (digital, street marketing…). Le marchéage apparaît donc comme très 
cohérent. 
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1.3- Identifiez les qualités commerciales de la mar que Danio 
 
QG n°3  
Notion : marque 
Capacité : Analyser l’importance de la marque  

Éléments de réponse : 

La marque Danio est une marque facilement mémorisable, facile à prononcer et 
euphonique. Elle est déclinable (Danone) et évocatrice de la marque Danone. 

 

1.4- Repérez et caractérisez les moyens de communic ation utilisés par Danone 
dans le cadre du lancement de Danio. 

 
QG n°6  
Notion : Evénementiel 
Capacité : Repérer et caractériser les différents moyens de communication utilisés par 
l’entreprise 

Éléments de réponse : 

- Médias traditionnels : campagnes publicitaires TV et cinéma 

- Nouveaux médias : Evénementiel (dégustation, camions…) 

 

1.5- Evaluez la demande prévisionnelle (en valeur) de produits Danio pour 2013 et 
relativisez cette prévision. 

 
QG n°2  
Notion : Composantes du marché 
Capacité : Analyser la demande, mettre en œuvre une méthode de prévision et en 
relativiser les résultats. 

Éléments de réponse : 

Marché de Danio en valeur : 2 milliards X 0,7% = 14 000 000 €  

Cette prévision se base sur un objectif quantitatif qui ne tient pas compte des possibles 
modifications de l’environnement. 
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1.6- Calculez le prix de vente HT d’un pot de Danio  et estimez le nombre                 
de pots à vendre pour que Danone atteigne ses objec tifs. 

 
QG n°4 
Notion : Coût 
Capacité : Analyser un prix en cohérence avec les objectifs de l’entreprise. 

Éléments de réponse : 

- PV HT : 0,95 / 1,055 = 0,90 € 
- Nombre de pots à vendre : 18 000 000 / 0,90 = 20 000 000 

 
 

 
1.7- Une entreprise peut-elle se contenter de prend re en compte les besoins des 

consommateurs lors du lancement d’un nouveau produi t ? 
 
QG n° 2 : 

Éléments de réponse : 

L’analyse des besoins du consommateur est un préalable au succès d’un nouveau 
produit.  
 
Il faut analyser : 

- besoins, motivations, attentes, insatisfaction des clients 
- évolution des tendances de consommation par rapport à l’offre proposée 
- segmentation de la demande  

 
Mais la réussite du lancement d’un nouveau produit est aussi conditionnée par : 
 

- la concurrence : la pression concurrentielle, le dynamisme et la réactivité des 
concurrents  

- l’environnement, ses évolutions et leurs impacts sur le marché 
- la capacité de l’entreprise et sa position sur son marché 
- la définition du couple marché/produit 
- le positionnement retenu pour le nouveau produit 

 
L’entreprise doit donc prendre en considération tous ces éléments lors du lancement d’un 
nouveau produit. 
 
Etc.  
 
Accepter toutes autres réponses pertinentes de la p art du candidat. 
 


