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Éléments de corrigé 
Sujet n° 9 

 
 

 
 

1.1- Après avoir rappelé la notion de positionnemen t, caractérisez celui de 
Nespresso.  

 
QG n°2 
Notion : Positionnement.  
Capacité : Caractériser le positionnement d’un produit. 
 
Éléments de réponse : 
 
Le positionnement correspond à la place qu’un produit / une marque doit occuper 
dans l’esprit des consommateurs face à ses concurrents sur différents critères (prix, 
image, caractéristiques). 

 
Le positionnement de Nespresso est un positionnement haut de gamme (annexe 1 
« produit de luxe »). 

 
 

1.2- Identifiez les composantes de l’offre globale et montrez en quoi l’offre 
associée permet à Nespresso de se différencier.  

 
QG n°3 
Notion : Offre globale. 
Capacité : Identifier les composantes de l’offre globale (offre principale et offre 
associée). 
 
Éléments de réponse : 
 

• Offre principale : machine + capsules 
• Offre associée : tous les services exclusifs réservés aux clients de l’enseigne 

(livraison des capsules sous 48 heures, assistance, contrôle technique annuel 
de votre machine, l'expertise de l'eau, l'intervention d'un technicien sous 48 
heures, le prêt d'une machine…) 

 
Nespresso se différencie car il répond aux  besoins spécifiques des consommateurs, 
il propose un très large éventail de services exclusifs.   
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1.3- Qualifiez la stratégie de distribution de Nesp resso et justifiez ce choix.  
 
QG n°5 
Notion : Distribution directe, distribution sélective. 
Capacité : Qualifier la stratégie de distribution et en mesurer les enjeux pour le 
producteur. Justifier le choix au regard des ressources mobilisables et des objectifs. 
 
Éléments de réponse : 
 
La stratégie de distribution de Nespresso est directe, avec l’absence d’intermédiaire 
par le web sur son site marchand ou encore dans ses boutiques. 
C’est également une distribution exclusive, on ne peut pas acheter des capsules de 
café en dehors du site ou des boutiques de la marque. 

 
1.4- Appréciez la performance des actions mercatiqu es de Nespresso.  
 
QG n°4 (sciences de gestion) 
Notion : Performance commerciale. 
Capacité : Identifier les principaux indicateurs pertinents pour apprécier la 
performance de l’organisation. 
 
Éléments de réponse : 
 

- Depuis 2007 le CA  augmente de 400 millions d’€ par an.  
- Le CA est de 3,2 milliards d’€ en 2012. 
- Nespresso est présent dans plus de 60 pays. 
- Le nombre d’employés chez Nespresso est passé de 331 en 2000 à 8 500 

personnes aujourd’hui. 
 
1.5- Déterminez le prix de vente public de la nouve lle machine Nespresso et 

évaluez si ce prix est en adéquation avec le positi onnement de 
Nespresso.  

 
QG n°4 
Notion : Coût, taux de marge 
Capacité : Calculez un prix de vente. Analysez un prix de vente en cohérence avec le 
positionnement, les objectifs de l’entreprise  et les contraintes du marché. 
 
Éléments de réponse : 
 
Coût de revient pour une machine : 25 + 12,5 + 15,5 + 8 = 61 €   
PV HT : 61 x (1+ 188%) = 175,68 € 
PV TTC : 175,68 x 1,20 = 210,82 € 
 
Ce prix est en adéquation avec le positionnement haut de gamme de Nespresso, 
dont le prix varie de 99 € à 500 €. 
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1.6- Dans quelle mesure la mise en place d’une offr e associée augmente-t-
elle la valeur perçue par le client ?  

 
QG n°1,3 
 
Éléments de réponse : 
 
• L’offre associée est complémentaire à l’offre principale 
 
• C’est au cours de l’expérience de consommation (avant, pendant, après) que la 

valeur perçue va être augmentée par : 
- la valeur d'usage (à quoi ça sert ?) 
- la valeur hédonique (qu'est-ce que ça procure au client comme sensations ?) 
- la valeur de signe (qu'est-ce que ça dit du client ?) 

 
• L’offre associée est un élément de différenciation pour une entreprise, qui lui 

permet d’accroître la valeur hédonique perçue par le consommateur, notamment. 
Ex : les services associés à la machine à café/thé Nespresso offre plus de confort 
et de simplicité au client 
 

• En termes de valeur de signe, l’accueil en boutique, l’appartenance à un club 
client… peuvent donner une certaine image du client. 

 
• L’offre associée doit répondre aux besoins des clients et être en cohérence avec 

l’offre principale pour accroître la valeur perçue par le consommateur, sans quoi 
elle pourrait la détériorer 

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


