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1.1- Caractérisez la demande sur le marché du snacking.

Sciences de gestion

Théme 4 - QG2

Capacité : effectuer des comparaisons dans le temps et dans I'espace pour situer la
performance d’une organisation

Théme 1 QG 2

Notion : composantes du marché

Capacité : caractériser un marché

Analyse quantitative de la demande sur le marche.
- Le marché du snacking représente 62 000 tonnes en volume et 30 milliards
d’euros en valeur, plus particulierement sur le segment des plats chauds :
15 000 tonnes en volume.
- Analyse du chiffre d’affaires sur la période 2012-2015

Années 2012 2013 2014 2015
chiffre d’affaires en milliards d’euros 28,5 27 28 30
Taux d’évolution -5,26 % +370% | +7,14 %
Taux d’évolution globale + 5,26 %

Le marché du snacking connait une faible augmentation sur la période étudiée,
+ 5,26 %. Le marché a connu une |égére baisse en 2013 (- 5,26 %) pour retrouver
une croissance positive en 2014 et 2015.

Le marché évolue et se développe vers de nouvelles offres (Marie).

Analyse qualitative de la demande sur le marchée.

e Tendance du marché : évolution en profondeur du mode de consommation
alimentaire dans notre société.

e Habitude de consommation : consommateurs pressés consacrant de moins en
moins de temps a la pause déjeuner (de 10 a 40 mn).

o Attentes des consommateurs : besoin physiologique (se nourrir), recherche du
plaisir et du goUt, mais aussi équilibre alimentaire et santé.

e Motivations : gain de temps, santé et plaisir, motivation hédoniste.
Freins : sécurité alimentaire, tracabilité, risques nutritionnels, obésité, goat.
Lieux de consommation variés : GMS, mais aussi cafés, fast-foods, parcs de
loisirs, commerces alimentaires dont boulangeries, charcuteries, traiteurs, sites
de transports dont gares et autoroutes, stations services.

1.2- Présentez le marchéage du coffret repas « Ma Formule midi ! ».

Théme 1 QG 2

Notion : marchéage

Capacité : analyser le marchéage d'un bien ou d’un service dans ses différentes
dimensions

Construire I'offre :
- Caractéristiques intrinséques : Poids de 370 g.
- Composition : entrée froide, plat chaud et dessert.

- 3 variantes : poulet a la creme et riz aux champignons + piémontaise +
entremet chocolat ou poulet pesto rosso et mini farfalles + salade coleslaw +
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entremet chocolat ou taboulé + pates aux trois fromages + pommes
caramélisées.

- Conditionnement : coffret tout en un, prét a 'emploi.

- Qualité : garantie de qualité apportée par la fabrication « Made in France ».

- Marque : marque-caution Marie (marque mére), marque produit « Ma Formule
midi ! » (marque fille).

- Prix : prix unique conseillé a 5,50 € TTC.

Distribuer I'offre : en GMS au rayon traiteur (cette politique de distribution intensive
est cohérente avec un produit alimentaire de consommation de masse).

Communiquer 'offre :

- Lancement du produit soutenu par une campagne publicitaire de masse en
affichage, mais aussi par une promotion des ventes avec un bon de réduction
immeédiate en magasin.

- En mercatique de rue (street marketing) avec les food trucks.

1.3- Analysez le couple produit/marché et concluez

Theme 1 QG 2
Notion : couple produit/marché
Capacité : analyser un couple produit/marché

Une formule de déjeuner (entrée + plat + dessert) dans un coffret pour les snackeurs
gourmands.

Le produit « Ma Formule midi!» est adapté aux attentes du marché. Les
consommateurs ont de nouvelles habitudes de consommation auxquelles réponds
Marie avec son nouveau produit.

1.4- Identifiez les composantes de la valeur pergue sur lesquelles Marie agit
avec ce nouveau produit.

Theme 1 QG 1
Notion : valeur pergue
Capacité : identifier les composantes de la valeur pergue

e Valeur d'usage : un produit pour déjeuner rapidement, pratique (tout-en-un),
facile @ manger, accessible (en GMS au prix de 5,50 €).

e Valeur hédonique : le golt et la recherche du plaisir sont des composantes
importantes pour ce produit. Les recettes sont consensuelles pour plaire au
plus grand nombre. La fabrication « Made in France » est une garantie
supplémentaire de qualité et évoque la gastronomie a la frangaise. La
présence du dessert répond a I'attente de plaisir des consommateurs pressés.

e Valeur de signe : la consommation d’un produit de qualité (Made in France)
valorise le consommateur par rapport a un produit de restauration rapide
(exemple Mc Donald’s). La consommation d’'un plat équilibré apporte de la
valeur supplémentaire au consommateur. Une santé préservée.
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1.5- Appréciez la performance financiére et commerciale de la stratégie
mercatique de Marie.

Sciences de gestion-Theme 4

Notions : performance financiére

Capacité : identifier les principaux indicateurs pertinents pour apprécier la
performance de l'organisation

Terminale Theme 2 QG 4

Notion : colts

Capacité : identifier les déterminants du prix

La performance financiére de la stratégie mercatique de Marie.
PVHT= 5,50/1,055 = 5,21 €

CA= 5,21 x39 500 = 205 795 €

Charges variables = 205 795 x 0,40 = 82 318 €

Marge sur colts variables = 123 477 €

Taux de marge sur codts variables = 123 477/205 795 x 100 = 60 %
Couts fixes = 47 500 €

Résultat = 75 977 €

L’entreprise dégage un résultat positif sur les ventes réalisées en 2015 pour le
produit « Ma Formule midi ! ».

La performance commerciale de la stratégie mercatique de Marie.

- Le produit se situe sur un marché en progression (cf question 1.1).

- Maire est en croissance de + 6 % en CA sur un an au rayon traiteur.

- Le produit est en adéquation avec le marché (cf question 1.3).

- Le marchéage est cohérent et compatible avec les objectifs et ressources dont
dispose I'entreprise.

1.6- La mise en ceuvre d’une démarche mercatique est-elle indispensable
pour réussir le lancement d’un nouveau produit ?

Theme 1 et 2
QG 2/3

La démarche mercatique est importante pour l'entreprise car elle permet de
concevoir une offre en adéquation avec les attentes du marché.

La démarche mercatique est nécessaire au lancement d’'un nouveau produit. Elle
permet a [l'entreprise d’élaborer sa démarche stratégique et opérationnelle.
L’entreprise doit analyser son marché et repérer ses forces/faiblesses.

La démarche mercatique permet a I'entreprise de définir une segmentation, un
ciblage et un positionnement afin de répondre aux attentes du marché.

La démarche opérationnelle aboutit a la mise en place du marchéage (construire
I'offre, distribuer I'offre et communiquer I'offre) nécessaire a tout nouveau lancement
de produit.

La démarche mercatique peut étre enrichie par d'autres éléments qui peuvent
influencer le choix des consommateurs : 'expérience de consommation, I'attitude, la
relation que les consommateurs ont avec la marque, l'influence de la fidélisation, ...
La démarche mercatique limite les risques d’échecs (Bic avec les parfums ou
Lacoste avec sa distribution) mais ne garantit pas toujours le succes.

Etc ...

Accepter toutes autres réponses pertinentes.
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