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1.1- Caractérisez le positionnement de la Citroén C4 Cactus. Montrez en quoi
il est cohérent avec les besoins des consommateurs.

QG n°2
Notion : positionnement
Capacité : caractériser le positionnement d’un produit

Le modéle Citroén C4 Cactus se positionne comme une voiture qui allie le design, le
confort, la technologie et le prix abordable. Le positionnement est celui d’'un produit
original, design et a bas prix

Il répond aux besoins des consommateurs d’aujourd’hui qui recherchent des produits
esthétiques a bas prix.

1.2- Présentez le marchéage de la Citroén C4 Cactus.

QG n°2
Notion : marchéage
Capacité : analyser le marchéage d’un bien dans ses différentes dimensions

e Construction de I'offre :

- Composante : voiture qui présente les caractéristiques suivantes : des
airbumps, une interface de conduite digitale, airbag passagé déplacé au
pavillon, toit vitré panoramique, etc.

- Stylique : style baroudeur, différents choix de couleurs, les assises
déssinées dans un esprit sofa

- Marque : Citroén

- Nom : C4 Cactus

e Fixation du prix : modéré pour la taille de la voiture (autour de 13 950 €).

e Communication : publicité télévisée dont le message est que la voiture répond
aux attentes du consommateur d’aujourd’hui, Salon de I’Automobile.

e Distribution : les concessionnaires Citroén en France

1.3- Identifiez les principaux facteurs explicatifs du comportement d’achat de
la Citroén C4 Cactus.

QGn°1
Notion : facteurs explicatifs du comportement
Capacité : identifier les composantes du comportement

e Motivations :
» hédoniste : se faire plaisir (modéle neuf a un prix raisonnable, technologie
utile...)
= auto-expression : volonté de s’affirmer et/ou se distinguer avec une voiture
originale, technologie utile, style « baroudeur »

e Freins:
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= inhibitions / risque social : peur de se démarquer des autres avec une
voiture spéciale, différente, positionnée low cost...

e Besoins:
= primaire : se déplacer
= appartenance / estime / réalisation de soi (pyramide de Maslow)

1.4- ldentifiez les composantes de la valeur pergue de la Citroén C4 Cactus.

QG n°1
Notion : valeur percue
Capacité : identifier les composantes de la valeur pergue

La valeur percue est composée de trois éléments :

— la valeur d’'usage : se déplacer
— la valeur hédonique : confort, praticité, technologies, design original

— la valeur de signe : se différencier, affirmer son dynamisme, sa modernité

1.5- Calculez le chiffre d’affaires prévisionnel de la Citroén C4 Cactus pour le
mois d’aolt 2015. Concluez sur la réussite de ce lancement, d’une part,
sur la méthode de prévision, d’autre part.

QGn°2
Capacité : Mettre en ceuvre une méthode de prévision
mois X y X=xi — x Y =yi-y Xy X2
Janvier 1 1 500 -3 - 325 975 9
Février 2 2000 -2 -175 - 350 4
Mars 3 2200 -1 375 - 375 1
Auvril 4 1 800 0 - 25 0 0
Mai 5 1900 1 75 75 1
juin 6 2 000 2 175 350 4
juillet 7 1374 3 - 451 - 1353 9
total 28 12774 - 678 28
Moyenne x =28 /7 =4 Moyenney =12774/7 =1 825

Calculde a=-678/28 =-24, 2
Calculdeb=1825-(-24.2%4)=1921.8

L’équation de la droite des moindres carrés :y=-24,2x+ 1921, 8
Montant des ventes pour aodt :

Y=-24,2*8+1921,8=1728, 2 voitures
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D’aprés la méthode des moindres carrés, Citroén peut espérer vendre 1 728
voitures pour le mois d’aout.

Conclusion :

Ce résultat n’est pas cohérent avec la tendance qui se profile car les ventes semblent
chuter a partir du mois de Juin. La Citroén C4 Cactus connait donc un succés mitigé.

Méthode qui ne tient pas compte de I'environnement (crise économique, pratiques des
concurrents, vacances...) ni du profil de la voiture (originale...).

1.6- L’innovation garantit-elle le succés d’un produit ?

| QG n°3

L’innovation garantit le succés d’un produit :

- Elle permet a I'entreprise de se différencier de ses concurrents, et développer
un avantage concurrentiel. Ainsi, elle peut conquérir et/ou fidéliser une clientéle.

- Elle permet d’'augmenter la valeur pergue par le consommateur et peut avoir
des retombées positives en termes d’image et de notoriété.

- L’innovation d’un produit peut créer du buzz autour de celui-ci, ce qui peut
favorise les ventes du produit.

Toutefois, I'innovation constitue une prise de risques pour I'entreprise :

- Risque d’échec si l'offre ne répond pas aux attentes des consommateurs ;

- Les approches anticipatrices et médiatrices peuvent étre amenées a connaitre
un flop ;

- L’innovation peut engendrer des investissements trop importants qui
empéchent le développement du produit.

- L’innovation est souvent reprise par les concurrents assez rapidement. De ce
fait, le produit sera banalisé, 'avantage commercial de courte durée...

Ete.

Accepter toutes autres réponses pertinentes.
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