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	THÈME(S)
	COMPÉTENCES
	COMMENTAIRES

	L’activité commerciale
	C.3.1.1
	Définir le positionnement
	

	
	C.3.1.2
	Caractériser la politique commerciale
	


MISE EN SITUATION PROFESSIONNELLE
Lors de votre Période de formation en milieu professionnel (PFMP), votre tuteur souhaite que vous passiez une journée auprès d’un agent commercial. Celui-ci est concerné par une opération sur les pneumatiques et commence par faire le point sur vos connaissances commerciales.
	
  SHAPE  \* MERGEFORMAT 

  
 
 
	« LE BON PNEU PEUT TOUT CHANGER » 

La première campagne de publicité mondiale de Michelin. 
http://www.michelin.com




« Le bon pneu peut tout changer » est le slogan de la première campagne mondiale de publicité de Michelin, lancée le 07/10/09.

La concurrence est rude et Michelin a décidé de lancer sur un ton décalé une communication mondiale de masse pour garder son leadership en expliquant aux consommateurs les avantages qu’apportent ses 52 modèles de pneus :

-plus d’adhérence au freinage grâce à la qualité des matériaux utilisés

-plus grande longévité donc des économies d’argent et de carburant…

La campagne se compose de spots télévisés, d’annonces dans la presse et de bannières Web. Son ambassadeur est Bibendum, un personnage emblématique de la marque qui intervient dans des situations critiques pour les automobilistes et résout leurs problèmes en retirant de son torse les pneus qui le composent. 
1. Expliquez la phrase « la concurrence est rude et Michelin a décidé de lancer sur un ton décalé une communication mondiale de masse ».

2.  Caractérisez la politique produit de MICHELIN. Complétez le tableau suivant : 

	· Produits fabriqués : (cochez la réponse choisie)
      Bien (       Service (       de production (      de consommation (      Intermédiaire (
· Marque:……………………………………………………………………………………..

· Assortiment :……………………………………………………………………………….

· Gamme :……………………………………………………………………………………
· Segments :……………………………………………………………………..




3.  Reliez chaque stratégie produit à sa définition.
Proposer un produit identique à celui de la concurrence*                             * Différenciation
Proposer un produit légèrement différent                       *                             * Imitation

Proposer un produit totalement nouveau                         *                            * Innovation
Proposer un produit non proposé par la concurrence      *                            * Niche
4. Caractérisez les différents coûts en les reliant à leur définition.

      Entourez celui qui servira à déterminer le prix de vente final. 

Coût d’achat                  *                            * matières 1ères, stockage, salaire du magasinier
Coût de production       *                            * publicité, salaire du vendeur
Coût de distribution     *                             * machines, salaire de l’ouvrier
Coût de revient             *                             * ensemble de tout les coûts générés 
5. Citez les 3 autres méthodes pour fixer le prix de vente d’un pneu.

6. Reliez chaque stratégie prix à sa définition

Ecrémage *                                        * vendre à un prix plus élevé que les autres concurrents

Pénétration*                                      * vendre à un prix égal aux autres concurrents

Alignement *                                     * vendre à un prix moins élevé que les autres 

7. Caractérisez la politique de distribution de Michelin en replaçant les mots suivants : COURT- DIRECT-LONG- AUTODISTRIBUTIVE- INTENSIVE- SELECTIVE

	CIRCUIT
	Intervenants
	STRATÉGIE

	
	REVENDEUR AUTOMOBILE
	

	
	SITE INTERNET MICHELIN
	

	
	CENTRALE D’ACHAT NORAUTO
	


8. Caractérisez la politique de promotion de Michelin 

	SUPPORTS
	MEDIAS
	HORS MEDIAS

	Cités dans le texte
	
	

	Non cités dans le texte et pouvant être utilisés
	
	


9. Répondez  aux affirmations suivantes par vrai ou par faux

	Affirmations
	VRAI
	FAUX

	Le cycle de vie d’un produit passe par 4 phases 
	
	

	Le segment produit représente la place occupée sur le marché
	
	

	Tous les prix sont réglementés 
	
	

	Il existe 2 taux de TVA : 5.5% et 20.6%
	
	

	La TVA est une taxe payée par le client et reversée par l’entreprise
	
	

	Plus il y a d’intervenants dans la distribution plus le prix est élevé 
	
	

	Une distribution exclusive est limitée à une seule catégorie de détaillant
	
	

	Le détaillant achète en grande quantité et revend à l’unité
	
	

	La publicité média s’adresse à un public ciblé et restreint 
	
	

	Tous les produits peuvent faire l’objet de publicité à la télévision
	
	


