REVISION INTRA
[bookmark: _GoBack]Midterm – 1,2,4,6,8, (no 3&5,7) (MOSTLY ON 1&6)

Question 1
Presentez brevement les facteurs qui ont une influence sur la decision d'achat du consommateur et ce, en donnant un exemple pour chacun.

	- Les facteurs situationels
		○ Contexte de consommation
		○ L'environnement, temporalite
		
	- Les factuers psychologique
		○ Les perceptions, maniere que les personnes percoivent les choses, ca va changer selon le consommateur
		○ Les motivations
		○ Apprentisages (OU les experiences/connaisances)
		○ Attitudes/les traits de personnalite
		○ Style de vie/centre d'interet/ mode de vie
	- Les facteurs sociaux
		○ Les familles
		○ Les amis
		○ Les groupes de references

Question 2
Dans vos propres mots, donnez la definition du marketing. Appliquex cette definition au concept d'<<effort marketing>>. Donnez un exemple avec une entreprise offrant des services a un marche cible donne

Definition Marketing: 
Les activites du marketing- politique de produit,  politique de prix,  politique de distribution,  politique de communication
Besoins, atteintes, desirs
Satisafaire+ fidelisation=profit
Effort Marketing
	- Tactiques marketing
	- Strategies marketing (X)
	- Principes marketings

	- Activites Marketing

Question 3
Que signifie l'acronyme <<CRM>>? Donnez un exemple de son application au sein de l'entreprise. Expliquez ensuite la finalite our le role, d'un <CRM>.

CRM:
Customer relationship management
Programme de gestion de la relation client

Role/Finalite: Fideliser les consommateurs 

Question 4
Presentez, comparez et appliquez les strategies de croissance en donnant un exemple

	- Developpement marche(s)
		○ Ex. On va vendre nos produits on ON, 19-25, maintenent on veut les vendre au Quebec
	- Developpement produits
		○ Evoluer nos produits
		○ Ex. Ajouter une certaine forme de valeur
	- Penetration marche(s)
		○ Tu veux importer des produits au Canada, prix moyenne de ce produit est 20, tu entres avec 18
		○ Ex. Megabus vs Greyhound
	- Differentiation
		


Question 5 
(chapitre 6)
Presentez brievement les types de comportement du consommateur et ce, en donnant un exemple pour chacun
C-omplexes
V-artiete
R- Routiniers                                                                    J'envoie mon CV a Rob Delano
D- Minimizer la dissonance cognitive




Question 6
Nommez les tendances sociales que exercent une influence sur le marche canadien. Donnez un exemple pour chacun
T - Manque de temps
P.P.S- protection (de la vie prive et les autre activites), prevention, securite
E - Marketing destine aux enfants
E- Ecologie, marketing vert, consommation responsable



Question 7
Presentez les strategies concernant le choix d'un marche cible - le choiz du marche cible peut se faire en appliquant l'une de ces strategies

M- masse, ex. Tout le monde boit de l'eau
C- concentre ex. Niche market, les gens, les etudiants, les artistes, les automobolistes, etc.
D- difference
P- personnalise - les ingenieurs vont faire de marketing tres tres tres cible aux entreprises (micro marketing)

ET LES DECRIRE

Question 8
Nommez et decrivez brievement les cinq facteurs pyschologiques qui ont une influence sur le processus decisionnel du consommateur

Question 9 (FIND THE RIGHT ANSWER CAUSE WHO KNOWS)
Nommez et expliquez brievement les trois types de risques percus par le consommateurs par rapport a une decision d'achat sachant que plus le risque est eleve, plus le consommateur est enclin a mener une recherche approfondie d'informations
	1. Risque Percue
	2. Risque Reel
	3. Risque Fonctionel
	
	1. Economiques?
	
Question 10
Resentez brievement les differents modes de segmentation, et donnez un exemples!
	1. Geo
	2. Demo
	3. Pschographiques
	4. Pyschologique

Question 11
Presentez les strategies concernant le choix et l'elaboaration de la strategie de possitionnement sachant que le posittionnement est l'aimage mentale qu'un consommateur se fait d'une entreprise ainsi de des produits et serfvices qu'elle propose par rapport a ses concurrents en fonction de differents criteres (prix, image, et carecteristiques)
	1. Axee sur valeur
	2. attributs de produits
	3. Avantages produits 
	4. Leadership de l'entreprise
	5. Alignee sur la concurrence**

	********strategie de positionnement
Comment on se demarque de la concurrence? (phrase magique)
