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Exercice 1 — Définitions essentielles
	1. Marché : lieu de rencontre, physique et/ou virtuel, entre une offre (produits, services) et une demande (besoins des consommateurs), permettant des échanges à un prix donné.
2. UC : lieu physique et/ou virtuel permettant à un client potentiel d'accéder à une offre de produits ou de services.
3. BtoC : marché dans lequel les entreprises vendent directement à des particuliers.
4. BtoB : marché dans lequel les entreprises échangent entre elles.


Exercice 2 — QCM Typologies
	1.B | 2.C | 3.C | 4.B | 5.B | 6.B


Exercice 3 — Classement des marchés
	1. BtoC — Bien de consommation (alimentaire)
2. BtoB — Service (financement)
3. BtoC — Bien de consommation (high-tech)
4. BtoB — Bien de consommation (informatique)
5. BtoC — Service (loisirs)


Exercice 4 — Vrai ou Faux
	1. FAUX — La demande inclut les acheteurs actuels ET potentiels.
2. VRAI
3. VRAI
4. VRAI
5. FAUX — L'environnement comporte 6 dimensions (PESTEL) : démographique, économique, socioculturel, technologique, légal, écologique.
6. VRAI


Exercice 5 — PESTEL
	1.D | 2.B | 3.E | 4.A | 5.F | 6.C


Exercice 6 — Questions de réflexion
	1. Volume : quantité totale achetée (ex. : 10 000 smartphones/mois). Structure : répartition par profils (ex. : 60 % de 18–35 ans). L'un mesure le "combien", l'autre le "qui et comment".
2. L'environnement génère des menaces/opportunités extérieures à l'offre/demande (ex. : nouvelle loi, crise, innovation). L'anticiper permet d'adapter sa stratégie et de se différencier.
3. Ex. : largeur de l'assortiment (alimentaire, non-alimentaire) ; services associés (livraison à domicile, click and collect) ; politique tarifaire (promotions, carte de fidélité).


Exercice 7 — Formes de concurrence (SportVille)
	1. Directe : RunCity propose des produits identiques à la même clientèle, dans la même zone de chalandise.
2. Indirecte : l'e-commerce répond au même besoin (s'équiper en sport) avec une solution différente (achat en ligne).
3. Générique : l'alternative (ne rien acheter) n'est pas commerciale mais constitue une option de substitution pour le consommateur.


Exercice 8 — Calcul des PDM
	1. PDM volume SportMax = (18 000 / 40 000) × 100 = 45 %
2. PDM valeur RunCity = (540 / 1 800) × 100 = 30 %
3. PDM valeur ÉquipePro = (360 / 1 800) × 100 = 20 %
4. SportMax est le leader : PDM volume = 45 % et PDM valeur = 40 %, toutes deux les plus élevées.


Exercice 9 — Outils d'analyse
	1. Veille concurrentielle
2. Benchmarking
3. Calcul de concentration
4. Analyse des parts de marché


Exercice 10 — Cas pratique ROPO (NovaBio)
	1. Parcours ROPO (Research Online, Purchase Offline) : le consommateur effectue ses recherches en ligne puis finalise l'achat en magasin physique.
2. Opportunité : le client arrive avec une intention d'achat forte. Défi : il est bien informé des prix concurrents et exige une cohérence totale entre les informations online et l'expérience en magasin.
3. Stratégie omnicanale : cohérence prix/offre sur tous les canaux, valorisation du conseil en magasin, click and collect, historique client unifié.


Exercice 11 — QCM Consommaction
	1.B | 2.B | 3.B | 4.B | 5.C


Exercice 12 — Multicanal / Cross-canal / Omnicanal (NovaBio)
	Multicanal : canaux indépendants, sans lien entre eux. Ex. NovaBio : site web et boutiques gèrent leurs stocks séparément.
Cross-canal : interaction entre canaux. Ex. NovaBio : click and collect — commande en ligne, retrait en boutique.
Omnicanal : expérience client unifiée sur tous les canaux (compte client unique, prix identiques, historique centralisé).
Deux enjeux pour NovaBio : cohérence de l'offre et des prix entre tous les canaux ; offrir un parcours sans friction au client.


Exercice 13 — Circuits de distribution (La Ferme de Marie)
	1. Direct : aucun intermédiaire. Schéma : Producteur → Consommateur. Ex. : Marie vend ses confitures directement à la ferme ou sur les marchés.
2. Court : un seul intermédiaire. Schéma : Producteur → Détaillant → Consommateur. Ex. : Marie livre ses produits à une épicerie fine de la ville.
3. Long : plusieurs intermédiaires. Schéma : Producteur → Grossiste → Détaillant → Consommateur. Ex. : Marie passe par un grossiste alimentaire régional qui distribue ensuite aux supermarchés.


Exercice 14 — Formes de commerce
	1. Commerce indépendant isolé
2. Commerce intégré
3. Commerce indépendant organisé
4. Commerce associé (franchise)
5. Commerce associé (concession)


Exercice 15 — Urbanisme commercial et CDAC
	1. Commission Départementale d'Aménagement Commercial (CDAC).
2. Oui : la surface projetée (4 500 m²) dépasse le seuil légal de 1 000 m² qui déclenche l'obligation d'autorisation.
3. Trois critères : développement durable (performance énergétique, gestion des déchets) ; protection des consommateurs (accessibilité, variété de l'offre) ; aménagement du territoire (desserte, intégration urbaine, protection des centres-villes).
4. Loi Royer (1973), Loi Raffarin (1996), Loi LME (2008), Loi ELAN (2018). Accepter deux parmi ces quatre.
5. Anticiper les évolutions réglementaires, identifier les opportunités d'implantation, respecter les procédures d'autorisation pour toute extension ou transformation de son UC.
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