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ÉVALUATION 
segmentation et mercatique relationnelle (1h30)

Consignes à respecter sous peine de sanction : respecter de l’ordre des questions au sein de chaque partie, soigner la présentation et l’orthographe.

CALCULATRICE INTERDITE

Connaissances : 12 pts
I/ Donnez la définition de la mercatique relationnelle.

II/ Rappelez les compétences attendues d’un TC.
III/ Dans un développement structuré * et cohérent, vous définirez la notion de segmentation, ses intérêts et les principaux critères retenus en B2B. Vous conclurez sur l’importance actuelle de cette stratégie en milieu industriel.

Votre analyse se limitera à 1 page recto -verso.

* introduction, 2 parties et conclusion
Application : 8 pts
 « CEF, la passion du service »
Embauché comme TC auprès de l’agence CEF de Cesson-Sévigné, Mme Sauvée, directrice d’agence, vous demande de l’aider  à sélectionner des distributeurs pour promouvoir les installations complètes de domotiques, ainsi que les accessoires de Marque Hager.

Votre fournisseur, la société Hager, souhaite en effet créer par votre intermédiaire un réseau de 4 installateurs agréés sur votre zone géographique. 

Vous proposez donc à Mme Sauvée d’utiliser la méthode du scoring (ou scorage) pour sélectionner ces installateurs à partir de votre fichier clients.

La société vous a fourni un cahier des charges qui comprend entre autres l’importance des critères à valider auprès des installateurs.

Ces critères sont , dans l’ordre décroissant : 

compétences techniques, CA,  respect des délais de règlement, ancienneté de la relation avec votre agence. Vous devrez donc attribuer des coefficients de pondération  à ces critères.

Q°1 : expliquez à votre directrice cette méthode de segmentation .
Q°2 : quels autres critères de scorage aurait-il été possible de retenir ?

Vous avez pré -sélectionné 8 installateurs qui correspondent aux attentes de votre fournisseur. 

	Noms

Lettrés pour raison de confidentialité
	CA en K€

2008
	Compétences techniques
	respect des délais de règlement

nombres sur l’année passée
	Ancienneté de la relation (en années)

	A
	45
	Très bonnes
	0
	5

	B
	55
	bonnes
	2
	2

	C
	25
	bonnes
	0
	< 1

	D
	12
	moyennes
	1
	3

	E
	80
	moyennes
	1
	5

	F
	22
	Très bonnes
	4
	1

	G
	17
	excellentes
	3
	4

	H
	28
	Très bonnes
	1
	2

	I
	5
	Très bonnes
	0
	< 1

	J
	64
	moyennes
	1
	4


critères de notation (en points) sur une échelle de 1 à 5, 1 étant la note minimale

	CA en K€

2008
	Compétences techniques
	respect des délais de règlement

nombres sur l’année passée
	Ancienneté de la relation (en années)

	>45 = 5 pts 

de 30 à 45 = 4

 de 20 à 39 = 3

de 10 à 20 = 2

de 5 à 10 = 1
	Excellentes = 5

Très bonnes = 4

Bonnes = 2

Moyennes = 1
	0 = 5

1 = 4

2 = 3

3 = 1

4 = 0
	5 ans ou + = 5

entre 5 et 2 ans = 3

<2 ans = 1




Q°3 : à quels installateurs allez-vous proposer le contrat de distribution Hager ? Justifiez votre réponse.

