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Question 1
Montrez les complémentarités entre « les unités commerciales physiques » et «les unités
commerciales virtuelles

Question 2

Embauché(e) chez « le verger de cire .com » vous voulez passer

un accord d’affiliation avec d’autres sites afin qu’ils vous

envoient des clients. Vous voulez rétribuer les autres sites par des
commissions. VVous étes un affilieur (le vendeur), les autres sites

sont des affiliés (ils vous envoient des clients). Grace au contrat
d’affiliation vous comptez développer votre chiffre d’affaires et

le trafic sur votre site

A I’aide de I’annexe 1, vous résoudrez le probleme commercial suivant.

Question 2-1

Analysez les résultats communiqués par WEBSCOPE sur la campagne ciblée et non ciblée.
Soulignez I’intérét du ciblage

Question 2-2

Par les 5 sites lequel présente le plus grand intérét pour le média-planneur ?

On peut classer les sites suivants 3 indicateurs :
- Echelle d’économie : classement de plusieurs supports publicitaires selon leur co(it par mille utile
croissant (CPM utile) ou leur co(t au point GRP (C/GRP).
- Echelle de puissance : classement de plusieurs supports publicitaires selon leur couverture de la cible.
- Echelle d'affinité : classement de plusieurs supports publicitaires selon leur proximité avec la cible.

Question 2-3
Considérons qu’il existe 3 fagons de payer une campagne de bannieres

mode-de- paiemento Prix*o [T
au-clica 0,13€a |z
cpm-{colt-pourmille-pages-affichées)= 10-€= |
a-la-transformation= 1.5€a |O

*-prix- Tixds- & titre- dexemplef

Calculez le codt de la campagne pour chacun des 5 sites A,B,C,D et E en utilisant le tableaux
en annexe 2. Concluez

Question 3

A partir de votre expérience en entreprise et de vos connaissances, montrez I’intérét des
logiciels de GRC dans la gestion de la relation client dans les Unités Commerciales Virtuelles



Annexe 1

Rapport d"analyse Weboscope :

Affichages Clics Transformation Abandon 1&re page
campagne n°1 (ciblee) 290 5585 2 A0% 1432 (0.49%:) 2661 (36 4%)
site A 32744 1 0% 302 0 52 %) 372 (5. 4%
cite B 32 470 1,70% 318 [0 38%) B9 (49 4%)
sita C 20 300 3,00% 178 (0 B8%) 160 (25,3%)
gite D 07 17 1, 70% 415 10,39%) 830 (45 0%
Site E 47 054 4 40% 239 10 ,50%) 707 (35 9%
campagne n"2 {nen ciblee| 2158 742 1 ,08% 497 10 23%) 2026 (51 2%
sile A 33 500 2 A0% 120 (0,35%) JGE (45 5%
site B g1 286 2, 10% 187 0,23%) 8593 (52 ,3%)
site C 12747 2 0% 47 [0,36%) 122 (43 B %)
site D /5 401 1, 30% 113 0,15%) 811 152,1%)
Site E 12 475 2,.30% 20 0,23%) 112 (35 0%
Annexe 2
H
Codt-de-la-campagnen Colt-d'acquisition- d'un-clientn
au-clicn| au-cpmn | a-la-transformationn | au-clicd au-cpmg &-la-transformationn
Site-An t
Site-Ba 1 t
Site-Cn | 91,35€n 0,51-€n
Site-Dao E 623-€n 2.58-€a
Site*En 1| 479,54-€a 1,50-€=
At (DT Au dic
Py s o = _ SRS X 10 romiva g dic = 9790 X i
1000 ey,
Brix au Gic = romitve cecic x 015
Ala transiomation

iy 3 i vansiymation = Mortve ok varsivmatony 1.5

Colit dhacqarsitiony =

Bix o8 le canpags

Nomibre de transformation




