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QUESTION 12

Compte tenu des informations fournies par vos analyses précédentes, que préconisez-
vous au chef de produit ?

Apreés avoir analysé les tableaux nous avons remarqué des disparités socio-économiques
dans la population stéphanoise. En effet, il est recommandé d'adopter une approche de
segmentation plus précise dans le développement des offres de crédit a la
consommation.

Nous avons remarqué que les CSP= ont manifesté un intérét significatif pour les
campagnes de marketing, ils seraient ainsi dans l'intérét du chef de faire plus de
campagne et de communication vis a vis des CSP=. En effet, si 'offre a suscité un intérét
plus élevé, il serait judicieux d'investir davantage dans son développement et sa
promotion.

Etant donné que la corrélation entre l'intérét et l'intention d'achat est significative, il est
ainsi important de concevoir des campagnes publicitaires qui mettent en avant les
caractéristigues suscitant un fort intérét, cela peut par la suite stimuler les intentions
d'achat. Cette forme de communication peut et doit étre adaptée aux spécificités des
différents segments socio-professionnels comme les offres de crédit.

Une autre idée serait, de concevoir des produits ou des avantages spécifiques pour les
CSP=, qui constituent une part importante de la clientéle, cela pourrait renforcer la
fidélisation et attirer de nouveaux clients.

En adoptant ces recommandations, le chef de produit pourrait optimiser la pertinence des
offres de crédit a la consommation, renforcer la compétitivité de la banque sur le marché
stéphanois et améliorer la satisfaction globale de la clientéle.

L’offre A surla CSP = est la plus intéressante car c’est l'offre la plus représentée.

Avec cette offre, la clientéle est celle qui consomme le plus.

La clientele de la banque est majoritairement composée de CSP =. Nous pouvons
I'observer grace au graphique ci-dessous.
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Tableau Graphique

Variable en ligne

2 - clientoupas

ORugv super les modalités
Options
Variable en colonne

3 - recours au crédit

DRmrmmer les modalités
Options

Représentation
OTJ:J'cau - Graphique
Ocarte aArc

Analyses
Effectifs
Pouvrcn(due) En liane

Copyright ©2023  y4.29

2 - clientoupas / 3 - recours au crédit

w| |« » csp du répondant csP+ csp- csp= ‘ Total
clientoupas * Eff. % Obs. Eff. % Obs. Eff. % Obs.| Eff. %o Obs.
Non 34 23,6% 68 47,2% 42 29,2%§ 144 100%
Oui 7 11,1%) 19 30,2% 37 58,7%‘ 63 100%
Total 41 19,8% 87 42% 79 38,2%% 207

= | (i Les pourcentages sont calculés par rapport au nombre d'observations en ligne.

“
Réponses effectives : 207 Non-réponse(s) : 0 Taux de réponse : 100%
- T (= i
0 20 40 60 80 100
Apropos de nous / Contact  Conditions d'ulilisation  Di AIDE EN LIGNE ASSISTANCE FR 1

Sur 207 personnes, 63 sont client de la banque et 58,7% des clients sont des CSP= soit 37

personnes.
L’offre A a

Tableau Graphique

Variable en ligne

le plus fort intérét, on, peut le voir grace au graphique ci-dessous

1 - csp du répondant / 5 - degreinteretA

1 - csp du répondant
ORegrouper les modaiités
Options

Variable en colonne

5 - degreinteretA

@ vraiter les échelles en nombre
(ORegrouper les modalités
Options

Analyses

vl 4 » degreinteretA Moyenne Ecart-type Effectif
csp du répondant ¢
CSP+ 3,05 1,12 41
cspP- 6,44 1,03 87
CSP= 7,76 1,19 79
Total 6,27 2,04 207

v A
« Les valeurs en bleu / rouge sont significativement supérieures / inférieures a la grande moyenne (au seuil de risque de 5%).

Réponses effectives : 207 Non-réponse(s) : 0 Taux de réponse : 100%
p-value = < 0, 2 ; Fisher = 244,37. La relation est trés significative.

(O Min-Max O somme CSP=+ - 7.76
Effectifs d
Tests statistiques
Copyright ©2023  v4.29 Apropos de nous / Contact Conditions d'utilisation Dy AIDE EN LIGNE ASSISTANCE FR 1
LA .
Intérét offre A Intention A

CSP +

3,05 2,37

CSP -

6,45 5,78

CSP =

7,76 7,13

On peut voir qu’il y a un faible intérét envers les 2 offres sauf pour la CSP= ou I’intérét est le plus
fort. Nous pouvons surtout observer que 1’intérét des CSP= par rapport a I’offre A est le plus fort
avec 7,76. De plus, les CSP ont le plus fort intérét et la plus grande intention pour 1’offre A.
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Pour le segment des CSP=, il faudrait que la banque mette en avant la facilité de remboursement
et de la rapidité d’obtention du crédit car c’est ces 2 avantages qui attirent les CSP= sur I’offre B.
Ce grand groupe montre son intérét au credit a la consommation, si la banque met en avant ces
avantages, alors cela attirerait I’attention des autres CSP= qui ne sont pas encore client mais peut
aussi renforcer l'attrait de I’offre.

Aux vues de la part de marché de la banque qui est de 30,4%, il serait intéressant d’attirer davantage
de CSP= car c’est le segment qui est le plus en croissance et qui adhere plus aux offres proposées.
Cette stratégie va positionner la banque comme une option privilégiée en renforcant sa part de
marché dans son secteur d’activité grace a la concentration sur la CSP=.

Si la banque concentre ses efforts sur ’amélioration et le développement du segment CSP=, elle
pourra capitaliser les opportunités qui ressortiront de cette étude. Tout cela lui permettra d’avoir
une croissance significative de sa part de marché.

Intérét offre B Intention B
CSP + 2,15 1,9
CSP - 7,94 7,33
CSP = 6,04 5,33

Il est également essentiel de relever que méme si les CSP-, sont moins bien représentées dans
I'échantillon, elle porte un grand intérét pour I'offre B et une grande intention, plus grande que celle
des CSP= sur I’offre A.

Une approche différenciée de ces deux offres donne la possibilité a la banque de renforcer sa
fidélité car ses offres sont mieux a I’écoute de ses clients en fonction de leurs besoins spécifiques.
Pour ce qui est de I’offre CSP-, il faudrait mettre en avant les avantages de 1’offres B qui les attire
comme les conditions de remboursement flexibles et les taux trés avantageux.

Offre A | Offre B
CSP + | 3,05 2,15

CSP =(6,45 7,94

CSP- (7,76 6,04

En conclusion, la personnalisation de la communication en fonction de I’offre A ou B pourra attirer
de nombreux clients selon leur catégorie socio-professionnel et cela va contribuer a I’efficacité de
la banque en assurant que chaque client sera satisfait et servi en fonction de ses besoins.

Cette étude va pousser la decision de la banque a opter pour un crédit a la consommation qui va
révéler que le taux, la facilité de remboursement et la facilité d’obtention du crédit jouent un role
trés important dans les criteres de sélections.

Tous ces éléments vont permettrent d’influencer positivement la décision des consommateurs. La
bangue doit mettre en avant ces critéres dans sa communication. Les points les plus importants que

2023-2024 5



Roxane Piuzzi / Fanny Abribat TC-21

la banque doit communiquer sont la transparence sur les taux proposes, la clarté des conditions de
remboursement et la simplicité du processus d’obtention du crédit.

Gréace a cette mise en avant, I’intérét des personnes va augmenter et 1’adhésion de la clientéle
potentielle et cela va souligner I’engagement de la banque envers ses clients.

En conclusion, la banque devrait s’orienter vers 1’offre A. En effet, au vu des résultats obtenus,
cela montre que cette offre est I'offre préférée des consommateurs au sein de la population
stéphanoise.

Sa communication et sa stratégie marketing doivent s’orienter vers 1’offre A. Ils vont devoir mettre
en avant tous les avantages de cette offre par rapport a ses concurrents.
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ETUDE DE CAS : MAGIC PHOTO

Question 1 :

Dans le cadre de I'étude de cas, des résultats de I'enquéte vont permettre d’identifier les
différents éléments des différentes offres sur lesquels Mr. D. Click doit s'améliorer.

Les résultats vont lui permettre de mieux répondre a la demande de sa clientele pour
pouvoir avoir un niveau de satisfaction plus éleve.

Le but de ce sondage ici, est d’améliorer les services et leurs qualité qui sont proposé
dans la boutiques de Mr. D . Click, mais aussi la relation client pour toujours avoir une
satisfaction client en croissance.

L'objectif de cette enquéte est de nature opérationnel et descriptif car le sondage
concerne une offre tangible. Nous ne sommes pas dans un cas ou c'est de la recherche
théorique.

La problématique de cette étude est d’évaluer la satisfaction de la clientéle de la PME qui
est spécialisée dans le monde de la photographie avec plusieurs services offerts. Il faut
alors mesurer I'évolution de la satisfaction des clients par rapport a 'année derniere, ce
qui va nous permettre de mieux connaitre les points fort et faible de la PME et |les attentes
des clients en particulier celles en rapport des services.

Pour répondre a la problématique, nous identifierons dans quelle mesure [loffre
correspond aux attentes des clients. En sachant que la satisfaction s’appuie sur la théorie
de la non confirmation des attentes ou par le dépassement des attentes . Nous évaluerons
ainsi I'importance d’un critére et évaluerons la satisfaction des clients a partir de ce
critere.

Notre étude sera quantitative car on va devoir décrire, mesurer et expliquer un
phénomeéne qu’est la satisfaction de clients que I'on a déja. C’est a dire qu’on a déja la
liste des personnes a interroger grace a la base de données de M. D . Click.

Pour la sélection de notre échantillon on va utiliser une méthode probabiliste c'est-a- dire
prendre des gens au hasard dans la base de données que l'on a déja. Pour la méthode
empirique on utilise la technique aléatoire stratifi€ée, on divise alors la population en strate
selon des critére predéfini et la réalise un tirage aléatoire dans chaque strate.

Mr D.Click a recours a ces enquétes chaque année, 'année précédente le taux de clients
satisfaits s’élevait a 85%.

Question 2 :

Nous pouvons déterminer la taille de I'échantillon et le plan du sondage, grace a la formule
suivante :
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PU-p)

E?

n = r

Afin de nous permettre d’avoir une étude suffisamment représentative de la population
mére, il est conseillé d’avoir une bonne taille d'échantillon (noté “n” dans la formule).
Grace a la base de données on peut définir que la population mére était de 2800 individus,
et d’'une valeur type de niveau de confiance noté “t” de 1,96. “p” représente la population
estimée qui a comme valeur de 85%, et une marge d’erreur notée “e” qui a une valeur de
5%.

Grace aux déterminations des données ci-dessus, nous avons ainsi fait les calculs, et
avons obtenu les résultats suivants :

Les calculs :

t=1,96

p =0,85

Marge d’erreur = 0,05

n=195,5 — le nombre de personne a interroger est de 196 minimum

Nous pouvons donc en conclure qu'il faut interroger environ 196 personnes minimum afin
d’avoir une étude représentative de la population mére.

Pour cette étude, nous allons utiliser la méthode d'échantillonnage aléatoire stratifié.
Premiéres strates : Homme / femme — proportionnellement a la population mére
Deuxiéme strates : Professionnel / particulier — proportionnellement a la population mére

Question 3 :

Nous avons un budget alloué de 600€ pour ce questionnaire, avec un temps limité de 1
mois. Nous avons ainsi opté pour une administration de celui-ci par email.

Nous avons choisi cette méthode car elle est économique, elle permet ainsi de réduire
les colts liés a la conception, a l'impression et a la distribution de questionnaires
physiques. Les données collectées sont faciles a compiler, collecter, a analyser et a
présenter. Les questionnaires peuvent étre envoyeés rapidement a un grand nombre de
personnes, accélérant ainsi la collecte des réponses. Les prospects peuvent alors remplir
le questionnaire quand ils veulent, quand ils peuvent et n'importe ou. Cela augmente la
probabilité d'obtenir un échantillon diversifié, la clientéle sera ainsi mieux représentée. Le
fait de le faire en ligne nous permet d’avoir une grande flexibilité dans la conception du
guestion en permettant l'inclusion de différents types de questions (a choix multiples,
échelles de Likert, questions ouvertes... ) pour recueillir des données qualitatives et
guantitatives.

Cependant ce mode d'administration présente aussi quelques faiblesses. Le taux de
réponse étant de seulement 5 %, il est ainsi nécessaire de bien préparer le questionnaire
afin d’éviter toute confusion chez le répondant. Une autre faiblesse que nous pouvons
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rencontrer est qu'il N’y a pas de contrdle du répondant, nous ne pouvons donc pas savoir
qui exactement répond a notre questionnaire.

Afin d’assurer un taux de réponse efficace, nous prévoyons de relancer nos clients dans
les 7 a 10 jours suivant I'envoi initial du questionnaire. Dans le but de susciter la
participation et la motivation, nous envisageons d'organiser un jeu concours lié au
questionnaire, incitant ainsi les clients a y répondre. Le fait que les participants répondent
au questionnaire les mets automatiquement sur une liste, dans laquelle nous tirerons au
sort les gagnants du jeu. Le questionnaire sera administré a I'ensemble des clients de la
boutique, qui compte une base de données de 2800 clients.

En raison de contraintes budgétaires et de temps limité, nous considérons que la méthode
la plus adaptée serait une enquéte en ligne. Cela permettra de réduire les colts associés
a la collecte des données, d'accélérer le processus, tout en touchant un large public de
clients.

Question 4 :
Chers clients bonjour,

L’équipe Magic Photo méne une étude sur la satisfaction clients dans le but d’'améliorer
ses prestations et ses offres. Nous vous serions reconnaissant de répondre au
guestionnaire ci-dessous nous permettant d’évaluer votre satisfaction afin de vous faire
vivre la meilleure expérience possible au sein de notre boutique.

Cette enquéte est anonyme et il n'y a pas de bonne ou de mauvaise réponse, il est
important que vos réponses soient sincéres. Seuls vos avis nous intéressent. Donc
accepteriez-vous de répondre a quelques questions ?

Toute I'équipe Magic Photo vous remercie.

Introduction

Chers client bonjour,

L'équipe Magic Photo méne une étude sur la satisfaction clients dans le but d'améliorer ses prestations et ses offres . Nous vous serions reconnaissant de répondre au questionnaire ci-dessous
nous permettant d'évaluer votre satisfaction afin de vous faire vivre la meilleure expérience possible au sein de notre boutique

Cette enquéte est anonyme et il n'y a pas de bonne ou de mauvaise réponse, il est important que vos réponses soient sincéres. Seuls vos avis nous intéressent. Donc accepteriez-vous de
répondre a quelques guestions?

Toute I'équipe Magic Photo vous remercie.
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Partie 1: Consommation dans le magasin

Cheelle est potre fréguence de misite dons notre mogosin ?

Kioirs dhune fois paran
Lme= fois par an

Rioins chune iods par mioés
1= ok jper micl

Piusisirs fols par mois

Powrgued vener-vous dions notre magasin ?

Bervioe proposé
Fabbris] 3 dsposfion
Espare pour déresiopper, modiier, oeganiser pinoio

Conzells

Cheelles sont les motivatons poeor acketer cher nows?

Bon rapport pualité priv
Exmrvice offert arver
Consedl de Wr DLCIck
Espats oot

Devemioppemant ges pholos

Iems guel cadre rimer pows dons nodre magoasin ?

Fariiculler
Professionns

Aptre
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Partie 2: Sahisfaction personnel

Lidée de me rendre cher Magic photo me procere une sensation. Sur une échelle allont de 1 pos du tout agréable
Jusep ' 5 tout i foit agrdable.

1 2 3 4

Hobalemont, guelle note attribuer-vous & noes services/produdts ? (1 médioore d 5 trés bonme guealitdé )

1 2 3 4

Etes vous satigfuit du personnel de Magic Photo ? (1 pas du tout daccord e 1o towt & fiit daccord)
1 0

2023-2024
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Partie 3: Satisfaction offre

Chee pensex-pous de o durde de vie de nos produdts # (0 durabdlité médioore d 5 dure trés longtemps)

1 . 3 4

Est or gue e rapport gualité prix pows semble roisonnohle ? (1 Pos du towt rodsonneble 4 5 Trés rodsonmoable )

1 2 3 4 5

Cheel ext votre produit préférd ?
Apparsd phon

NN

Nos produdt rous permettent-ils d'atteindre pos objectf (1 pas du towt d'occord & 5 oud ot @ foit doecord)

1 2 3 4 5

Chee préfirer vous doms nos prodedts (choeiy mualtiple ):
[ Ledezign

[T Lo il

[T Les fonciornaibes

[C Frix

A guelle fréquence utiliser-pows nofre produdge 2

Foins dhune foks par moks
Lime= fois: par mols:
Pius o ure fols. ipar mol

TOLES bES Jours.

2023-2024
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Partie 4: Satisfaction service développement photo

Pour guelle raison penez-vous cher magdc photo ?

Achat de mabkrieis
Inftiafons & photographie

L& déweioppementmodificalions
Crgaanisaton de proios

L=z cours surhoghcis] (photzshop

Le=s. coreseils de moneskeur Clok

he'est or que pous préfirer dons e développoment photo proposdé ?
Rapidid

Cuaild
Fliabiist des appareds mis A dispostion

Comfort ce Mespace mis 4 disposifon

La gqualité des photos développdées pows convient -elle ? (1 pos du towut deccord & 5 towt d it doccord )

1 2 3 4

Les dilmis de réception des photos pous coneieomt-il? (1 pos du tout dioccord 5 towt 4 foit d'ocoord)

2
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Partie 5: Service proposé

Etes-pous satigfait des services proposées par Magic Photo (1 Pas du tout satsfoit & 5 frés satisfoit)

1 2 3 4

Est oo quie nos stage photo vous intéresse (1 Pos du tout d'accord & 5 towt d foit d accord )

1 2 3 4

Si pows orer participd d un stage photo, &tes pous satigfadf de ces afeliers #

Fas duiout sttt
Pluidt Inzsd=iat
Iresatichait

Ealisian

Flultt sabisTait

Tz sabisialt

Est oo quie nos stage photo vows intéresse? (1 Pas du fowt doceord a5 tout d fodt doccord)

1 2 3 4

Etes vous satigfait de lo gorantic de nos produits 2 (1 pos du tout daccord a5 tout & foit daccord )

1 2 3 4

Trourer-vmis gue les poiements sont faciles ? (1 Pos du towt d secord 4 5 tout & fidt d accord )
1
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Partie 6: Confiance

Aver-pons conflanee on o gqualité de nos produits of services 7 (e 1 pas da tout a5 gronde congffomnce)

1 2 3 4

&i vows dever dépelopper des photos ou trourer du matériel de photographic does les 30 prochoins jours, aflez-rows
foire appel i nos sorvices # (0 pas du tout doccord doms 5 toaet & fodt J'accord)

1 2 3 4

Etes nows satisfuit du concept du citd techmigue ef bimeeillance de notre entreprise (De 1 pas due tout satisfodt a5
trits sechigfeit)

1 . 3 4

Lo gualité de nos prodedts ef services vous ont-ils semblé cohérents poar rapport & oo gue vous aftendies ou déport 2
1 pas du towt daccord d 5 fout d fudt d'accord )

1 2 3 4
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Partie 7: Fidehte

Si pous éter amend a parler de notre entreprise d Naopenir, m parlerer vows en bien ? (1 pas du toat daceord & 5 tout
it firit d accord)

1 2 3 4

Acheter-vous la totalité de potre matériel de photographie cher Magic Photo? (1 pas du fout d'occord & 5 tout & fodt
d'accord)

Iurns o globalité gue penser rous de Mogic PHOTO (1 pos do toest sotigfidsont @ 10 trds satigfoisant )

1 . 3 e 5 & T B 9 10

Partie 8: Satisfaction globale

En torme de satigfaction géndrale de Pentreprise Mogic je suds @ (De 1 Pos du tout sotisfodt d 20 Compléterment
safigfuit)

1 2 3 ]

in
(L]
=i
m
i
&
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Partie 9: Fiche signaléhique

Vi ftes:

(hi pous siteez-pous poarmi les ranches diges suioantes *

A8-2amns
25-3tors
L

A5-Sias

Cruelle est potre catégorie professionnelle *
Agricuheyr sypécdnt.

Arisan, commenos, chel o snireprise

Cadre, profession inbelechusile suptrisur

Profession Intermédiaiee

https://educ.sphinxonline.net/v4/management/preview.aspx?c=!CfDJ8PUwXO-

f QtAJF xAcipuLy s6pbZcTAMOmBdfer2 iVCDuBvNOGasljK44DvwcbccNgyjBHecBFk84FY1reTZT9ayaj

DA290QSux6k ng0GeoBpN_gSb_nQdGWbkLUvqrU182PNRgKpF-PvheOfpT-rI_ WE-M2j6sIH2RgTT58sI
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Cas Food Truck

1)- approche guantitative

Oui, l'utilisation d'une approche quantitative semble adaptée a ce contexte particulier.
Dans un premier temps, la recherche quantitative permettra de collecter des données
chiffrées et objectives, offrant ainsi une méthodologie mesurable pour évaluer l'intérét des
étudiants pour le concept de food truck imaginé par Julie et Margaux. Les méthodes
guantitatives offrent une mesure objective du degré d'intérét des étudiants, notamment a
travers des questionnaires structurés utilisant des échelles de notation. Cela permettra
d'analyser les comportements, les opinions et les attentes des étudiants vis-a-vis du
projet, facilitant ainsi une analyse précise et significative des préférences des étudiants
concernant les produits, les prix, et autres aspects pertinents. De plus, une étude
guantitative réalisée avec rigueur, en utilisant un échantillon représentatif des étudiants
de I'Université La Rochelle, assurera des résultats fiables reflétant les opinions et les
préférences du groupe ciblé.

Cette approche permettra également d'accroitre la crédibilité du projet aupres des
investisseurs et des préteurs. En effet, ces acteurs ont tendance a soutenir des projets
reposant sur des données quantitatives, car elles renforcent la fiabilité de I'étude de
marché et favorisent une prise de décision plus éclairée.

2) Plan de sondage :

Pour effectuer le plan de sondage, nous pourrions réaliser des calculs comme présentées
ci-dessous :
Calculs de proportionnalités pour un échantillon de 500 personnes :

Total nombre d’étudiants : 9659
% UFR droit : 17,8%

% UFR sciences : 19,5%

% UFR lettres : 18,4%

% IUT : 12,2%

% EIGSI et autres : 11,4%

% Sup de Co: 20,7%

Quotas par Unité de Formation et de Recherche

UFR Droit, sciences politiques et gestion : 500 * (1718 / Total des étudiants=9659)
=89

UFR Sciences : 500 * (1880 / 9659)

=97

UFR Lettres, langues, art et sciences humaines : 500 * (1780 / 9659)
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=92

IUT : 500 * (1180 / 9659)

=61

EIGSI et autres écoles : 500 * (1101 / 9659)
=57

Sup de co La Rochelle : 500 * (2000 / 9659)
=104

89+97+92+61+57+104=500

Il sera important d'interroger 89 étudiants de droits, sciences politiques et gestion pour
notre sondage, ainsi que 97 de sciences, 92 de lettres, langues, art et sciences humaines.
Enfin, il faudra ajouter 61 étudiants de I'lUT de La Rochelle, 57 de EIGSI et autres écoles
et 104 de Sup de co La Rochelle.

Quotas par genre

Femmes : 500 * 0.52 personnes
=260

Hommes : 500 * 0.48 personnes
=240

Il nous faudra donc interroger 260 étudiants de sexe féminin et 240 étudiants de sexe
masculin lors de notre sondage.

Quotas par provenance géographique

Provenant de la région Poitou-Charentes : 500 * 0.60 personnes
=300

Provenant d'autres régions : 500 * 0.40 personnes

=200

Parmi les étudiants sondés, il sera nécessaire d’interroger 300 étudiants venant de la
région Poitou-Charentes et 200 étudiants venant d'autres régions.

4) mode d’administration

En ce qui concerne le choix du mode d'administration pour le sondage aupres des
étudiants du campus de La Rochelle, privilégier une enquéte en ligne semble étre la
meilleure option. Les enquétes en ligne offrent une flexibilité considérable, ce qui est
particuliéerement adapté aux étudiants et aux horaires chargés qu’ils peuvent avoir. Les
répondants peuvent choisir le moment qui leur convient pour remplir le questionnaire, ce
qui peut améliorer la qualité des réponses en leur donnant le temps nécessaire. De plus,
ce mode d'administration facilite la distribution, permet une collecte rapide des données
et réduit les colts par rapport aux méthodes traditionnelles.

Cependant, il est important de noter que les enquétes en ligne ont leur inconvénient,
notamment I'absence d'interactions directes avec les étudiants. Cela peut rendre plus
difficile les réponses aux questions spécifiques, qui ne sont pas forcément
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compréhensibles par tous, ils n‘auraient donc personne pour répondre aux questions
gu’ils se posent. En comparaison, des méthodes telles que les enquétes dans la rue ou
en "sortie de classe" pourraient fournir des réponses a chaud, mais présentent des défis
tels que le nombre élevé de passants pressés et le manque de flexibilité temporelle pour
les répondants. Ainsi, bien que I'enquéte en ligne soit privilégiée pour sa praticité et son
efficacité, il est important de peser les avantages et les inconvénients pour s'assurer que
le mode d'administration choisi répond aux besoins spécifiques de I'étude.

5) besoins en informations.

« Déterminer les limites financiéres des étudiants pour établir des prix attractifs,
permettant ainsi de fixer des fourchettes de prix flexibles.

e Analyser les préférences alimentaires des étudiants en matiére de produits (tels
gue hamburgers, plats variés, plats végétariens, etc.) et leurs attentes quant a la
qualité des repas.

« ldentifier les attentes des étudiants concernant les offres spéciales

« Evaluer les canaux de communication les plus efficaces pour la promotion du food
truck aupres des étudiants.

o L'intérét des étudiants pour un food truck proposant des produits de qualité.

o Recueillir les avis des étudiants sur les services de restauration déja présents sur
le campus.

o Comprendre les moments privilégiés auxquels les étudiants envisagent de prendre
leur repas a l'extérieur en fonction de leur emploi du temps.

e Analyser la concurrence locale en termes de menus et d'offres disponibles.

« Identifier les modes de paiement préférés des étudiants (carte ; téléphone ; espéce
; autre)

« FEtudier le niveau de satisfaction des étudiants a I'égard des services alimentaires
sur le campus et leurs attentes en matiére de service client.
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