Présentation de louvr.
Vous allez découvrir toutes les facettes de l'univers de la mercatique !
Votre ouvrage est divisé en 6 parties, regroupant 23 chapitres.

Chaque chapitre s’ouvre sur une activité
animée par votre enseignant.
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La démarche Les bases
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« Démarche mercatique
« Marchéage

* Quelles sont ls diffé-
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Gaius Saugrenus pour
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« Pensez-vous que cette

démarche sera couron-
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souce : bt Compaie age 36

Cette activité fait appel a votre vécu personnel
ou a vos connaissances antérieures.

Ensuite, en demi-groupe, un ou plusieurs
travaux dirigés compléteront votre savoir-
faire et votre culture d’entreprise.
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Analyser le marché
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@0 2 Le rajeunissement de I'image de marque

A 0uestion Developpez dans chacun des cas ci-dessous, les avantages recherchés par Uentreprise
lors du rajeunissement de son image de marque.
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« construire o
ses savoirs »

= Motivatiol - in d'exprimer
mots-clés —Hothation Gty SR e

questionnement

vocabulaire : ; A

Puis, vous allez « construire vos savoirs »
et les organiser.
=

Analyser le marché

o Le comportement des consommateurs
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* Les motivations et les freins
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Les motivations et les freins

A 0uEstian Recherchez les motivations et les freins des clients particuliers qui changent leurs
fenétres.
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organisez
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Un cours simple, structuré, avec des aides précieuses
(vocabulaire, exemples, cas concrets d’entreprises)

et des applications directes du point de cours évoqué.

Votre préparation au Bac avec des « entrainements a

I'examen » courts et liés au chapitre ou a la partie.
[

Construire I'offre

CAS NESPRESSO

FADuestion Prouvez que Nestlé a fait preuve de cohérence en lancant Nespresso.
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130 Chapie 11+ I cohrence de Foffre

Bonne chance et bienvenue dans le monde de la mercatique !



* Révisez avec méthode : effectuez votre synthése chapitre par chapitre
grace a la rubrique « construire ses savoirs ». Nous vous aiderons au début...

e Mémorisez les termes « incontournables »
recensés dans la rubrique « mots-clés ».

» Comprendre la mercatique grace a des grilles d’analyse.

* En fin d’ouvrage, les auteurs ont congu deux sujets écrits
a réaliser en 4 heures pour vous familiariser a l'épreuve écrite.

PROJET DE REGLEMENT D’EXAMEN

Epreuve de spécialité « Mercatique » (marketing)
Epreuve écrite et pratique
Coefficient total de l'épreuve : 12

L'enseignement de spécialité est caractérisé par un ensemble de connaissances et de méthodes, associées a des pratiques dont
la maitrise doit étre évaluée a travers une épreuve nécessitant des modalités différenciées, l'une écrite, l'autre pratique.

* Programme de l'épreuve de spécialité

Pour la spécialité « Mercatique », 'épreuve porte sur le programme correspondant de la spécialité de la classe terminale et
sur les programmes d’'« Information et Communication » et d’« Information et Gestion » de la spécialité « Communication »
en classe de premiére.

e Structure de l'épreuve de spécialité

L'épreuve de spécialité comporte deux parties : une partie écrite et une partie pratique.

La partie écrite permet d’évaluer les connaissances du candidat et son aptitude a résoudre un probléme, en proposant des
solutions pertinentes et argumentées et a mobiliser les méthodes et les techniques appropriées.

La partie pratique prend appui sur une étude et sur un projet réalisés dans l'établissement de formation au cours de l'année
de terminale.

Elle permet d’évaluer les capacités du candidat a mettre en ceuvre les démarches et les outils propres a la spécialité, a maitriser
les technologies de l'information et de la communication, a communiquer et a argumenter.

La note de l'épreuve de spécialité résulte des notes obtenues a chacune des deux parties, affectées de leurs coefficients res-
pectifs. Elle est ramenée a une note sur 20 en points entiers.

1 - Partie écrite

Durée : 4 heures

Coefficient de la partie écrite : 7

Le sujet est constitué de parties indépendantes qui prennent appui sur une ou plusieurs organisations, présentant des théemes
ou des situations relevant de la spécialité.

A l'aide de la documentation fournie, le candidat doit répondre aux questions qui Lui sont posées et proposer des solutions
prenant en compte le contexte et les contraintes de l'organisation.

L'épreuve vise a évaluer les connaissances du candidat et ses capacités a :

- analyser une situation de gestion ou de communication ;

- élaborer, interpréter, utiliser et contréler l'information ;

- proposer, présenter et justifier une solution ;

- mettre en ceuvre les outils, les méthodes et les techniques appropriés ;

- montrer l'intérét et les limites des outils, des méthodes et des techniques employés.

2 - Partie pratique

Durée : 45 minutes

Coefficient de la partie pratique : 5

L'épreuve prend appui sur l'étude et sur le projet réalisés par le candidat au cours de 'année de terminale. Elle intégre 'usage
des technologies de l'information et de la communication.

Elle nécessite la mobilisation des capacités d’expression, d’argumentation et de communication. (...)
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programme

Chapitre 1  L'origine et évolution de la mercatique........ceuueveeuerienereennnnennnn. 5 1.1
Chapitre 2 La démarche MercatiqUe....ceeeeeueerereenrernenrernnreennereenneeeennnsennens 1 1.2
Chapitre 3 La mercatique dans les 0rganisations.......eeeeeueereeneeeeenneeeennneennens 19 1.3
Fiche méthode : Grille d'analyse d'une démarche mercatique .....ccoeeevveneeenennenn. 17

Partie @ Analyser le marché

Chapitre 4 Le marché et ses COMPOSANLES .evvurrerrurrerrerrerneereenereenerennnneennens 25 2.1
Chapitre 5 L'étude de la demande et segmentation ......cceeeveeveeivneeeennneennnn. 37 2.2
Chapitre 6 Le comportement des consommateurs et processus d'achat .......... 53 2.2
Chapitre 7 L'analyse de la CONCUITENCE..ccuuuuerreirinieeeeiieieeeeetinieeeereenenaenne 67 2.3
Chapitre 8 Le recueil et l'analyse des informations commerciales.................. 73 2.4
Fiche méthode : Grille d'analyse d'un marché.......cccceevvuerirneriinnrernenreenennenns 35

Partie @ Construire l'offre

Chapitre 9 L Of e ettt et e et et e ea e eaaeanes 91 3.1
Chapitre 10 La valeur de L'offre .., 109 3.2
Chapitre 11 La cohérence de Loffre....iceerieneeiiiiiniiiiiriceir e eeeeeeennens 125 3.3
Chapitre 12 La communication cOMmMErciale .....ceeeuueeeneieieieieiereeiieeeneeennnennn. 131 4.1
Chapitre 13 La communication de masse : la publicité.....cc.ceeveveerienrrennnnnennn. 137 4.2
chapitre 14 Les autres modes de communication de Masse.....ccceeeveuueeeennneennnn. 145 4.2
Chapitre 15 Les moyens de communication : la communication relationnelle.... 155 4.2
Chapitre 16 L'argumentation commerciale et sa mise en RUVIE ....ueueereeneennnnne 165 4.3
Chapitre 17 La cohérence et l'efficacité de la communication .......cccccevueeenneene. 181 4.4
Chapitre 18 Les objectifs et enjeux de la distribution .........ceeevvvuuerreiinneennnnns 189 5.1
Chapitre 19 Les unités et les équipes commerciales........ceueereenerrenereennnnennnn. 195 5.2
Chapitre 20 Le réseau de distribution .......cceueeiueiiiiiiiiiiiiiiiiiie e, 209 5.3
Chapitre 21 La cohérence et l'efficacité de la distribution ........cceevueeennnnnnnnnn. 221 5.4
Chapitre 22 Le controle iNterNe. . v i ittt e e e eaeeaees 229 6.1
Chapitre 23 Le cONtrole eXLerNe ..uuuivuieee et eieeeee e e eeieeere e v e e e eneeanns 237 6.2
Fiche méthode : Grille d'analyse du processus de controle ........cevverevvuerennnenes 235
Entrainement a l'examen

Cas 1 La FONAation de FranCe......eeee e eeeneeeeieeeiiee et e et r et e eenieeeraneeeraneserannsennnnsannnnsanns 241
Cas 2 Les qUOtIAIeNs NAtiON@UX ...vevuerreruereenererenererenrerenerernuerernuerernsesernssserssssennsssennsssenns 249
INdex des MOES-CLES.........cccoiiiiiiiiiieeiiiccrree e e srare e e e e e s e ssssaraeeeessssnnsnannas 256
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DANGER | Tous droits de traduction, de reproduction et d'adaptation réservés pour tous pays.

La loi du 11 mars 1957 n‘autorisant, aux termes des alinéas 2 et 3 de l'article 41, d'une part, que les « copies ou reproductions strictement réservées a l'usage privé du copiste et non

destinées a une utilisation collective » et, d'autre part, que les analyses et les courtes citations dans un but d’exemple et d'illustration, « toute représentation ou reproduction intégrale,

ou partielle, faite sans le consentement de l'auteur ou de ayants droit ou ayants cause, est illicite » (alinéa ler de l'article 40).

puomcﬁnmsz Cette représentation ou reproduction, par quelque procédé que ce soit, sans autorisation de l'éditeur ou du centre francais du droit de copie (20, rue des Grands-Augustins 75006 Paris),
TUELELVRE )} constituerait donc une contrefacon sanctionnée par les articles 425 et suivants du Code pénal.
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