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La tablette QO00Q

g Premier dossier : L’OFFRE Q00OQ (30 POINTS)

1.1 Caractérisez les composantes de I'offre globale QOOAQ. (10 points)

Lien avec le programme
[Mercatique] Theme 2 Mercatique et Marche _ _
Question de Gestion — L’entreprise vend-elle un produit ou une image ? (offre globale)

Capacités attendues
On attend du candidat qu'il identifie les caracleristiques d'une offre bien / service et les composantes de
l'offre globale (offre principale, offre associee). Mq x: am S Lm‘hi’_‘ B pan Al Acken b o

ong ool r{ A {

Offre principale (au offre A ‘.Da,ze_) :
- fonctionnalités classiques d'une tablette généraliste : navigation Internet, e-mails, vidéos et
teléchargement d'applications (700 000 applications via Google Play), radios, lecteurs mp3 et
mp4, météo, bloc-notes :
- tablette tactile de dimension 270 x 160 x 25 mm et de poids 858 g ;

- écran:60 % plus épais que celui d'une tablette tactile classique ;

b? = kitchenproof : résiste aux chocs, aux écfaboussures, a la I'humidité 5
. q [ - pied intégré qui facilite son utilisation sur e plan de travail ;
L }99* - Caméra avant et arrigre pour prise de photos et vidéos

¢ = prise micro USB, micro SD, micro HDM| ;
Q - batterie lithium rechargeable :
- les services dédies chefs en vidéos : choix de packs de recettes thématisées : guide culinaire
planning et courses » « Viteune idée 1 » ; Gestionnaire de recettes ; magazine :
- service culinaire « minimum » : recettes et fiches techniques pré-chargées dans |a tablette (3
l'achat). Prix de ce service inclus dans e prix de vente public de la tablette ;
- prixde vente TTC : 399 €.

1.2 Mettez en évidence les modes d’expression (nom, logotype, slogan) et les qualités
commerciales de |a Mmarque QOO0Q, (8 points)

Lien avec le programme
[Mercatique] Theme 2 — Mercatique et marchés
Question de gestion — | ‘entreprise vend-efle un produit ou une image ?

Capacités attendues - On attend du candidat qu'il identifie les caracteristiques de I'offre (biens / services)
et déduise les éléments qui concourent & |a création de la valeur percue. (la marque
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Modes d’expression de

Eléments de réponse
la marque

- @évocateur du produit oy de sa promesse : « cook » signifiant cuisiner

en frangais : e 2 idd,

- facilement pronongable @ﬁnémonsable partout ol Ia marque est
utilisée : le nom est compris en France comme aux Etats-Unis et facile
a retenir car c'est un mot simple avec une seule syllabe ;

- original sans choquer: le nom (Q00Q) est nouveau et utilise un
langage approprié ;

- de préférence coudeuphonfque :le nom n'a qu'une seule syllabe et
est harmonieux a l'orejlle (avec le son « ou »);

- "exportable", -3 Q& AOLM j ()uu SR
Le logotype (élément Le logotype est esthétique dans le chojx des couleurs et du graphisme

graphique de la margue) Le visuel est moderne (a 'image du produit) et évoque les plaques de cuisson,
les (2) casseroles.

La dénomination QO0Q
(nom de la marque)

/{ F‘nt\\‘

Le rouge est une couleur dynamique, elle peut évoquer la cuisson.

Le blanc est Ia couleur évoquant a pureté, I'hygiéne
Slogan « ... surle bout des doigts » peut évoquer :
« QOO0Q la cuisine sur

- lamateur de cuisine devient un(e) professionnel(le) (permet Ia

le bout des doigts » progression de I'expertise culinaire) ;
& - «Tactile » : référence au maniement de la tablette ;
A poin - simplicité de I'utilisation

1.3 Identifiez les composantes de la valeur Percue de la tablette QOo0Q. (6 points)

Lien avec le programme
[Sciences de Gestion] : Théme Gestion et création de valeur

Question de gestion — Comment Ia gestion d’une organisation contribue-t-efle a la création de différentes
formes de valeur ? (valeur percue )

[Mercatique] Theme 1 Mercatique et consommateurs
Question de gestion — [ e consommateur est-if toujours rationnel dans Ses choix ? (valeur pergue)

Capacités attendues

On attend du candidat qu'il repére dans quelle mesure I'offre globale concourt 4 Ia création de [a vajeyr
pergue.

On retrouve les trois dimensions de Ia valeur pergue :

(s

Ay - La valeur d'usage (a quoi ca sert ?): sécurité (kitchenproof) ; aide culinaire (vidéos de
Q\“ démonstration, astuces de chefs) ; gestion (courses, planning, recettes personnelles) ; économies
’"’ (« pas de dépense supplémentaire, il ne reste rien dans le frigo ») ; praticité (« Vite une idge | »).
(-)H,A} - La valeur hédonique (qu'est-ce que ca procure au client comme sensation ?) : plaisir (« je fais les

9L recettes qui me plaisent ») ; simplicité (en « un clic », tout est prévu) ; confort d'utilisation.

,\) - Lavaleur de signe (qu'est-ce que ¢a dit du client ?) : e « Made in France » induit une augmentation
2, de la notoriété, de l'image de marque. C'est la valorisation dy « 100 % francais ».

2 Cuw \J’CL,\Q&.L =2 C\ ‘ :'C\'\Oﬁc’__.
Foesdlie Voulbe Meesbeodie,
\ ;
O ‘\«. /rQ e L'(’_,__
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1.4 Analysez |a satisfaction des utilisateurs de Ia tablette QOOQ. (6 points)

Lien avec e Programme
[Sciences de Gestion] : Théme Gestion et création de valeur

Question de gestion — Comment |a gestion d’une organisation conlribue-t-elle g |a création de différentes

formes de valeur ? (sansfacrfon)
[Mercatique] Theme 1 Mercatique et consommateurs
Question de gestion — e consommateur est-il toujours rationne/ dans ses choix ? (safisfacﬁon}

Capacités attendues

On attend du candidat qu'il mette en relation la valeyr percue et les coiits engageés pour expliquer Ia
satisfaction

La satisfaction est e reflet de la valeur globale de I'offre Pergue par le client, diminuge des colts supportés,

:Lf’ts {Sefon les avis des utilisateurs, Ia satisfaction client est tres bonne (moyenne des avis : 4,6 / 5),
\

Le colt monétaire est composé du prix d'achat de |a tablette (399 €) et, le cas échéant, de I'acquisition
d'un Pass QOOQ (variable selon la durge de I’abonnement).
Cette satisfaction est forte car :

- Cce colt monétaire éleva est minoré par -

o la réalisation d'économies : Pas de reste, pas de dépense Supplémentaire, « investissement
vite amorti » :

o [l'utilisation optimale des achats faits sur le marche :

o [l'absence de tentation : listes de courses établies 4 partir de menus planifiés ;

© la progression dans l'art culinaire (« recevoir sans aucun complexe »).

I Deuxiéme dossier : LA POLITIQUE DE COMMUNICATION (20 POINTS)

Lien avec Je Programme

[Sciences de Gestion] : Theme Information et Intelligence collective
Questions de Gestio ]

H [)0 n bl

2- Mercatique et marchés

Question de gestion - Une entreprise doit-elle nécessairement faire de la publicite ? (médias, buzz
marketing, mercatique virale)

Capacités attendues £

On attend du candidat qu'il i

autres acteurs.
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Niveau de maitrise

Moyens de communication

UNOWHY  utilise les  réseaux sociaux (les
destinataires du message assurent I'essentiel de sa " . . .
diffusion auprés de proches) : pages Facebook, | Initiée par I'entreprise - mailrise du contenu poste

Pinterest (annexe 7): de la communication car elle est a l'initiative de

I'entreprise elle-méme, mais non-maitrise des
La banniére publicitaire (annexe 11) ; réactions liées au relais faits par les acteurs des
Parterasrak  ue e & alals reseaux sociaux.

La saga Web TV de M6 (an

nexe 10).
Le buzz marketing (annexe 8): bouche a oreille

utilisant les réseaux sociaux et qui consiste a faire

Subie par I'entreprise : Ia communication

La tablette a éte evoquee dans différents supports échappe 2 lentreprise.

médias :
- Presse en ligne: Le Figaro, Le journal du
Geek ;
- Presse traditionnelle : e Parisien (annexe 11):
- TV: Les Guignols de [info et [e JT de 20h de

TF1 (annexe 11).

2.2 Identifiez les raisons qui ont poussé UNOWHY 3 privilégier, dans un premier temps, I
communication virale pour sa tablette QOOQ. (4 points)

Lien avec le pProgramme
[Sciences de Gestion] : Theme Information et Intelligence collective

les technologies transforment-elles linformation en ressources ?
(information et communication externe) et Comment Je Partage de l'information contribue-t-il & I'emergence
d'une intelligence collective. (applications et usages TIC)

[Mercatique] Théme 2 — Mercatique et marchés

Question de gestion : Une entreprise doit-efle nécessairement fajre de la publicite ? (buzz marketing,
mercatique virale)

Capacités attendues - On attend du candidat qu’il analyse la pertinence des moyens utilisés ay regard de
la cible et des objectifs visés,
On attend du candidat qu'il appréhende Ia varieté des usages et des impacts. (e communication)

Cette communication correspond visiblement aux utilisateurs de la tablette QO0Q car il s'agit d'un produit
«connecteé » de par son principe d'utilisation mais aussi « connecté » a son epoque.

Aujourd’hui, les consommateurs s'informent davantage, réfléchissent avant d'acheter (la crise économique
est passée par la), se fient aux avis des internautes (forum de discussion). La communication via |eg
réseaux sociaux permet de créer un lien plus fort avec |a marque et développe l'interactivite («ilyaz2
heures ») entre Ia marque et les utilisateurs des réseaux sociaux.

La communication media codte tres chere. Actuellement, les entreprises préférent aussi communiquer
autrement et plus économiquement : |a communication virale est moins chére et plus rapide que Ia
communication média.

; ' / A 1 1_‘1 |
Q, TOHLL_\ o ngxw /\'CQ‘#EM’J' wle (o /(['bm},e_
' L | : i 2
L & ol Cohatrent o
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2.3 Analysez les conséquences, pour la tablette QO0Q, du tweet d'Oprah Winfrey. (4 points)

Lien avec le programme
[Sciences de gestion] : Théme Gestion et création de valeurs
Question de gestion : Comment la gestion d'une organisation contribue-t-elle & Ja creation de différentes
formes de valeur ?

[Mercatique] Théme 2 — Mercatique et marchés

Question de gestion : Une entreprise dojt-elle necessairement faire de |a publicite ? (marketing virale,
support, media, message, promesse)

Capacités attendues - On attend du candidat qu'il évalue les consequences des actions de
communication subjes.

Communication subje ayant eu des conséquences positives :

- ouverture d'un nouveau marché porteur : les Etats-Unis :

- multiplication par 3 de l'audience du site Internet de QOOQ aux Etats-Unis (annexe 8);

- Mmessage relaye par des émissions TV francaises (JT de 20h et Guignols de Iinfo) : augmentation
de la notoriété :

- adaptabilité de I'offre - introduction de la couleur vert pomme au catalogue et mise en place de
partenariats avec des chefs americains ;

Les conséquences negatives ne sont pas évoquées dans les annexes.

24 Enumérez les intéréts, pour UNOWHY, de compléter sa communication virale avec une

communication média pour la diffusion de la tablette QOoo0aQ. (4 points)

Lien avec le programme

[Sciences de Gestion] : Theme Information et Intelligence collective

Questions de Gestion - En quoi les technologies transforment-elles linformation en ressources ?
(information et communication externe) et Comment le partage de l'information contribue-t-il & l'emergence
d'une intelligence collective (applications et usages TIC)
[Mercatique] Théme 2 — Mercatique et marchés

Question de gestion : Une entreprise doit-elle nécessairement faire de |a publicite ?

Capacités attendues

On attend du candidat qu'il analyse Ia pertinence et |a complémentarité des moyens utilisés au regard des
objectifs visés.

Intéréts du recours a une communication média :
- élargissement et diversification de la cible - |es réseaux sociaux sont un relais de la communication
média et la TV permet une forte audience ;
- valorisation de la marque, du produit 3 travers |a diffusion des spots (Web TV) ;
- augmentation de la notoriété : |a communication média est complémentaire de |a communication
virale (relais dans les émissions TV);
- augmentation des ventes.

/\ \\:\r\)r K_Y&:.- \'A-u/ AC(_Q q‘t‘_ \-J‘DLJ-L

e (i/‘:; e ?]}’{)‘t If\ﬁ—‘“\‘]‘ e_
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I Troisiéme dossier LA POLITIQUE TARIFAIRE ET DE DISTRIBUTION (40 POINTS)

3.1 Analysez I’évolution des ventes en volume de la tablette QOOQ, (5 points)

Lien avec le programme
[Sciences de Gestion] : Theme Evaluation et performance

Question de Gestion — Quest-ce qu'une organisation performante ? (chiffre d'affaires)
[Mercatique] Théme 1 Mercatique et consommateur

Question de Gestion — La mercatique cherche-t-elle & répondre aux besoins des consommateurs ou g les
influencer ? (composantes du marche)
Capacités attendues

On attend du candidat qu'il repere les indicateurs de mesure de |a performance, qu'il analyse la demande
et qu'il effectue des Comparaisons dans le temps.

Calcul des taux d’évolution

Nombre de
tablettes

Taux
d'évolution

‘1) 520 %). Cette progression N'est pas réguligre. En effet, on remarque un trés fort pic de ventes en 2013

_)SP (ventes multipliées par 2,5 soit 150 %). En 2014, Ia Croissance se ralentit (progression de 38 % des
ventes).

Lien avec [e programme )
[Sciences de Gestion] : Théme Evaluation et performance

Question de Gestion — Qu'est-ce qu'une organisation performante ? (Chiffre d'affaires)
[Mercatique] Théme 1 Mercatique et consommateur

Question de Gestion — La mercatique cherche-t-elle & répondre aux besoins des consommateurs ou a les
influencer ? (composantes du marché, prévision des ventes)

Capacités attendues
On attend du candidat qu’il mette en ceuvre une méthode de prévision et quil en relativise le résultat.

Méthode des moindres carrés

Ventes en
volume

L\ Yu;r\,;}.)a e lon caleuds

300
b= -12 000
BACCALAUREAT TECHNOLOGIQUE
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Equation de la drojte de tendance : y = 18 300 x 12 000
Prévision des ventes en volume pour 2015 : 79 500 tablettes QOOQ [(18 300 x 5)=12000]

Conclusion
Yo [ La prévision pour la tablette QOOQ se fait a partir de données trés variables qui ne dégagent pas une
‘w tendance générale.
t" La prévision doit étre interprétée de fagon prudente d'autant qu'elle ne tient pas compte d'éléments

extérieurs qui peuvent influencer |e marcheé tels que le contexte économique, lintensité de |a concurrence,
I'évolution de Ia demande, efc.

3.3 Calculez le chiffre d’affaires prévisionnel HT de [ tablette QOOQ pour 2015, (8 points)

Lien avec Je programme
[Sciences de Gestion] : Théme Evaluation et performance

Questions de Gestion — Qu'est-ce qu'une organisation performante ? (Chiffre d'affaires)
[Mercatique] Théme 1 Mercatique et consommateur

Question de Gestion — | Mmercatique cherche-t-effe a répondre aux besoins des consommateurs oy 3 Jes
influencer ?

Capacités attendues - On attend du candidat qul mette en ceuvre une methode de prévision,
Deux solutions doivent étre admises

Calculs 1, _._ ooy 3 . :
Deuxiene sdutven ", Premiere solution : caleul dy chiffre d'affaires réalise tous can
Pour déterminer |e prix de vente HT - &_ distribution confondus : :

- PVTTC:399¢ = prix de vente HT de Ia tablette x nombre prévisible de tablettes vendi
- PVHT du distributeyr - 399/1,20=33250¢€ = 332,50 euros x 79 500 = 26 433 750 euros
- PVHT du fabricant ay distributeur 332,50 — 72,73 = 259,77 €

L . . PVOMT Lk
Pour déterminer Jes ventes en valeur (le chiffre d'affaires HT) pour 2015 - . P: |
- CA prévisionnel 2015 = PVHT x quantites vendues CA L[ Tc'-nlz
=259,77 x 79 500 = 20 651715 € (HT)
Le CA prévisionnel HT 2015 devrait étre de 20 651 715 €.

3.4 Identifiez Ia politique tarifaire ch Oisie pour la tablette tactile. Présentez-en [es avantages pour
UNOWHY, (6 points)

Lien avec le Programme )
[Sciences de Gestion] : Theme Evaluation et performance

Questions de Gestion — [es décisions de gestion rendent-elles loujours une organisation plus
performante ? (prix)

[Mercatique] Theme 2 — Mercatique et marchés
Question de gestion : Le produit a-t-il un prix ? (prix unique)

Capacités attendues :
donnée.

. Politique tarifaire choisie - pour I'offre principale (la tablette tactile), il s'agit d'une stratégie de prix de
) vente unique : 399 €.

« Avantages de | stratégie de prix unique 2 rl}gl'.\ﬂ: oo vdew Ac‘“—q\kf
- simplification tarifaire (plus simple a gerer)
- pasde guerre desg prix avec les distributeurs dy produit

Remarque : Si |4 politique tarifajre evoquée est celle du prix différencic - adaptation ay budget (dans Je
temps) de I'utilisateyr de la tablette - différenciation Vis-a-vis de Ja concurrence.
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3.5 Caractérisez la stratégie de distribution mise en place par UNOWHY pour sa tablette QooAQ.
Concluez. (6 points)

Lien avec le programme
[Mercatique] Théme 2 — Mercatique et marchés
Question de gestion : La grande distribution est-elle incontournable ?

Capacités attendues : On altend du candidat qu'il qualifie la stratégie de distribution et en mesure les
enjeux pour le producteur, justifie le choix de distribution au regard des ressources mobilisables et des
objectifs, compare les stratégies de distribution adoptées sur un méme marché, caractérise le ou les
lype(s) d'unité(s) commerciale(s) choisie(s) et analyse leur complémentarité.

UNOWHY utilise :

- une stratégie directe / indirecte avec :
o un canal direct : elle vend son offre sur son site Internet en France (site marchand) ;
o un canal indirect : elle vend en GMS (Carrefour), en GSS (Boulanger, FNAC), en Grands
Magasins (Le Bon Marché, BHV, Galeries Lafayette, Le Printemps).

- une stratégie intensive avec de nombreux points de vente diversifiés
On peut alors parler de stratégie de distribution multicanale -

- un canal court : elle vend via Amazon (en France) ;
- uncanal long : elle vend via des GSS en France (FNAC, Boulanger), des grands magasins (BHV,

Galeries Lafayette, Le Bon Marché, Le Printemps) et une grande surface a dominante alimentaire
(Carrefour).

Les unités commerciales physiques (magasins) et les unités commerciales virtuelles (sites marchands)

permettent d'élargir la clientéle, de toucher des cibles différentes. ~ A (‘_(_LFGU‘ Yobe Cemobimmse,

3.6 Mettez en évidence les avantages que tire UNOWHY de ses choix en matiére de politique
tarifaire et de distribution. (9 points)

Lien avec le programme
[Mercatique] Théme 2 Mercatique et Marché
Questions de Gestion — Le produit a-t-il un prix ? La grande distribution est-elle incontournable ?

Capacités attendues
On attend du candidat de justifier le choix de Ja strategie de distribution au regard de la stratégie de prix

\ | mise en place. \__,—WJ
le o =9 ] ;
g ‘E) La politique tarifaire de prix unique et d'une distribution multicanale permettent : M (e B 4
L—/g - un positionnement clair de I'offre globale quel que soit le canal de distribution concerné 2
w - une unité dans les categories de clients visés :
. 31 - la prise en compte I'environnement technologie et sociétal ;
< S~ - une simplicité tarifaire ;
S+ . lamaitrise des distributeurs a I'aide d'un prix « contraint » :
z- :zh - une complémentarité : I'existence d'une cohérence semble étre démontrée par le calcul des ventes
T prévisionnelles.
.|

Al

Pou
!
Janae. R

N

[+
l"_-
>

’739'

Des unités commerciales complémentaires qui présentent les avantages suivants :

Amazon est un site possédant une trés grande notoriété (supérieure a celle d'UNOWHY) en
France, ce qui assure des ventes importantes ;

- les enseignes spécialisées et les grands magasins sont bien choisis pour multiplier les occasions
d'achat mais aussi pour ne pas nuire a I'image haut de gamme du produit. Dans ces magasins, la
vente est souvent assistée et les produits sont bien présentés ;

- le choix de I'enseigne Carrefour permet d'élargir la cible et d'augmenter la notoriéte du produit et les
grandes surfaces alimentaires ont de plus en plus souvent des rayons « high-tech » sophistiqués.
Ce choix peut néanmoins étre contesté car cela peut diluer l''mage haut de gamme li¢e ay prix.
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En une ou deux pages au maximum, 3 partir de vos connaissances et en vous inspirant de |a
Situation présentée dans la premiére Sous-partie, vous répondrez 3 |a question suivante :

La communication commerciale suffit-elle ay succes d’'un produit ?

Remarques ; .
Les seuls éléments de réponse susceplible d’étre notés par le correcteur sont ceuy qui permettent de traiter Ja question
relative a la problématique de gestion (le hors-sujet ne peut étre valorisé). Les éléments dy corrigé ci-aprés constituent
une liste illustrative, ni exha ustive, ni impérative.

Eléments de corrigé :

@ Notions réutilisables -
Sciences de gestion : communication externe, €-communication, clients, qualité, partage d'informations,
réseaux sociaux.

Mercatique : publicité, média (internet, TV), mercatique virale, buzz marketing, Ia marque, Made in France,
image, distribution multicanale.

@ lllustrations issues du cas et de la culture personnelle du candidat :

> lllustrations issues du cas:
- Occuper une niche mercatique : une offre associant des contenus culinaires (recettes sous formes
de vidéos, liste des courses...) et nouvelles technologies (Ordinateur, mobile, applications,

pour conserver une image haut de gamme ;

- La communication utilisée pour un outjl connecté pour la cuisine innovante et adaptée au concept
méme de 'offre :

- Buzz marketing du Talk show d'Oprah Winfrey, presse et JT :

- Banniére publicitaire .

- Communication Tv :

- eflc.

> lllustration jssye de Pintroduction 3 la QRPG:
- Ladémarche mercatique

>lllustrations issues de la culture personnelle du candidat - tout autre exemple issu de |5 culture du
candidat peut étre mobilisg pour répondre & la question de gestion. Tout exemple pertinent dojt 8tre pris en
compte par le correcteur.

Exemple : Saisir les opportunités du marché des contenus culinaires - engouement pour les eémissions
culinaires (Top chef, Masterchef...), sites consacrés a la cuisine (Marmfton.org).
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@ |dées permettant de construire un raisonnement -

Le succés d'un Produit peut étre entendy comme le résultat d'une confrontation positive entre le
Produit et le marché. Ceci se traduit par les ventes de ce produit.

La communication consiste a transmettre des informations a des publics donnés, via des meédias et
Supports varigs, dans e but essentie| d'influencer I'attitude et le comportement des consommateurs
potentiels.

La communication participe au succeés dy produit, a la condition qu’elle soijt bien pensée ...

Une entreprise qui veut communiquer sur son offre -

peut utiliser la publicjté par les médias : télévision, presse, radio, cinéma, affichage et Internet a

pour faire parler de son offre) ou subis (buzz marketing) via un leader d'opinion [tel que Oprah
Winfrey qui a inscrit la tablette QOO0Q dans « s3 liste de produits Ne pas manquer »)] mais aussi
en utilisant le partenariat, le mécénat, les événementiels [présence dans les Salons, foires, création

.- Mais elle ne suffit pas : d’autres facteurs contribuent au succes du produit :

Influence de variables externes 3 I'entreprise -

l'intensité dy contexte concurrentiel ;

avancées technologiques, I'évolution des besoins ; efc.
la conjoncture.

Influence de variables internes 3 I'entreprise :

A
STNIC
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l'offre globale (produit et services) doit répondre aux attentes des consommateurs et doijt permettre
de saisir les opportunités du marché. L'engouement pour les émissions culinaires (Masterchef, Top

Smariphones, tablettes ont généré une niche mercatique [sur laquelle UNOWHY a rebondi en
proposant une tablette dédiée 3 la cuisine - la tablette Q00QJ;
mais le couple produit / marché n'est Pas le seul argument favorable au succes du produit. La

les autres variables duy marchéage pour étre conforme au positionnement que I'entreprise a défini.
[UNOWHY a fait [e choix d'une distribution multicanale pour sa tablette QOOQ (enseignes
Spécialisées, Internet...)] ;

choix de positionnement et de segment adapté ;

la mise en place de Programmes de fidélisation :

Ete.

s
EiC



L’évaluation de cette SOUS partie est réalisée en s'appuyant sur les criteres d'évaluation indiqués dans |a
note de service n° 2013-091 du 7 juin 2013 (définition de I'épreuve de Spécialité dans la sgrie STMG...)
paru au BO n® 26 du 27 juin 2013,

La grille suivante Permet de dresser un profil de candidat(e), construit Sur ces trois critéres, et peut aider g
fixer la note :

Cette partie vise a évaluer sj |e Tres
candidat est capable de : satisfaisant

De raisonner en confrontant des
connaissances générales en gestion 3
des situations d'organisation.

|

D’examiner les conditions de transfert
des méthodes, des techniques et des
outils mobilisés 3 d'autres contextes
organisationnels.

De rédiger une réponse synthétique,
cohérente et argumentée.
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BACCALAUREAT STMG MERCATIQUE ~ PARTIE ECRITE — SESSION 2015
Sujet: La tablette QO0Q

'SOUS"P?#’-&? e - : - o .

o ||
1.1 Offre globale 10 ..
1.2 Caractéristiques
commerciales de |a marque
1.3 Valeur pergue ..
1.4 Satisfaction des utilisateurs n..

N I I
2.1 Moyens de Communication
et niveau de mailrise
2.2 Raisons communication
virale
2.3 Conséquences Tweet
d'Oprah Winfrey
2.4 Intéréts communication
média
°  Troisiéme dossier 40 ...
3.1 Evolution des ventes en vol. 5 ..

3.2 Ventes Prévisionnelles en

volume 2015 + relativisation

3.3 CA prévisionne| HT 2015
3.4 Politique tarifaire +

avantages

3.5 Stratégie de distribution et
conclusions

3.6 Avantages n .
e RS B T
R N
Sondtonsdo v || —
Réponse synthétique,

Cohérente, argumentge("

Total général /120

Note /20

(1) Evaluer par positionnement, Sur une échelle 3 quatre niveaux : tres insuffisant (T1), insuffisant (1),
salisfaisant (S), tres satisfaisant (TS).
Transformer le profil obtenu en une note sur 30 (ligne « Sous-partie 2 »).
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