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Baccalauréat technologique 

Sciences et technologies du management et de la gestion 

(STMG) 

 

Spécialité mercatique 

SESSION 2014 
 

Épreuve de second groupe 
 

 
Éléments de corrigé sujet n° 12 

 
Durée : 40 minutes de préparation, 20 minutes d’interrogation 

Coefficient : 6 
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Éléments de corrigé 
Sujet n°12 

 
 
1.1- Identifiez la position concurrentielle de Maison du  Café sur son marché.  
 
QG n°2 
Notion : Composantes du marché 
Capacité : Analyser la concurrence 
 
Éléments de réponse : 
Maison du Café est le leader avec 15,10 % de parts de marché et elle cherche à garder sa 
place de leader. 
 
1.2- Repérez les raisons qui ont poussé l’entrepris e à modifier l’identité visuelle 

de ses packagings L’Or. 
 
QG n°3 
Notion : Composantes de l’offre, conditionnement, image, stylique 
Capacité : Identifier les caractéristiques d’une offre et en déduire les éléments qui 
concourent à la création de la valeur perçue  
 
Éléments de réponse : 
 

• Pour préserver ses clients fidèles et attirer de nouvelles cibles 
• Pour moderniser son offre et préserver sa position concurrentielle, pour rester 

attractive 
• Pour attribuer un nouveau positionnement à son produit 
• Pour permettre une meilleure visibilité du produit dans les linéaires (meilleur 

repérage dans le rayon)  
• Pour  faciliter le choix des clients (bandeau de couleur en fonction de l’intensité du 

café)  
 
1.3- Montrez la cohérence entre la nouvelle identité vis uelle et le positionnement 

de L’Or  
 
QG n°3 
Notion : Image, positionnement 
Capacité : Caractériser le positionnement 
 
Éléments de réponse : 
 
Le nouveau positionnement de L'Or est fondé sur la sobriété et la modernité, le savoir-
faire d'une marque connue, la qualité,  l'élégance, le raffinement et la sensualité. 
 
Nouvelle identité et sa cohérence : 

• Sobriété de l’emballage avec une simple boite carrée 
• Sobriété du visuel avec le logo,  l’intensité du café et un grain de café, logo mis en 

avant sur le paquet pour reconnaître facilement la marque 



Maison du Café  PAGE… 3 / 4   

• Elégance dans les couleurs : noir et doré 
• Sensualité : un grain, une goutte ou un arôme 

 
1.4- Prévoyez les ventes en volume de Maison du Caf é pour 2014 et relativisez 

cette prévision. 
 
QG n°2 
Notion : Composantes du marché 
Capacité : Analyser la demande, mettre en œuvre une méthode de prévision et en 
relativiser le résultat 
 
Éléments de réponse : 
 
49 797 x 1,02 = 50 792,94 tonnes 
Cette prévision en hausse ne tient pas compte de l’environnement de l’entreprise (actions 
de la concurrence, demande, météo…). Le taux de progression est donné par le directeur 
marketing. Il a peut-être tenu compte des impacts de ses campagnes de publicité 
précédentes. 
 
1.5- Identifiez la forme et les raisons de la fidél ité des clients à la marque de café 

L’Or. 
 
QG n°7 
Notion : Facteurs de fidélité 
Capacité : Identifier la forme et les raisons de la fidélité des clients 
 
Éléments de réponse : 
 

• Forme de fidélité : attitudinale (implication du consommateur, attitude affective par 
rapport au produit) 

 
• Raisons : le goût, le rapport qualité-prix, diversité des produits (en grain, capsules), 

présence dans tous les magasins, amateurs de café, qualité, échantillon gratuit 
distribué en magasins, offres privilèges 

 
1.6- Les outils de fidélisation mis en place par un e entreprise suffisent-ils à 

fidéliser les clients ? 
 
QG n°7 
 
Éléments de réponse : 
 

• Les outils : carte de fidélité, cadeaux, club consommateurs, parrainage, 
couponnage électronique, vente croisée, lettre d’information, magazine 
consommateur, numéro vert, SMS, centre d’appel… peuvent permettre de fidéliser 
un client. 

 
• Mais face à l’excès de l’utilisation de ces outils, il y a un risque de saturation du 

consommateur qui risque de se détourner de la marque, du produit. 
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• Il faut accompagner ces outils de fidélisation avec des actions de mercatique 

relationnelle pour construire une relation durable avec le client, qu’il soit identifié 
individuellement. Ex : conseil personnalisé avec un vendeur.  

 
• Etc. 

 
Accepter toutes autres réponses pertinentes de la p art du candidat. 


