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MODALITES D'EXAMEN <
DU BACCALAUREAT

CONTROLE
CONTINU

de la note finale B€°Braphie
J coeff. 6

Langue
vivante A

alite suiv
ement en 1re
coeff. 8

If' Langue
vivante B

JI coeff. 6

EPS

% coeff. 6

Enseignement
moral et civique

coeff. 2

Frangais

coeff. 10
(épreuves anticipées en 1)
écrit (coeff 5) et oral froeff

..liJ>

Philosophie

400/0 ' Mathématiques o
’!I‘.[(Jlf.ij coeff. 6

Grand Oral
coeff. 14

Enseignement 600/0

de spécialité 2
coeff. 16

Enseignement
de spécialiteé 1

de la note finale

LE PROGRAMME DE
MERCATIQUE

Dans le prolongement de Llenseignement commun,

TR B = e o U'enseignement spécifique de mercatique [(marketing)
PRODUCT ssssr €2 memmoi =24 yise g aborder plus particulierement des problématiques
;‘EPRUMU”UNV’ ORGANIZATIC ot des pratiques actuelles de marketing dans les
vnMARKET N[}Iﬁ organisations. Il vise a ouvrir la réflexion des éleves sur
e 3 p| AN PROECT un large champ d’outils et de pratiques qui structurent
SESmNg : leur environnement quotidien de consommateur et de
'3 > Q‘h citoyen, et a développer leur esprit critique.

o

En fin d’année, vous devez. étre capable de maitriser les notion.s, concepts et
méthodes de la mercatique qui favoriseront votre réussite dans des
enseignements commerciaux au-dela du lycée .

Le programme de 'enseignement spécifique de mercatique (marketing] permet
de couvrir trois themes :

coeff. 16
1. La définition de Uoffre
EPREUVES . . .
ANTICIPEES Segmentation, marché, ciblage, couple produit/marché
ET FINALES Marketing de masse, différencié, concentré, individualisé

gffée locbale, gamme, politique de marque

2B, B2

Ex?.é'rience de consommation, valeur percue, satisfaction client
Politiques tarifaires : prix unique, differencié, yield management
Modeéles de gratuité, o

Sensibilité-prix, codts, taux de marge, prix cible

2. La distribution de U'offre

. — * Intermédiation, désintermédiation, réintermédiation )
LES EPREUVES TERMINALES |=  Canal, distribution directe, indirecte, intensive, sélective, exclusive
—_ e Unités commerciales physiques, virtuelles
. EfﬂuenthC%n?_umelg Reipons&ﬂ_
R ” z e Research Online, Purchase ine
Intitulé de U'épreuve Coeff. Nature de ['épreuve Durée e Distribution cross canal, collaborative
Epreuves anticipées e Digitalisation des unités commerciales, marketplace, e-m commerce
Francais (&cri Ecri h N :
rancais écrit ° crite 4 3. La communication de l'offre
Francais (oral) 5 Orale 20min
Epreuves terminales . ObLe’gs, objectifs et cibles de la communication commerciale
» Publicité média, marketing direct, promotion, parrainage, évenement
Philosophie 4 Ecrite 4h e Facteurs de fidelité, strategie de fidélisation, valeur cible client
e Gestion de la relation client
Grand oral 1% Orale 20min * Communication numérique
* Marketing d'influence
Droit et économie 16 Ecrite 4h * Community Management .
- e Management de l'expérience client
Management, sciences de gestion et numérique 16 Ecrite 4h e Ad-blocker . . , . — .
e Bouche a oreille, marketing viral, e-réputation, communication de crise




