Les CAPACITES du programme
	Les verbes introduisant les capacités
	Compétences à développer par les élèves
	Verbes
	Capacités

	Un verbe appelant une définition, déterminant un concept, donnant un sens à un terme.
	Ce verbe mobilise les connaissances puisque l’élève donnera une définition connue, apprise.
Il cherchera également et trouvera dans le dossier documentaire les éléments qui font référence à ce qu’il a préalablement défini.

La rédaction de la réponse s’appuiera sur la définition et sur les éléments trouvés.


	Identifier


	· Identifier la multiplicité des facteurs explicatifs du comportement d'un consommateur (question 1)
· Identifier les composantes de la valeur perçue (question 1)

· Identifier les types d'études mises en œuvre (question 2)
· Identifier le (ou les) type(s) d'approche suivie par une entreprise pour proposer un produit ou une gamme (question 2)

· Identifier les caractéristiques d'une offre bien/service (question 3)

· Identifier les composantes de l'offre globale (offre principale, offre associée) (question 1)

· Identifier la politique de marque choisie et le positionnement (question 3)
· Identifier les déterminants du prix (question 4)

· Identifier les sources de conflit entre producteur et distributeur (question 5)

· Identifier l'objet, la cible et les objectifs de l'action de communication (question 6)
· Identifier les communications initiées par l'entreprise et celles provenant d'autres acteurs (question 6)
· Identifier la forme et les raisons de la fidélité des clients (question 7)

· Identifier les moyens de collecte, de stockage et d'exploitation des informations sur la clientèle (question 7)


	Types de verbes
	Compétences à développer par les élèves
	Verbes
	Capacités

	
	
	Identifier

(suite)
	· Identifier les conséquences pour l'entreprise des actions menées par les consommateurs et les actions correctrices pouvant être mises en œuvre (question 9)

· Identifier, dans des chartes éthiques, les limites que se fixent les entreprises (question 9)

	Les verbes appelant une explication, invitant à faire connaître, comprendre nettement en développant.
	Ces verbes guident l’élève dans la recherche d’une démarche logique (un fait + une preuve + une explication)
Lors de la rédaction cela se traduira par : « car », « parce que », « en effet ». 


	Justifier
	· Justifier le choix d’une stratégie de distribution au regard des ressources mobilisables et des objectifs (question 5)
· Justifier la cible retenue à partir d'indicateurs fournis (question 7)

· Justifier la pertinence des composantes durables du marchéage (question 8)

	
	
	Mettre en évidence
	· Mettre en évidence les apports de la coopération pour les différentes parties prenantes (question 5)

	
	
	Mettre en relation
	· Mettre en relation valeur perçue et coûts engagés pour expliquer la satisfaction (question 1)

	
	
	Montrer
	· Montrer les intérêts et les limites d’une politique de prix (question 4)

· Montrer en quoi certaines techniques mercatiques utilisées sont critiquables (question 9)

· Montrer l'intérêt mercatique d'intégrer la dimension éthique dans les pratiques d'une entreprise (question 9) 


	Types de verbes
	Compétences à développer par les élèves
	Verbes
	Capacités

	Les verbes appelant une recherche en trouvant les arguments dans le document.
	L’usage de ces verbes guide l’élève dans la recherche d’un processus, d’une argumentation dans les annexes.

La rédaction de la réponse commencera par les éléments trouvés et se poursuivra obligatoirement par une mise en relation avec la question.
	Repérer
	· Repérer les composantes d'un processus d'achat (question 1)

· Repérer la contribution du SIM à la connaissance du consommateur (question 2)
· Repérer le rôle des produits dans la gamme (question 3)

· Repérer les différents moyens de communication utilisés par l'entreprise (question 6)
· Repérer le positionnement qu'elle a finalement retenu en matière de développement durable (question 8)

	Les verbes appelant une comparaison, examinant les rapports de ressemblances et de différences.
	Ce groupe de verbes implique la recherche de ressemblances et différences sur un sujet donné.
Ce type de question invite à la construction d’un tableau dans lequel les réponses seront tout de même rédigées.

Lors de la rédaction, cela se traduira par des liens logiques : « tel que », « alors que », « au contraire ».
	Comparer
	· Comparer des stratégies de distribution adoptées sur un même marché (question 5)

	
	
	Différencier
	· Différencier les types d'études mises en œuvre (question 2)


	Types de verbes
	Compétences à développer par les élèves
	Verbes
	Capacités

	Les verbes intimant une opposition, présentant les forces et faiblesses, avantages et inconvénients d’une notion ou idée ou faisant obstacle à ce qu’un auteur avance.
	Ce groupe de verbes implique la recherche d’avantages/inconvénients ou points forts/points faibles sur un concept donné. 

Des calculs doivent parfois être effectués pour mettre en évidence les différents points.

Ce type de question invite à la construction d’un tableau dans lequel les réponses seront tout de même rédigées.

Lors de la rédaction, cela se traduira par une définition du concept puis par une présentation des avantages/inconvénients ou points forts/points faibles (rédigés avec un fait + explication + une preuve).

Les calculs nécessaires à la rédaction du commentaire seront présentés au préalable dans un tableau (la formule utilisée et un exemple de calcul sont les bienvenus).
	Analyser
	· Analyser la concurrence (question 2)
· Analyser la demande, mettre en œuvre une méthode de prévision et en relativiser le résultat (question 2)
· Analyser un (des) couple(s) produit/marché (question 2)
· Analyser le marchéage d'un bien ou d'un service dans ses différentes dimensions (question 2)
· Analyser l'importance de la marque (question 3)

· Analyser la gamme (question 3)

· Analyser un prix de vente en cohérence avec le positionnement, les objectifs de l'entreprise et les contraintes du marché (question 4)

· Analyser le cas échéant, la complémentarité des types d’unités commerciales (question 5)

· Analyser les conséquences effectives ou potentielles des sources de conflit entre producteur et distributeur (question 5)

· Analyser la pertinence et la complémentarité des moyens utilisés au regard de la cible et des objectifs visés (question 6)
· Analyser le message publicitaire en termes d'argumentation commerciale et de cohérence vis-à-vis de la cible visée (question 6)

· Analyser les outils de fidélisation (question 7)

· Analyser les limites et les facteurs de succès de la stratégie de mercatique durable (question 8)

	
	
	Apprécier
	· Apprécier les conséquences possibles sur le comportement d’une attitude (question 1)

· Apprécier la pertinence globale de la démarche de collecte, de stockage et d'exploitation des informations sur la clientèle (question 7)

· Apprécier les limites d’une stratégie de fidélisation et d’une stratégie de conquête (question 7)

	
	
	Déduire
	· Déduire les éléments qui concourent à la création de la valeur perçue (question 3)
· Déduire le type de programme de fidélisation (question 7)
· Déduire le degré d'engagement de l'entreprise (question 8)

	
	
	Déterminer
	· Déterminer l'intérêt et le risque pour l'entreprise de réagir à ces actions (question 6)

	
	
	Évaluer
	· Évaluer des actions mercatiques à partir d'indicateurs pertinents (question 2)

· Évaluer la pertinence des segments de clientèle et de produits (question 2)

· Évaluer les conséquences des actions de communication subies (question 6)

	
	
	Mesurer
	· Mesurer l’intérêt d’une action de fidélisation ou de conquête par l'analyse d'indicateurs (question 7)

	
	
	Porter un regard critique
	· Porter un regard critique sur la méthodologie d'une étude et en analyser les résultats (question 2)

	Un verbe intimant une énumération, énonçant une à une les différentes parties d’un ensemble
	Ce verbe demande à l’élève de dresser une liste d’éléments trouvés dans le dossier documentaire.

Lors de la rédaction, une simple liste (non phrasée) n’est absolument pas suffisante.

	Recenser
	· Recenser les raisons qui fondent la décision de l'entreprise à s'engager dans une stratégie mercatique durable (question 8)

	Un verbe intimant un résultat avec des opérations
	Ce verbe demande à l’élève de produire un résultat en expliquant sa démarche.

Lors de la rédaction, l’élève commencera par présenter le détail de ses calculs et ensuite ses résultats.
	Calculer
	· Calculer un prix de vente (question 4)


	Types de verbes
	Compétences à développer par les élèves
	Verbes
	Capacités

	Les verbes intimant une description, représentant une idée, une notion, un concept dans son ensemble
	L’usage de ces verbes conduit l’élève dans sa recherche à travailler en deux temps :

· Dans un premier temps, il faut être capable de définir l’idée, la notion, le concept.

· Puis dans un second temps de le repérer dans le dossier documentaire (comment cette idée, cette notion, ce concept est mis en œuvre, décrit…).
Lors de la rédaction, l’élève commencera par énoncer l’idée que complétera le concept.


	Caractériser
	· Caractériser une attitude (question 1) 
· Caractériser le marché (question 2)
· Caractériser des segments de clientèle ou de produits (question 2)
· Caractériser le positionnement d'un produit (question 2)

· Caractériser une démarche mercatique (question 2)
· Caractériser la gamme (question 3)

· Caractériser la politique tarifaire choisie (question 4)

· Caractériser le ou les type(s) d'unité(s) commerciale(s) choisies (question 5)

· Caractériser la coopération entre le producteur et le distributeur (question 5)

· Caractériser les différents moyens de communication utilisés par l'entreprise (question 6)
· Caractériser les différents modes d'action collective ou individuelle (question 9)

	
	
	Décrire
	· Décrire les composantes durables du marchéage de l’entreprise (question 8)

	
	
	Fixer
	· Fixer un prix de vente en cohérence avec le positionnement, les objectifs de l'entreprise et les contraintes du marché (question 4)

	
	
	Présenter
	· Présenter les enjeux d'une stratégie de fidélisation donnée (question 7)

	
	
	Qualifier
	· Qualifier la stratégie de distribution et en mesurer les enjeux pour le producteur (question 5)
· Qualifier au regard de ses caractéristiques la stratégie de fidélisation (question 7)
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