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DOSSIER D’ACTIVITES ELEVES                            MANAGEMENT EN TLE STMG 

Thème 1 Les organisations et l’activité de production de biens et de services 

 

Chapitre 1 Quels produits ou quels services 

pour quels besoins ? 

Corrigé 

 

Objectif de la séance : 

 Présenter les caractéristiques du marché et les modalités par lesquelles l’entreprise 

détecte les besoins et les tendances 

Mots-clés :     
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A la fin de ce chapitre j’aurai acquis … 

Des connaissances Des compétences 

- La démarche marketing 

- Approches marketing 

- Etude de marché 

- Veille marketing et commerciale 

- Big data 

 

- Identifier les enjeux de la démarche marketing 

des organisations 

- Repérer les besoins des consommateursà travers 

les études de marché 

- Caractériser les différentes approches de marché 

des organisations. 

 

1. En quoi la démarche marketing est-elle stratégique pour 

les organisations ? 

Document 1 : Les enjeux de la demarche marketing 

Créée en 2010, Grain de Sail est une entreprise morlaisienne spécialisée 

dans la fabrication et la commercialisation de café et chocolat issus de 
l’agriculture biologique. Le projet originel est toujours resté le même : « 

produire des cafés et chocolats d’exception dont les matières premières 

sont transportées par un voilier de charge transatlantique, synonyme 
d’aventure maritime et de respect de l’environnement ». C’est en 

partageant l’engouement des consommateurs pour les produits sains et respectueux de la planète que 

l’idée a germé dans la tête des créateurs. Les produits sont qualitatifs et l’entreprise justifie ses prix par le 

soin apporté au choix des matières premières. Dès 2020, c’est un voilier qui acheminera les marchandises 
en provenance d’Amérique latine afin que le transport de ces dernières n’ait aucun impact écologique. 

 

Question 1 : A l’aide de la vidéo, identifiez la finalité de l’entreprise Grain de Sail.  En tant 

qu’entreprise, la finalité de Grain de Sail est de dégager du profit tout en veillant à la 

préservation de la planète. 

 

Question 2 : Qualifiez la stratégie concurrentielle menée par l’entreprise.  Grain de Sail 

propose des produits issus de l’agriculture biologique et attache une grande importance à la 

qualité de ses matières premières. Aussi propose-t-elle des prix nettement supérieurs à ceux 

de ses concurrents, qu’elle justifie par un différentiel de valeur. Grain de Sail mène une 

stratégie de différenciation. 

 

Document 2 : La démarche marketing c’est quoi ? 
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Question 3 : Identifiez, en vous appuyant sur le doc 2, les trois étapes de la démarche 

marketing de Grain de Sail. 

 

• Étape 1 : Grain de Sail a perçu l’engouement des consommateurs pour des produits sains et 

respectueux de l’environnement (analyse du marché). 

• Étape 2 : Elle a ensuite décidé d’orienter sa stratégie marketing autour du positionnement 

durable, en s’adressant aux consommateurs qui partagent ses valeurs (ciblage). 

• Étape 3 : Du point de vue opérationnel, l’entreprise a lancé des produits conformes à son 

positionnement, à un prix nettement supérieur par rapport à ses concurrents, prix justifié par le 

soin apporté au choix des matières premières. 

 

Question 4 :  Montrez que les choix de Grain de Sail sont cohérents avec la stratégie de 

l’entreprise et sa finalité. 

Le choix du positionnement durable, la sélection des matières premières, l’acheminement des 

marchandises par voilier sont autant d’éléments qui montrent la cohérence entre finalité et 

stratégie de l’entreprise. 

 

Document 3 : Les besoins des usagers 

 
 

Question 5 : Indiquer la décision prise par la région Île-de-France. 

 

Question 6 : Montrez que cette décision répond aux besoins de la cible concernée. 

Les seniors sont en quête d’une tarification adaptée à leur pouvoir d’achat qui tend à 

diminuer. Cette mesure répond donc bien à une attente de la cible concernée. 

 

Document 4 : La connaissance du marché 
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Question 7 : Indiquer l’innovation développée par la marque Gillette. 

 

Question 8 : Montrez-en quoi la décision prise est issue d’une analyse du marché. 

Le marché a évolué. D’une part, de nouveaux concurrents sont apparus. D’autre part, le 

succès du port de la barbe nuit aux fabricants de rasoirs. Finalement, le consommateur est en 

quête de personnalisation de la relation qui le lie à l’entreprise. Ces éléments ont conduit 

Gillette à innover. Cela montre bien que cette décision est issue d’une analyse du marché du 

rasage. 

 

Faites le point sur les notions abordées sur Ma Synthèse de cours 

A vous de jouer ! 

 

2. Comment recueillir l’information sur les besoins du 

consommateur ? 

 Coup de pouce : C’est quoi une étude de marché ? 

 

 Coup de pouce : Exemple d’étude de marché 
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Document 1 : L’étude de marché 
 

 
 

Question 1 : Indiquer les principales motivations des joueurs sur mobile. 

 

Question 2 : Identifiez les pays pour lesquels les perspectives en termes de téléchargement 

sont intéressantes. Les marchés émergents devraient se développer, contrairement aux 

marchés arrivés à maturité. C’est vers ces pays qu’il faut se tourner, car les perspectives sont 

intéressantes. 

 

Question 3 : Montrez-en quoi cette étude de marché peut être utile pour Facebook Gaming. 

Cette étude permet à la fois de déceler les zones géographiques prometteuses et les types de 

jeux à développer en fonction des motivations des utilisateurs. Elle va donc permettre à 

Facebook Gaming d’orienter sa stratégie. 

 

Document 2 : La veille marketing chez Conforama 

L’enseigne de meubles Conforama connaît actuellement des difficultés, 

puisqu’elle prévoit de supprimer 1 900 postes en 2020. Cette suppression 

est essentiellement liée à la concurrence des acteurs du marché et à la 

diminution constante de la demande. Pourtant, quelques années auparavant, 

l’enseigne n’avait pas hésité à s’inspirer des pratiques de son principal 

concurrent Ikea, le géant suédois du secteur, en faisant du benchmarking. 

Dans un plan stratégique, Conforama avait repensé le cheminement des clients en magasin en 

proposant des espaces mettant en situation les meubles et tous les équipements du foyer. De même, la 

présentation du mobilier avait été repensée. Au lieu d’alignements de meubles sans fin, les mises en 

ambiance des produits faisaient l’objet de soins particuliers. Cela n’a malheureusement pas été 

suffisant. 

 

Question 4 : Indiquer les actions menées par Conforama pour satisfaire sa clientèle. 

Le cheminement des clients en magasin en proposant des espaces mettant en situation des 

meubles et tous les équipements du foyer. Les mises en ambiance des produits faisaient 

l’objet de soins particuliers. 
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Question 5 : Montrez que ces actions relevaient d’une veille marketing. 

La veille est un processus de surveillance active du marché sur lequel l’entreprise évolue. 

Conforama a choisi de modifier l’organisation de ses magasins en s’inspirant de son principal 

concurrent, Ikea. C’est donc bien une démarche de veille qui est à l’origine d’une telle action. 

 

Document 3 : L’analyse des données massives (Big data) 

 
 

Question 6 : Identifiez l’action mise en œuvre par BlaBlaCar. 

 

Question 7 : Relevez les objectifs d’une telle démarche pour l’entreprise. 

BlaBlaCar souhaite ainsi mieux répondre aux besoins des consommateurs, en apportant une 

réponse personnalisée à leurs attentes. 

 

Question 8 : Expliquez pourquoi le recours à l’intelligence artificielle permet de mieux 

appréhender le marché sur lequel évolue BlaBlaCar. L’intelligence artificielle permet de 

disposer d’une information très précise sur le consommateur. Elle favorise ainsi la 

connaissance et la compréhension de ses besoins en vue de le satisfaire davantage. 

 

Document 4 : Veuille et échange via les réseaux sociaux 
 

Question 9 : Identifiez les avantages 

de Twitter pour une organisation. 

Twitter permet à une organisation : 

de récolter une information précise 

sur son image ; d’interagir avec ses 

clients ; de partager du contenu pour 

montrer son expertise dans un 

domaine. 

 

Question 10 :Expliquez plus 

généralement quel est l’intérêt du 

recours aux réseaux sociaux pour 

mieux apprécier les besoins des 

consommateurs et des usagers. Les 

réseaux sociaux tels Facebook, Instagram, LinkedIn, Twitter, etc., permettent de collecter une 

information précieuse sur les utilisateurs qui peut servir l’organisation. C’est aussi un bon 
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outil de veille, car les échanges sur ces réseaux parlent à la fois des organisations et des 

nouvelles tendances dont ces dernières doivent s’inspirer. 

 

Faites le point sur les notions abordées sur Ma Synthèse de cours 

A vous de jouer ! 

 

 

3. Comment les organisations approchent-elles le marché ? 

 Coup de pouce : Les approches mercatiques (marketing) 

 

Document 1 : L’approche réactive 

 
 

Question 1 : Précisez-en quoi l’action menée par le groupe Casino répond aux nouvelles 

tendances du consommateur. 

Par l’élargissement des heures d’ouverture de ses magasins, le groupe Casino cherche à 

alléger la vie quotidienne de ses clients, qui terminent leur travail plus tard qu’auparavant et 

qui peuvent désormais faire sereinement leurs courses en début de soirée. 

 

Question 2 : Donnez une définition de l’approche réactive. L’approche réactive vise à 

identifier les nouvelles tendances afin de s’y conformer. L’organisation répond ainsi à une 

demande exprimée par le consommateur ou l’usager. 
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Document 2 : L’approche médiatrice 

 
 

 
 
Question 3 : Présentez le concept Lego Ideas. Lego Ideas est une plateforme sur laquelle les 

joueurs de Lego peuvent déposer une image d’une de leur réalisation. Si cette dernière retient 

l’attention des autres joueurs et de l’organisation, elle est commercialisée et rapporte de 

l’argent au créateur de l’idée. 

 

Question 4 : Donnez une définition, en l’illustrant d’autres exemples, de l’approche 

médiatrice. 

L’approche médiatrice vise à co-construire l’offre avec les consommateurs. Exemple : le 

groupe Danone permet aux internautes de choisir le parfum de leur Danette parmi une liste 

proposée. C’est le parfum qui remporte le plus de suffrages qui est commercialisé. 

 

Question 5 : Montrez-en quoi cette approche permet de mieux répondre aux besoins du 

consommateur. 

Comme le consommateur participe à la réalisation du produit, ce dernier répond 

nécessairement à son besoin et c’est en cela que l’approche médiatrice est intéressante pour 

les deux parties (consommateur et organisation). 

 

Document 3 : L’approche anticipatrice 

 
 

Question 6 : Indiquer l’innovation développée par Hervé-François Le Dévéhat. 

KeoPass : une clé pour inventer des mots de passe complexes et les sécuriser grâce à ses 

empreintes digitales. 
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Question 7 : Définissez l’approche anticipatrice. Lorsqu’une organisation identifie les besoins 

sous-jacents des consommateurs et tente d’y répondre avec la mise sur le marché d’un produit 

répondant à ces besoins, on parle alors d’approche anticipatrice. 

 

Document 4 : L’approche créative  

 
 

Question 8 : Identifiez le nouveau service développé par Uber. Spécialisée dans le service des 

transports, Uber propose un taxi volant afin de permettre aux consommateurs de s’affranchir 

des contraintes de circulation dans les grandes villes. 

 

Question 9 : Expliquez pourquoi on peut qualifier cette approche de créative. C’est une 

démarche créative (proactive), voire révolutionnaire, dans la mesure où aucun taxi ne circule 

actuellement dans les airs. Uber n’attend pas que la réglementation se mette en place : elle 

devance un futur qui se rapproche en créant un nouveau besoin. 

 

Coup de pouce : La démarche marketing  
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Chapitre 1 : Quels produits ou quels services pour quels 

besoins ? 

 

MA SYNTHESE DE COURS 

 
Indiquer les notions abordées dans ce chapitre : 

 

1. En quoi la démarche marketing est-elle stratégique pour les 

organisations ? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. Comment recueillir l’information sur les besoins du 

consommateur ? 
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3. Comment les organisations approchent-elles le marché ? 
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