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REMPLACEMENT 2021 
Métropole - Antilles - Guyane - Réunion 
 

BACCALAURÉAT PROFESSIONNEL 
EPREUVE 5 

CHOIX TECHNIQUES  
TECHNICIEN CONSEIL VENTE ALIMENTATION 

Toutes options 
 

Durée : 150 minutes 

 _____________________________________________________________________________________  

Matériel(s) et document(s) autorisé(s) :  Aucun 
 

 _____________________________________________________________________________________  

Le sujet comporte 10 pages 

NB : Les documents sont modifiés pour les besoins de l’épreuve 

 _____________________________________________________________________________________  

Liste des documents  

DOCUMENT 1 : Évolution des différents segments sur le marché des féculents.  

DOCUMENT 2 : Article « La naturalité au cœur des rayons » 

DOCUMENT 3 : Présentation des apports nutritionnels de la gamme du producteur local 

DOCUMENT 4 : Article « Faut-il s’emballer sur le vrac ? 

DOCUMENT 5 : Étiquette produit Vrac 

Le candidat s’appuie sur ses connaissances personnelles et sur les informations 
présentées dans les documents pour développer son argumentation. 

 ______________________________________________________________________________________________  

 

SUJET 
 
 

Vous êtes employé(e) à l’hypermarché « Hauts Champs » de Quimper (29), et vous vous 

occupez du rayon Vrac. 

Il a été lancé dans le magasin il y a seulement un an et est composé de fruits secs, de 

différentes farines, sucres, riz et pâtes. 

Le directeur du magasin vous informe que les volumes de vente du rayon Vrac ont 

augmenté de 12 % ces 6 derniers mois. 

Face à ce constat, votre directeur vous demande de choisir des produits pour élargir la 

gamme du Vrac et de participer au développement des ventes des nouveaux produits. 
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PREMIÈRE PARTIE : ÉTUDE DU MARCHÉ DES FÉCULENTS  

 

Pour vous aider dans vos choix, votre directeur vous demande d’étudier les tendances de 

consommation du marché des féculents emballés à l’aide des documents 1 et 2. 

 

1. Commenter les tendances du marché par segment de produits. 

 

Suite à vos constatations, vous étudiez les tendances du marché.  

 

2. Relever les 2 catégories de produits qui connaissent la plus forte hausse en valeur. 

 

3. Citer des raisons qui expliquent ces évolutions de marché. 

 

Le document 2 indique que « 34 % des français déclaraient avoir réduit volontairement leur 

consommation de viande en 2017 ». 

 

4. Proposer une famille d’aliments permettant de compenser cette réduction de consommation 

de viande. 

 

Suite à votre étude et à vos conclusions, vous choisissez d’élargir votre gamme Vrac par 

les légumineuses. 

Vous contactez un fournisseur local qui vous propose, en conditionnement vrac : 

 Haricots rouges 

 Lentilles vertes 

 Pois cassés 

 Pois chiches 

Les informations sur ces produits vous sont données dans le document 3. 

 

5. Justifier l’intérêt d’introduire ce type de produit dans votre assortiment en termes : 

- d’adaptation à la vente en vrac ; 

- d’intérêt nutritionnel. 

 

6. Analyser l’intérêt d’introduire l’intégralité des quatre produits dans votre point de vente en 

termes commercial. 
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Pour consommer ces produits, une étape de réhydratation est nécessaire. 

 

7. Indiquer 2 recommandations à proposer au client afin de garantir la sécurité sanitaire du 

produit réhydraté. 

 
 

DEUXIÈME PARTIE : ÉTUDE DU COMPORTEMENT D’ACHAT  

DE LA CLIENTÈLE AU RAYON VRAC 

 
Pour toujours mieux répondre à la clientèle de votre rayon Vrac et pour attirer de nouveaux 

clients, vous cherchez à mieux connaître les motivations et les freins à l’achat au rayon 

Vrac. 

Vous prenez connaissance du document 4. 

 

8. Identifier les facteurs qui participent au succès de la vente en vrac. 

 

9. Citer 2 freins à l’achat au rayon Vrac, et proposer une solution pour chaque frein. 

 

Les clients aiment de plus en plus cuisiner. Les légumineuses proposées sont des produits 

bruts. 

Vous prenez connaissance du document 5. 

 

10.  Identifier les informations qui manquent sur l’étiquette du produit vrac pour l’utilisation du 

produit par le client. 

 

11.  Proposer une solution pour fournir cette information au client.  

 
 

TROISIÈME PARTIE : ACTION COMMERCIALE 

 
En partenariat avec le fournisseur local de légumineuses avec lequel vous avez choisi de 

travailler pour votre rayon Vrac, vous réfléchissez à une action à mettre en place pour faire 

connaître ses légumes secs, et attirer de nouveaux consommateurs pour votre rayon. 

 

12.  Envisager les avantages d’une action avec le fournisseur local au sein de votre magasin.  

 

13.  Détailler une action commerciale à mettre en place. Justifier vos choix. 
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DOCUMENT 1 
 

ÉVOLUTION DES DIFFÉRENTS SEGMENTS SUR LE MARCHÉ DES FÉCULENTS 
 
 

 
 
 

Document modifié pour les besoins de l’épreuve, tiré de Linéaires N°345, Avril 2018 
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DOCUMENT 2 
 

LA NATURALITÉ AU CŒUR DU RAYON 
 

 
 

 
 

Flexitarien : qui limite sa consommation de viande, sans être exclusivement végétarien.  
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DOCUMENT 3 
 

PRÉSENTATION DES APPORTS NUTRITIONNELS DE LA GAMME DE PRODUITS DU 
FOURNISSEUR LOCAL 
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DOCUMENT 3 (suite et fin) 
 

PRÉSENTATION DES APPORTS NUTRITIONNELS DE LA GAMME DE 
PRODUITS DU FOURNISSEUR LOCAL 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source : http://www.legume-sec.com 
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DOCUMENT 4 
 

FAUT-IL S’EMBALLER POUR LE VRAC 
 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Document modifié pour les besoins de l’épreuve, tiré de LSA 2419, 30 juin 2016 
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DOCUMENT 5 
 

ÉTIQUETTES DE PRODUITS EMBALLÉS ET DE PRODUITS EN VRAC 
 

 

ÉTIQUETTE DE LENTILLES VERTES EMBALLÉES 
(modifiée pour les besoins de l’épreuve) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ETIQUETTE DE LENTILLES VERTES VENDUES EN VRAC 

 
 

 

 

 

ÉTIQUETTE DE LENTILLES VERTES EN VRAC 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

LENTILLES VERTES 
 
ORIGINE : France 
Peut contenir des traces de gluten 
 

Prix : 4,90 € le kilo 

 
 
 

Prix : 4,90 € le kilo 
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GRILLE D’ÉVALUATION CRITÉRIÉE 
 

 

C5.1 : Présenter les caractéristiques scientifiques et technologiques des produits. 

C5.2 : Adapter le conseil aux attentes du client en prenant en compte les évolutions 

sociétales. 

C5.3 : Prendre en compte la politique mercatique de l’entreprise. 

 

 

Question Critères Indicateurs de réponse Barème 

Première partie : Étude du marché des féculents  

1 

Analyse du marché.  

Analyse de chacun des segments.  1,25 

2 
Identification des segments les plus 
porteurs. 

1 

3 
Identification des raisons de 
l’évolution. 

1,25 

4 
Identification d’un apport 
nutritionnel.  

Proposition d’une famille de produits 
ou de produits adaptés.  

0,5 

5 
Introduction d’une famille de 
produit. 

- Adaptation technique à la vente en 
vrac. 
- Intérêts nutritionnels. 

1,5 

6 
Introduction de différents produits 
d’une même famille. Intérêt commercial analysé. 1 

7 Proposition de recommandations. 2 conseils présentés. 1 

Deuxième partie : Étude du comportement d’achat de la clientèle au rayon Vrac 

8 
Identification des motivations 
d’achat. 

4 motivations identifiées. 
2 

9 Analyse des freins à l’achat. 
2 freins identifiés.  
Solution argumentée pour chacun 
des freins. 

2 

10 Analyse de l’étiquetage du produit. Informations manquantes identifiées.  2 

11 Propositions justifiées. 1 

Troisième partie : Action commerciale 

12 Analyse de l’intérêt de la venue du 
fournisseur. 

2 avantages explicités. 2 

13 
Proposition d’une action 
commerciale adaptée.  

Une action proposée. 

Justification structurée. 

Description des caractéristiques de 
l’action. 

3,5 

Total  /20 

 


