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SUJET
Crackers « Résurrection »

Vous travaillez au sein d’une franchise Vival a Toulouse, dans le sud-ouest de la France. Votre
magasin de 300 m? est situé dans une zone a forte concentration d’activités de service. Le
directeur du magasin a constaté une stagnation des ventes et vous demande de faire des
propositions pour relancer la dynamique du point de vente.

Vous vous occupez plus spécifiquement de P’épicerie séche.
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PREMIERE PARTIE : Analyse de I'offre du magasin

Le document 1 présente les caractéristiques de votre point de vente. En vous appuyant sur
le document 2 :

1. Présenter les possibilités d’amélioration pour votre point de vente.

Les remarques des clients vous font penser que 'offre de produits apéritifs est trop réduite.
Pour confirmer cette impression vous avez effectué des recherches sur ce marché (document
3,4 et 5).

2. Présenter les grandes tendances de ce marché.
Alors que votre point de vente offre déja des chips et des graines salées, vous vous interrogez

sur I’'intérét de proposer aussi des biscuits salés et notamment des crackers.

3. Analyser l'intérét de développer une offre de crackers.

DEUXIEME PARTIE : Evolution de I'offre crackers

Vous décidez de rechercher des crackers qui pourraient répondre aux attentes de vos clients.
Pour ce faire, vous recevez le commercial de I’entreprise Résurrection (document 6).

Le représentant de I’entreprise Saint Michel, dont vous commercialisez la gamme de biscuits
sucrés, (galettes, madeleines, ...) vous a aussi laissé de la documentation sur sa gamme de

Crackers salés, les mini galettes ( présentées dans le document 7).

Vos clients sont trés soucieux des aspects environnementaux.

4. Préciser comment chacun des produits répond aux attentes des clients dans ce domaine.

A partir des documents 7 et 8 :
5. ldentifier les différences nutritionnelles des produits « crackers » proposés par les deux
entreprises.
6. Présenter les intéréts d’utiliser des dréches dans la fabrication des crackers Résurrection.

7. Présenter un frein nutritionnel a leur consommation a partir de la liste des ingrédients.

Le responsable du point de vente a décidé de tester les deux produits, les mini galettes
Saint Michel en rayon classique et les crackers Révolution au rayon vrac.
8. Lister, de maniére séparée, les contraintes techniques et commerciales liées a la vente de

produits en vrac (document 9).
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Votre directeur songe a proposer les crackers résurrection en vrac sur le Drive de I’enseigne.

9. Commenter cette proposition en vous appuyant sur 'ensemble des documents.

TROISIEME PARTIE : Opération commerciale de lancement

Chacun des commerciaux vous a fait une offre promotionnelle pour accompagner le
lancement du produit (document 10).

10. Comparer les deux offres pour retenir la plus adaptée.

Suite au référencement de la marque Résurrection par votre enseigne, votre directeur vous
demande de porter un regard critique sur les trois semaines de promotion des crackers en
vrac a l'aide du document 11.
11.Comparer les résultats obtenus dans votre enseigne avec ceux de la moyenne nationale.
12. Proposer des actions, autres que I'organisation d’'une dégustation, pour dynamiser les ventes
de cette référence dans votre point de vente.

13.Détailler une de ces actions, en précisant les moyens utilisés et les messages choisis.
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GRILLE d’EVALUATION

Capacité Critére N° ~_ Indicateurs ~ Baréme
‘ Informations sur l'offre.
‘ . 5 Informations surlademande. =~ 35
Identification des ~ Données quantitatives et 5
éléments clés du qualitatives utilisées. ~
- ; Eléments favorables identifiés. 45
| Eléments défavorables identifiés.
C 5.1 Situer , -
| _ ~ 4 Elements repéres pour chacun 1
€ produit sur ‘ des produits.
le marché. . ‘ t'f" - ‘ :
entification du ~ -
‘ ; 5 Différences identifiées. 1.5
positionnement l _ h” - ; 4
. nterét technique.
de |'offre produit 6 - d : 1
- ‘ ; Intéréts nutritionnels et
organoleptiques. ~
7 Freinidentifie. 05
Adéquation du Comparaison du magasin aux :
choix des ! tendances. ; 1.5
- Eléments a améliorer repéres.
propositions aux :
bt g [ntéréts du vrac au drive. 1.5
_ Objectifs ~ Limites du vrac au drive. 5
commerciaux et — ‘
€52 caractéristiques Eléments de chacune des offres
Proposer des techniquesdu |0 identifiées. ‘ 2
actions ‘ , Analyse juste de chacune.
produit. ‘ ~;
commerciales : - ——
g Aspects techniques identifiés. 9
en vue de Aspects commerciaux identifiés:
limplantation . dentification des différents types
d'un produit.  Anticipationdes 11 de résultats. 1.5
modalites de Analyse de chacun d’entre eux. 6
mise en ceuvre. w
- : Action choisie pertinente.
13 Moyens utilisés décrits. 15
‘ Informations du message
proposé adaptées.
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DOCUMENT 1:

Services
associés

La livraison des
courses dés 40€
dachat

Bureau de poste

Relais Colis
Drive

Chiffres cles

o Chiffre d'Affaires:
468 O00€ Hors
taxes

¢ Passage
important plus
de 150
personnes par
Jjour

« 35%des clients
sont porfeur de
la carte de
fidélité

S besoins de,
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Présentation de Vival Toulouse centre-ville

Client type

Une femme ayont 34 ans
de classe moyenne,
fidélisée, qui fréquente la
boutique une fois par
semaine pour des
prodvuits de “dépannage
ou de consommation

=

Toulouse centre ville
Classement des rayons
en fonction du CA généré

« 1) Boissons

« 2) Confiserie

« 3)Crémerie

+ 4) Charcuteriedlo
coupe

+ 5) Biscuits apéritifs

Caractéristiques

] générales de I'assortiment

e Libérté de choix des
références

Forte présence des MDD
Peu de marque Leader

Un rayon Vrac peu
dynamique

Introduction de prodvits
régionaux en cours de
développement
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DOCUMENT 2

Les superettes accélérent leur ancrage dans le quotidien des Francais

Alors que la consommation alimentaire reste renforcent en zones rurales comme en centre-
sous pression, freinée par un pouvoir d’achat ville.

affaibli, les supérettes poursuivent leur Les leviers de développement des enseignes
ascension, soutenues par des tendances de proximité sont la livraison, la diversification
démographiques profondes. Portées par la des services ou encore le déploiement des
réduction de la taille des meénages, le offres bio, vrac et produits régionaux. La
vieillissement de la population et le recul du proximité devient un marqueur stratégique

modéle hypermarche, leurs positions se

Les hypermarchés perdent du terrain face a la proximité et au drive

Part de marché en valeur des circuits de distribution sur les produits apéritifs, en %,
évolution en valeur et en volume vs A-1, en %

E-commerce 6,3 % Hype(matches
g%{w/%“mm * 32;1%
Magasins ' «0,2 % en valeur
de proximité 1‘5 9% 0,5 % envolume
+5,2%/+5,6

Supermarchés

2 Foy ;

eomMp 17,2 % y
&*Zj’%"?’ Nf%/‘%tgé%;:fj; g Eg%‘f%/%E@EQ;

Source : Circana, CAM a P4 2025, tous circuits GMS

* EDMP = Enseigne Dominante a Marque Propre. Des enseignes comme Leader Price, Le Mutant,
Netto, Lidl et Aldi appartiennent a la catégorie des EDMP.

Source : https://www.xerfi.com/presentationetude/le-marche-des-epiceries-et-superettes_DIS06
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DOCUMENT 3

Biscuits apéritifs : les derniéres nouveautés a connaitre sur ce marché en
croissance de 2,2 %

Un printemps ensoleillé et une passion inchangée pour I'apéro : cela donne des ailes aux fabricants
de produits apéritifs. En mars 2024, 61 % des sondés assuraient trinquer au moins une fois par mois,
selon une enquéte de I'Obsoco sur « Les Frangais et I'apéritif aujourd’hui », concernant le plaisir de
recevoir.
En toute logique, les données Circana* confirment cet engouement. Le marché global des produits
apéritifs, évalué a 3,17 milliards d’euros, progresse de 2,2 % sur un an en valeur. En volume, la
croissance atteint 2,7 %, a 1,71 milliard d’unités. Méme si le chiffre d’affaires des tuiles et des biscuits
salés stagne, tous les autres segments sont en évolution positive.
Au sein du marché des biscuits apéritifs, on distingue plusieurs catégories de produits :

» Les graines salées : cacahuetes, pistaches, noix de cajou, etc., souvent grillées et salées.

Elles représentent un marché de plus d’'un milliard d’euros en grande surface.

o Les chips : tranches fines de pomme de terre frites et salées, comme les Lay’s. Second
segment de marché avec plus de 750 millions d’euros, les chips continuent leur dynamique

de croissance pour 'ensemble des acteurs de la distribution.

» Les tuiles : des snacks croustillants souvent a base de pomme de terre ou de mais, comme

les Pringles ou Doritos.

« Les autres biscuits salés : une variété de biscuits incluant des crackers, des petits sablés

et d’autres types de péatisseries salées, comme les crackers Belin.

« Les chiffres :
e +2,2% :I'évolution du CA des produits apéritifs, a 3,17 Mrds €.

e 42,7 % : I'évolution en unités, a 1,71 Mrd.

Source : *Circana, CAM a P2 2025, tous circuits

Source : https://www.Isa-conso.fr/biscuits-aperitifs-les-dernieres-nouveautes-a-connaitre-sur-ce-marche-en-
croissance-de-2-2,460723
Document original modifié pour les besoins de I'épreuve
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DOCUMENT 4 : Les segments des biscuits apéritifs

Les graines salées se valorisent deux fois plus vite que les chips

Poids en valeur des différents segments des produits apéritifs, en M €, évolution en

valeur et envolume vs A-1, en %

Biscuits salés 396 M€

Graines salées

-1,1%/-0,7%

Extrudés et tuiles
8147 M€

Source : Syndicat des aperitifs A croquer d'aprés Kantar Worldpanel 2024, tous

circtits
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DOCUMENT 5

Le pouvoir d'achat des ménages frangais
s’est resserré. Ce contexte a un impact
direct sur les sorties :

Cependant, I'apéritif reste une habitude
trés bien ancrée avec 95 % des
répondants qui le pratiguent au moins
une fois dans I'année et 61 % au moins
une fois par mois. La fréquence est
particulierement élevée chez les 25-34
ans, mais aussi parmi les couples et les
actifs. Soucieux d’avoir une
consommation durable, ils privilégient la
qualité a la quantité.

Si plus d’un tiers des Francgais confient se
rendre  moins souvent dans des
bars/restaurants pour un apéritif que
deux ans auparavant, I'aperitif a domicile
reste relativement préservé et 14 %
déclarent méme en organiser plus
souvent.

Un moment intime et convivial :

« Plaisir de partager et d’échanger avec
ses proches ou convives » (54 %), « le

fait de vivre un moment de convivialité

2026-PRO35-NOR-ME-AN-GU-RE

Le rapport des Frangais a apéritif en 2024 « L’apéritif au domicile reste un rituel sacré »

et de rigolades » (54 %) et « le plaisir de
recevoir » (50 %) sont ainsi les 3
motivations les plus citées, prouvant une
nouvelle fois que convivialité et partage
sont les deux principaux moteurs a
I'origine de I'envie d’organiser un apéritif a
son domicile.

Un moment abordable : 84 % des
interrogés estiment que prendre I'apéritif
au domicile est plus économique que le
prendre a l'extérieur. Par ailleurs 66 %
estime que prendre un apéritif dinatoire
est plus économique et pratique
gu’organiser un diner.

Un moment de créativité : organiser un
apéro chez soi offre une plus grande
varieté de choix selon 82 % des
pratiquants. Dans le méme temps, il
permet de laisser libre cours a sa créativité
en cuisine : 65 % déclarent aimer préparer
lapéritif chez eux en essayant de
nouvelles recettes ou en mettant en avant
des producteurs locaux auprés de leurs

convives.
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DOCUMENT 5 (suite et fin)

Un moment qu’on aime organiser
selon ses golts : dans la majorité des
cas, I'apéro au domicile est un moment
prévu a l'avance (86 %) et pour 63 % des
pratiquants, il s'agit d’'une occasion de
créer une ambiance qui leur ressemble
(au travers de la décoration, la
musique...).

Les préférences des Frangais pour
composer lapéritif idéal se portent
egalement vers des produits
écoresponsable et locaux si le prix et en
adéquation avec la qualité de celui-ci.
Les Frangais consacraient un budget
moyen annuel de 74,6 € par foyer pour
les produits apéritifs avec une fréquence
d’achat en hausse (18,7 actes d’achat

par an).

Source : https://lobsoco.com/wp-content/uploads/2024/05/CP-SDAAC-Marche-Mai.pdf
Document modifié pour les besoins de I'épreuve
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DOCUMENT 6 : Résurrection, notre histoire, nos engagements

C’est lors d’une visite dans une micro-brasserie, que les deux co-fondatrices ont découvert la fin

tragique réservée aux céréales aprés la phase de brassage de la biére. Faire 1 000 litres de vraie

bonne biére artisanale, c’est bien | Mais jeter 300 kg de dréches®, c’est du gachis !

Ainsi est né Résurrection, une marque de crackers fabriqués a partir de dréches, engagée dans le

bio, le local, soutenue par une démarche artisanale.
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De plus des micro-brasseries ouvrent chaque jour en milieu urbain, les possibilités sont grandes !

* Les dréches sont des résidus de céréales (orge ou blé transformé en malt), obtenus lors de la fabrication de la biére.

Source : https://letsfoodideas.com/fr/initiative/la-recette-des-faims-heureuses-ou-des-cra

G,

RESURRECTIon

la recette des faims heureuses r CEWUALOSE DE BOIS

(b Fintdeiour du sschet}
\ ’ N,
“5“““““\“

100% de nos ingrédients sont bio

85% sont frangais Un emballage 0 plastique &

Pas d’ajout, juste I'essentiel. 100% recyclable.

Notre production est Nous proposons également nos

Crackers en vrac pour limiter au
maximum la production de
Juste ici, dans le Sud-Ouest déchets.

artisanale & locale

Source : Document crée pour les besoins de I'épreuve
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DOCUMENT 7 Présentation des deux produits

Les crackers

« Résurrection »

Ingrédients des crackers Résurrection :

Farine de blé complet*, dréches de brasserie*
(30%), huile d'olive vierge extra* (12%), comté
AOP* (11%), graines de millet décortiquées*®
(2,5%), sel marin de Noirmoutier, oignon
semoule* (0,9%).

Allergénes : Gluten, Lait

Traces : (Eufs, Fruits a coque, Graines de
sésame, Soja

* issus de l'agriculture biologique

Prix de vente conseillé :

3,95€ les 100g en sachet
3€ les 100g en vrac

Les Mini Galettes « Saint Michel »

Ingrédients des mini galettes St Michel :

Farine de blé 60%, huile de tournesol, comté
AOP 17%, sucre, lait écrémé en poudre,
ceufs, fibres (chicorée, blé), ardme naturel
(lait), sel de Guérande 1,2%, poudres a

lever : carbonates de sodium et acide citrique,
poivre noir concassé

Contient : gluten, lait, ceuf

Traces éventuelles de : fruits a coque,
graines

de sésame, moutarde, soja

Prix de vente conseillé :
1,99€ les 100g
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DOCUMENT 7 (suite et fin)

Tableau nutritionnel des deux produits

Tableau m;:)r(i)ti:nnel pour Crackors Résiiniastion Mini gl?nliitlif saint
Energie 1730 Kj ; 2191 Kj
Matiéres grasses 179 28 g
Acides gras saturés 449 6.2¢g
Glucides 50 ¢ 53¢
Sucres 24 9.2¢
Fibres alimentaires 59g 429
Protéines 12g 139
Sel 1849 179
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DOCUMENT 8

Les dréches de brasserie : une ressource inexploitée.

Les dréches, c’est quoi ?

Les dréches sont les résidus de céréales (généralement de I'orge) obtenus lors du processus de
brassage de biére. Les céréales concassées sont chauffées dans de I'eau a ébullition. Aprés
filtration, 'eau riche en sucre (modt) deviendra de la biére et les résidus sont ce qu’on appelle les

dréches.

3,4 millions de tonnes de dréches sont produites par année en Europe, ce qui représente une
quantité non négligeable de déchets a valoriser.
Ces résidus sont riches en fibres, vitamine B, selénium, phosphore, fer, zinc, cuivre et magnésium

et de surcroit ils dégagent un délicieux parfum de tartine grillée.

Source :_https://www.humusetassocies.org/2022/12/06/nouvel-article/

FABRICATION DE LA BIERE

2) Mélange
eau+céréales
porté a ébullition
= mo(t

1) Céréales FABRICATION DES
concassées CRACKERS RESUBRECTION
A PARTIR DES DRECHES
1
1
Solidos. —_
3) Filtration Sl ™ RESURRECTION
“ fi|tr?tion = {o tie des falms heur
E DRECHES

4) Suite de la
fabrication de la biére
a partir du modt filtré

Source : document créé pour les besoins de I'épreuve
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DOCUMENT 9

Le vrac tendance ou effet de mode

Le nombre d'épiceries spécialisées a été
divisé pratiquement par deux ces derniéres
années. En vogue pendant la crise sanitaire,
la vente sans emballage est aujourd'hui en
difficulté. La grande distribution est-elle préte
a consacrer 20 % de sa surface a la vente en
vrac d'ici 2030 comme I'exige la loi Climat et
Résilience ?

Depuis la crise sanitaire, les ventes en vrac
ont baissé de 34 % en trois ans avec les
changements de consommation. Le chiffre
d'affaires est passé d'un milliard en 2021 a
660 millions en 2024. L'image d'épicerie pour

bobos* avec des produits chers colle a

la peau de ces épiceries specialisées. Selon le
premier barometre de la filiere du vrac et du
réemploi, la part de la population achetant en
vrac a chuté de 10 points entre décembre 2019
et décembre 2023, passant de 40 a 30 %.

D'ici le 1er janvier 2030, les hypermarchés
auront l'obligation de consacrer 20 % de leur
surface au vrac. Des objectifs ambitieux fixés
par le décret vrac dans le cadre de la loi Climat
et Résilience (2021).

Un défi pour la grande distribution ot 70 % des

Francgais vont faire leurs courses.

* bobo(s), nom (abréviation, bourgeois bohéme) : Personne généralement citadine, aisée et cultivée,

revendiquant des préoccupations environnementales.

(Source : hitps://www.larousse.fr/dictionnaires)
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Source : https://france3-regions.franceinfo.fr/
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DOCUMENT 10 : Les propositions commerciales de I’offre Crackers

Mini galettes Saint Michel Crackers Résurrection en Vrac

Offre découverte 2 produits achetés le Un bon d’achat de 1 euro pour 'achat

Troisieme Offert de 200 grammes
2+1 Offert 200g = 1€ offert
Soit les 3 produits pour 3,98€ Soit 200g pour 5€ aprés déduction du
bon d’achat
Marge pour le magasin 15 % Marge pour le magasin 23 %

Document créé pour les besoins de I'épreuve
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DOCUMENT 11 : Résultats commerciaux pour P’offre promotionnelle

Résultats « offre crackers » 11 mai au 31 mai 2026

Crackers Moyenne nationale des ventes en
Résurrection en supérette pour offre similaire
Vrac 2009

Vival Toulouse

Vrac Sachet
Nombre de

lots

Chiffre d’'affaires =
HT. ; 240 € 350€
Nombre d’achats de , ;
I'offre 48 20
promotionnelle
Marge commerciale
aprés réduction - 1,15¢€
Taux de marque -
aprés réduction. 23 %
Bénéfices de ;
F'action apres ‘ 559 € 80.5 €
réduction.
Croissance du
chiffre d’affaires du .
rayon des biscuits "f3 /o‘
aperitifs.

1,15 €
23 %

Document créé pour les besoins de I'épreuve
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