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Session 2015 
 

BTSA Technico-Commercial 
Champ professionnel : Animaux d’élevage et de compagnie 

 

EPREUVE E6 DU 2ème groupe 
  

Coefficient : 4 
Temps de préparation : 1h30 

Evaluation orale : 40mn 
 

 
Thème : La prospection  

 
 

Vous êtes amené(e) à mobiliser vos connaissances sous la forme d’une mise en situation 
professionnelle, en tant que technico-commercial(e), basée sur une interprétation d’observations et/ou de 
données techniques et commerciales. 
 
 
 
Situation: 
 
Vous êtes technico-commercial(e) pour l’entreprise « Almo Nature». Votre chef des ventes vous demande 
d’organiser la prospection d’une nouvelle zone géographique afin de préparer la promotion des gammes 
destinées aux chats. 
 
 
 
Travail à faire par le candidat: 
 
Pour une des trois cibles (cf. document 3), vous présentez, dans un exposé de 5 à 10 minutes maximum, à 
votre chef des ventes: 

 

 La technique de prospection que vous allez utiliser pour établir le contact, 
 

 Les caractéristiques techniques des produits de la gamme et les bienfaits nutritionnels pour 
l’animal, 
 

  Les caractéristiques commerciales vous permettant de promouvoir l’entreprise et la gamme, 
 

 Les principales objections que pourront formuler les prospects et leur traitement. 
 
 
Documents : 

o Document 1 : Présentation de l’entreprise (p2) 
o Document 2 : Les gammes chat (p3) 
o Document 3 : Zone de prospection (p4) 
o Document 4 : Caractéristiques d’un produit de la gamme Orange Label (p5) 
o Document 5 : Queslques données et chiffres sur le marché félin (p6) 
o Document 6 : Conditions de vente (p9) 
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Document 1 : Présentation de l’entreprise 
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Document  3 : zone de prospection 
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Document  4 : Caractéristiques d’un produit de la gamme Orange Label 
 

 

Croquettes Almo Nature pour chats adultes. Recette élaborée à base 
d'ingrédients de grande qualité, de savoureuses sardines et riche en 
vitamines et en minéraux pour une nutrition optimale. 
 
Les croquettes aux sardines Almo Nature Orange Label Adulte constituent 
une alimentation complète et équilibrée pour les chats adultes. Les 
savoureuses sardines et les ingrédients de qualité contenus dans ces 
croquettes fournissent à votre chat tous les nutriments et vitamines dont il 
a besoin. Grâce à leur recette spécifique à base de sardines, les 
croquettes Almo Nature Orange Label plaisent tout particulièrement aux 
chats difficiles. 
 
La nourriture Almo Nature Orange Label n'utilise que des ingrédients 
naturels et de qualité premium au goût savoureux. Ces ingrédients de 
qualité premium sont exclusivement destinés à l'alimentation des animaux 
domestiques. 

 
Caractéristiques des croquettes pour chat Almo Nature Orange Label Adulte aux sardines : 

 à base de sardines 

 le poisson procure aux croquettes une saveur incomparable et les rend très digestes. Les produits 
de dégradation issus du métabolisme des protéines sont réduits au minimum, ce qui allège le travail 
des reins de votre chat 

 contiennent des ingrédients de qualité venant sublimer la recette 

 riches en vitamines et minéraux 

 conservation naturelle 
 
Les croquettes Almo Nature Orange Label offrent aux chats une alimentation équilibrée qui contient tous 
les nutriments et vitamines dont ils ont besoin. Les composants nutritionnels sont inspirés de l'alimentation 
naturelle des chats qui sont des animaux carnivores. 
 
Comme tout ce que nous offre la nature, la nourriture pour chat Almo Nature est unique et 
incomparablement savoureuse. Almo Nature - pour le bonheur et la santé de votre chat ! 
Quantités recommandées : 

 Quantité de croquettes : 35 g  

 Quantité de nourriture humide : 140 g 
Almo Nature recommande de combiner les croquettes à la gamme de nourriture humide Almo Nature 
Label. 
 
Ingrédients : 

viande et sous-produits d'origine animale (45 %, dont 10 % de sardines et 27 % de viande fraîche), 
céréales, huiles et graisses, extraits de protéines végétales, levure, minéraux, sous-produits 
d'origine végétale. 

 
Additifs : 

 Additifs nutritionnels : taurine (0,5 g/kg), L-carnitine (0,09 g/kg), vitamine D3 (269 UI/kg), vitamine E 
(135 mg/kg), vitamine C (67 mg/kg). 

 Oligoéléments : fer (8 mg/kg), cuivre (0,1 mg/kg), zinc (55 mg/kg), manganèse (0,5 mg/kg). 
 
Composants analytiques: 
  

Almo Nature Orange Label Adult, sardines pour chat : 
 

protéines brutes graisses brutes fibres brutes cendres brutes humidité 

35.7 % 12.1 % 1.3 % 7.1 % 8.0 % 
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Document 5 : Quelques données et chiffres sur le marché félin 
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Document 6 : Conditions de vente 
 

Les Conditions Générales de Vente (CGV) suivantes: des remises tarifaires de 2 à 8% en fonction 
du chiffre d’affaires (CA) annuel du client : 
 
 

 Clients indépendants 

 2% à partir de 5.000€ 

 4% à partir de 10.000€ 

 6% à partir de 15.000€ 

 8% à parir de 20.000€ 
 
 
 
2) Clients affiliés à une centrale d’achat 

Une remise de 8% pour les clients affiliés à une centrale 
 
 
 
3) Pour tous les clients : 

2% de remise pour paiement comptant + un franco de livraison de 150 kg pour tous les 
clients une fois par semaine. 
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Situation: 
 
Vous êtes technico-commercial(e) pour l’entreprise « Almo Nature». Votre chef des ventes vous demande 
d’organiser la prospection d’une nouvelle zone géographique afin de préparer la promotion des gammes 
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Attendus du jury : 
 
On attendra que le candidat justifie le choix de sa cible et adapte sa proposition à celle-ci. 
 
Il doit argumenter le choix de ses outils de prospection ( mailing, phoning, visite de prospection, salon,…) 
 
Les caractéristiques techniques ( aliment naturel, premium) et commerciales (ALMO spécialisée dans les 
aliments naturels, démarche qualité et de développement durable, marché à fort potentiel en animalerie à 
condition de différencier son offre de celle des GMS,…) devront être valorisées. 
 
Le jury veillera notamment à évaluer la capacité du candidat à analyser le bénéfice nutritionnel de l’aliment 
à partir de sa composition. 
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GRILLE D’EVALUATION DE L’EPREUVE E 6 Hors CCF 
 
NOM et PRENOM DU CANDIDAT :   
             SESSION : 

Capacités Critères Indicateurs Observations 
-
 
- 

- + 
+
 
+ 

Note 

C-8  
Conduire une 
relation 
commerciale 
en intégrant les 
spécificités du 
champ 
professionnel  

Adéquation de 
la réponse ou 
de la solution à 
la situation 
proposée 
 
 
 
 
 
 
 
 
Communication 
et 
argumentation 
adaptées à la 
situation de 
relation 
commerciale  

Prise en compte du 
contexte exposé 
(marché entreprise…) 
Réalisme et adaptation 
de la réponse/solution 
par rapport à la situation 
proposée 
Utilisation des moyens 
adaptés à la situation 
Prise en compte des 
spécificités de 
l’interlocuteur 
 
Qualité de l’écoute et 
comportement 
Qualité et diversité de 
l’argumentation 
(arguments techniques, 
économiques, 
commerciaux, 
juridiques…) 
Prise en compte des 
intérêts des deux parties 
Attitude adaptée : 
Comportement 
empathique 
Posture, gestuelle 

 

    

/7 

C-9 
Acquérir dans 
le champ 
professionnel, 
les 
connaissances 
scientifiques et 
techniques 
permettant de 
formuler des 
propositions 
argumentées 
de solutions 
technico-
commerciales 

Prise en compte 
des spécificités 
pertinentes des 
produits dans la 
solution 
proposée 
 
 
 
 
 
 
 
 

Utilisation d’un lexique 
professionnel 
 
Identification des 
caractéristiques du (des) 
produit(s) 
 
Identification des 
contraintes inhérentes 
au(x) produit(s) 
 
 
Identification des 
critères de qualité : 
 
- chez le producteur / 

fabricant 
- chez le distributeur 
 
 
 
 

 

    

/13 

Total        /20 

 

 

Principales questions posées : 
 


