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REMPLACEMENT 2021 
Métropole - Guyane - Réunion 
 
 

BACCALAURÉAT PROFESSIONNEL 

E5 CHOIX TECHNIQUES  

Option : Technicien conseil vente en produits de jardin 
 

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 : Extrait de l’étude KANTAR TNS 2016 

Document 2 : Extrait de l’étude KANTAR TNS 2017 

Document 3 : ILV tomate 

Document 4 : Guide d’entretien et de plantation des pieds de tomate 

Document 5 : Présentation de produits de paillage  

Pour développer son argumentation, le candidat s’appuie sur ses connaissances 
personnelles et sur les informations présentées dans les documents. 

 ______________________________________________________________________________________________  

 

SUJET 
 
 

Le rayon des plants potager « pieds de tomates » 
 

Vous êtes employé(e) dans une jardinerie où vous êtes en charge du rayon plants potagers 

du MAF (marché aux fleurs). 

Une GSA vient de s’implanter dans votre zone de chalandise, elle va avoir une politique 

agressive sur les prix et les promotions des produits du jardin. 

Début avril, votre chef de rayon vous demande de renforcer le rayon des plants potagers et 

plus particulièrement des plants de tomates afin de se démarquer de cette concurrence, 

sans baisser vos prix de vente. 
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PREMIÈRE PARTIE : ANALYSE DU MARCHÉ 
 

Vous réalisez une étude documentaire pour mieux connaître le marché des plants de 

légumes. À l’aide des documents 1 et 2 et de vos connaissances. 

 

1.1 Dégager les tendances du marché pour les saisons 2016 et 2017. 

 

1.2 À partir de ce comparatif, expliquer l’importance stratégique du rayon plants de tomates, en 

avril/mai, dans votre jardinerie. 

 

1.3 Les clients achètent peu les plants potagers dans les enseignes de grande distribution. 

En donner les raisons. 

 

 

DEUXIÈME PARTIE : MISE EN PLACE DU RAYON TOMATE 
 

Vous devez préparer la mise en place du rayon tomate. Votre chef de rayon vous demande 

de préparer des ILV. 

 

À l’aide du document 3 : 

 

2.1 Expliquer l’importance des ILV dans le rayon des plants de tomates. 

 

2.2 Expliquer, pour chaque rubrique indiquée par un numéro, l’objectif de l’information présentée. 

 

2.3  Afin d’augmenter le chiffre d’affaires de la jardinerie, proposer 3 produits complémentaires à 

  placer en cross marketing dans le rayon tomate, et justifier vos choix.  

 

 

TROISIÈME PARTIE : CONSEIL CLIENT 
 

La période de vente a démarré, un client vous demande des conseils sur la plantation, la 

conduite et l’entretien des plants de tomate. C’est un client néophyte. 

 

3.1 Donner à votre client les principales étapes nécessaires à la bonne reprise de ses plants de 

 tomates. 
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3.2 À l’aide du document 4, lui donner des conseils simples lui permettant de réussir sa culture de 

 tomate. 

 

Votre client a entendu parler du paillage. 

 

3.3 À l’aide du document 5, lui donner les avantages des paillages et lui proposer celui qui vous 

 paraît le plus adapté à la culture de tomates.  

 

3.4 Lui donner des conseils concernant l’application du paillage. 
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DOCUMENT 1 
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DOCUMENT 2 
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DOCUMENT 3 
 

ILV réalisée par le producteur Taugourdeau 
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DOCUMENT 4 

 

 

 

 

Source : document réalisé par le producteur Taugourdeau, destiné à l’aide client en rayon 
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DOCUMENT 5 
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DOCUMENT 5 (suite et fin) 
 

 
Source : document tiré du site en ligne de Leroy Merlin 
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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 

 

QUESTIONS CRITÈRES INDICATEURS BARÈME 

Première partie : Analyse du marché 

1.1 

Analyse des tendances 
du marché. 

5 éléments analysés. 2,5 

1.2 2 arguments pertinents. 2 

1.3 3 arguments. 1,5 

Deuxième partie : Mise en place du rayon tomate. 

2.1 
Justication de 
l’importance des ILV. 

3 critères. 1,5 

2.2 
Explication de rubriques 
d’ILV. 

6 rubriques à analyser. 3 

2.3 
Proposition de produits 
complémentaires. 

3 réponses pertinentes et 
justifiées. 

1,5 

Troisième partie : Conseil client 

3.1 
Étapes nécessaires à la 
bonne reprise des plants. 

3 étapes pertinentes. 2,5 

3.2 Conseils client adaptés. 
5 conseils adaptés à un 
client néophyte. 

2,5 

3.3 
Intérêt d’un paillage et 
choix d’un paillage 
adapté. 

Argumentation pertinente 
concernant les avantages 
d’un paillage et le choix du 
paillage adapté à la culture 
de tomates. 

1,5 

3.4 
Conseils d’application du 
paillage. 

3 conseils pertinents. 1,5 

TOTAL /20 

 
 


