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Le sujet est composé de deux parties. 
 
 
 
 

PRÉSENTATION DU SUJET  
 
Depuis la rentrée scolaire, vous êtes professeur(e) d’économie et gestion dans un lycée 
professionnel en démarche de labellisation E3D1. Cette démarche d’Éducation au Développement 
Durable s’inscrit en transversalité dans les enseignements ainsi que dans les projets éducatifs, les 
parcours et les dispositifs.   
Dans le cadre de vos enseignements auprès d’une classe de première baccalauréat professionnel 
Métiers du Commerce et de la Vente Option A (Animation et gestion de l’espace commercial), vous 
profitez de cette dynamique et identifiez plusieurs compétences du référentiel en lien avec la 
thématique du développement durable que vous souhaitez faire acquérir à vos élèves. À cet effet, 
vous concevez et organisez une séquence pédagogique. 
 

 
 

 
 

                                                 
1 Établissement en démarche de Développement durable 



1 

 

 
 

 
Première Partie 

 
À partir de vos connaissances et des ressources fournies dans le dossier documentaire joint, vous 
organisez et concevez une séquence pédagogique autour de la thématique énoncée. Vous 
sélectionnez dans cet objectif des ressources au sein du corpus mis à votre disposition tout en 
conservant la liberté de proposer, le cas échéant, des ressources complémentaires.  
 
Cette séquence doit être contextualisée et structurée sous forme de plusieurs séances cohérentes 
et objectivées. Vous veillerez à mettre en évidence pour chacune des séances :  

- Les objectifs spécifiques ;  
- Le(s) contexte(s) professionnel(s) et les situations d’apprentissage ;  
- Les ressources exploitées ;  
- Les contenus à transmettre en cohérence avec les référentiels et les ressources utilisées ;  
- Les modalités d’évaluation des acquis des élèves ;  
- Les disciplines et dispositifs transversaux éventuellement mobilisés.  

 
 
 
 Seconde partie 
 
À la suite de votre proposition de séquence pédagogique, vous présentez une analyse réflexive 
justifiant vos choix et explicitant votre démarche didactique. Précisez, le cas échéant, la 
transposition didactique nécessaire pour les documents retenus. 
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RESSOURCE N°1 : EXTRAIT DU RÉFÉRENTIEL DE CERTIFICATION DU BACCALAURÉAT MÉTIERS DU COMMERCE ET DE LA 
VENTE 
 
Groupe de compétences 4A : Animer et gérer l’espace commercial 

Contexte professionnel : 
Le titulaire du baccalauréat professionnel « Métiers du commerce et de la vente » option « Animation et gestion de 
l’espace commercial » exerce son activité auprès de la clientèle actuelle et potentielle d’une unité commerciale 
physique ou à distance, dans un cadre omnicanal. 
Il assure des missions qui relèvent de la gestion des achats, de l’organisation de la vente, de l’animation commerciale 
et du suivi des performances. Il utilise ses compétences pour développer l’activité courante et générer du trafic, dans 
le respect des recommandations de l’entreprise. Il utilise en permanence les technologies de l’information et de la 
communication. 
Dans ce contexte, le titulaire du baccalauréat professionnel « Métiers du commerce et de la vente » option « 
Animation et gestion de l’espace commercial » dispose : 
– des préconisations de l’entreprise quant à la politique d’achat et d’approvisionnement, 
– d’un accès privilégié au système d’information commercial de l’entreprise (données clients, informations 

fournisseurs, cadenciers, tableaux de bord…), 
– de logiciels de gestion des commandes, des stocks, de suivi des fournisseurs, d’étiquetage… 
– des caractéristiques techniques et commerciales des produits et/ou des services vendus, 
– d’outils d’aide à la vente (argumentaires, outils de présentation visuelle, plaquettes commerciales, charte 

qualité de l’entreprise, site internet…), 
– des conditions générales de vente (unité commerciale physique et à distance), de la législation spécifique aux 

produits vendus dans l’unité commerciale en matière d’hygiène et de sécurité. 

Compétences détaillées Comportements 
professionnels Savoirs associés Résultats attendus 

 
Assurer les opérations préalables à la 
vente 
 
Établir les commandes des produits 
auprès de la centrale d’achats et/ou 
des fournisseurs indépendants 
sélectionnés avec la hiérarchie, en 
tenant compte des contraintes 
 
Préparer les commandes des clients 
issues de l’omnicanal 
 
Veiller à la gestion rigoureuse des 
stocks et au réapprovisionnement en 
tenant compte des règles de sécurité 
et d’hygiène 
 
Réceptionner, contrôler et stocker les 
marchandises (quantitatif et qualitatif) 
 
Respecter les règles de valorisation 
des déchets et réduire le gaspillage 
 
Effectuer les relances et préparer les 
retours fournisseurs 
 
Établir le prix en fonction de variables 
commerciales données 
 
Étiqueter les produits et les sécuriser 
 

 
 
 
 
Être dynamique 
 
Avoir le sens des 
responsabilités 
 
Être disponible 
 
Faire preuve d’un 
esprit d’équipe et 
d’adaptabilité 
 
Être organisé, 
méthodique et 
rigoureux 
 
Être vigilant 
 
Appliquer les 
règles 
d’économies 
d’efforts 

 
 
 
 
Les caractéristiques des 
unités commerciales 
physiques et virtuelles 
 
La gestion des 
approvisionnements 
 
L’e-traitement des 
commandes dans le 
cadre de l’omnicanal 
 
La réglementation en 
matière d’hygiène et de 
sécurité 
 
La réception et la 
livraison des 
marchandises 
 
Le stockage des 
marchandises 
 
Le traitement des 
déchets 
 
Le cadencier 
Le SIC 
 

 
 
 
 
Le processus d’achat et 
d’approvisionnement est 
maîtrisé dans le respect 
des coûts et des délais 
impartis 
 
Les outils numériques 
utilisés sont pertinents 
et adaptés 
 
Les stocks sont 
optimisés 
 
La marchandise sensible 
est sécurisée 
 
Les dates limites de 
vente et de péremption 
des produits sont 
respectées 
 
L’état des stocks est 
correctement renseigné 
et analysé 
 
Les déchets sont 
valorisés et le gaspillage 
est réduit 
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Enrichir et exploiter le système 
d’information commercial 
 
Comparer les résultats aux objectifs 
fixés et proposer des actions 
correctrices 
 
Participer aux opérations d’inventaire 
 
Identifier les invendus 
 
Lutter contre la démarque 
 
Gérer les retours et les échanges des 
clients 

L’étiquetage et la 
sécurisation des 
marchandises 
 
Les informations et la 
réglementation sur les 
produits 
 
La fixation du prix de 
vente 
 
Les inventaires 
Les différentes 
démarques 
 
Les indicateurs de 
gestion et d’exploitation 
 
Les contraintes légales 
de la vente à distance 

Les logiciels de gestion 
commerciale sont mis à 
jour 
 
L’étiquetage est 
conforme à la 
réglementation en 
vigueur 
 
 
 
Les axes d’amélioration 
proposés sont 
réalisables 
 
Les causes et les 
conséquences de la 
démarque sont 
clairement identifiées et 
les solutions proposées 
sont adaptées 

 
Critères d’évaluation : 

 
 Respect des délais de passation des commandes au meilleur rapport coût/prestation 
 Réduction des ruptures, des surstocks et de la démarque 
 Propositions argumentées de nouveaux fournisseurs 
 Pertinence de l’utilisation des outils d’aide à la décision 
 Respect des recommandations du siège en matière d’aménagement de l’espace de vente 
 Adaptation de l’aménagement en fonction des attentes des clients et/ ou du contexte 
 Mise en place de facteurs d’ambiance appropriés 
 Information sur le lieu de vente ou sur le site marchand conforme aux recommandations, visible, 

compréhensible et utile pour le client 
 Respect des règles d’hygiène, de sécurité et d’économies d’efforts 
 Contribution aux actions commerciales engagées par l’entreprise afin de générer du trafic client 
 Cohérence des initiatives locales avec les objectifs, les produits, les cibles, les attentes du client et dans le 

respect des contraintes légales 
 Cohérence des choix des moyens d’information et de communication, avec les objectifs commerciaux et 

financiers 
 Qualité des comptes rendus effectués 
 Pertinence de l’analyse des résultats/performances 
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RESSOURCE N°2 : COMMENT FNAC DARTY VA LUTTER CONTRE L’OBSOLESCENCE PROGRAMMÉE DE 
CERTAINS PRODUITS. 
 
INVITÉ RTL - "Les produits qui tombent le plus en panne, nous souhaitons les mettre hors du marché", assure 
Enrique Martinez, le PDG du groupe Fnac Darty. 

Crédit Image : Philippe HUGUEN / AFP | Crédit Média : RTL  
 
 
Le groupe Fnac Darty a décidé de s'engager pour une consommation plus durable des produits électroniques 
et électroménagers. Pour guider ses clients, l'enseigne a développé un score durabilité sur la base des 
données fournies par son service après-vente et elle se réserve le droit de ne plus vendre les marques qui 
ne correspondraient pas à ces critères de durabilité. En outre, le groupe prévoit également de développer 
ses services de réparation avec l'objectif de 2,5 millions d'objets réparés par an, à l'horizon 2025, indique le 
président du groupe Enrique Martinez. 
"Nous souhaitons partager avec nos clients des centaines de milliers de données que nous disposons des 
milliers de réparations que nous avons faites ces dernières années", indique-t-il au micro de RTL. 
Concrètement, Fnac Darty est désormais en mesure de savoir quels sont les produits qui tiennent dans le 
temps et à l'inverse, quels sont ceux qu'il vaut mieux éviter. "Les produits qui tombent le plus en panne, 
nous souhaitons les mettre hors du marché", assure Enrique Martinez qui précise que le groupe souhaite 
"également rendre les pièces détachées plus disponibles, plus accessibles et moins chères".  
"Quand vous achetez un produit d'un distributeur à qui vous faites confiance, vous vous attendez à avoir 
une continuité de service à prix raisonnable, c'est pour cela qu'aujourd'hui, quand vous prenez un produit 
chez nous, vous avez l'information de combien d'années les pièces détachées sont disponibles et à un prix 
totalement raisonnable", ajoute le PDG de Fnac Darty, qui précise que l'enseigne a actuellement à 
disposition plus de 40.000 pièces détachées différentes".  
 
 

Source : https://www.rtl.fr, le 24 février 2021 
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RESSOURCE N°3 : LES OBJECTIFS DU DÉVELOPPEMENT DURABLE (ODD) 
 

 
 

Source : https://www.ecologie.gouv.fr/ 
RESSOURCE N°4 : INDICE DE RÉPARABILITÉ 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source : Fnac 
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RESSOURCE N°5 : MERCI, L’APPLICATION ANTI-GASPILLAGE ALIMENTAIRE 
 

 
 
 

Source : https://www.facebook.com/MerciLapplicationBonsPlansAntiGaspi/ 
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RESSOURCE N°6 : Des coachs en magasin pour réduire la casse dans les rayons 
 
 
Le gaspillage alimentaire s’annonce comme le combat de l’année. En ce 11 février, jour d’anniversaire de la 
loi Garot, nous sommes allés comprendre les enjeux des magasins pour réduire leurs invendus. Rencontre 
avec Hervé Bertin, adhérent de l’Intermarché de Rieux, dans le Morbihan, qui a mis en place les solutions 
Phenix pour lutter contre le gaspillage alimentaire. Un accompagnement clé ! 
Les magasins de la grande distribution poursuivent les initiatives pour réduire le gaspillage alimentaire. Ces 
démarches anti-gaspi fleurissent en collaboration étroite avec des start-up actrices du changement 
comme Phenix. Nous avions d’ailleurs déjà rencontré deux autres magasins qui font appel à la société pour 
les accompagner dans leur démarche anti-gaspi : le Super U de Brest et le E.Leclerc de Chateaubriant. 
Pour mener ce combat de front, les magasins font appel à des prestataires : « Lutter contre le gaspillage 
alimentaire n’est pas notre cœur de métier », reconnaît Hervé Bertin, l’adhérent de l’Intermarché de Rieux, 
dans le Morbihan. Dans son magasin, l’adhérent a pris plusieurs mesures, épaulé par Phenix, pour réduire et 
recycler les produits initialement destinés à finir dans la benne à ordures. 
« On est arrivé au bout du système de la société de consommation. La grande distribution se doit d’être 
responsable et de se prendre en main ». 
 
D’un projet d’enseigne à des actions locales 
 
La grande distribution a pris le combat contre le gaspillage alimentaire à bras le corps : « on est arrivé au 
bout du système de la société de consommation », explique Hervé Bertin, tout en reconnaissant les 
nombreux efforts des magasins pour répondre à cette problématique, « la grande distribution se doit d’être 
responsable et de se prendre main », assure-t-il. 
Au sein de l’enseigne, le sujet est pris au sérieux. Des comités de pilotage sont organisés sur les questions de 
la RSE : « on participe à des réflexions dans le groupement des Mousquetaires à travers un pôle spécifique 
qui travaille sur ces questions-là », précise l’adhérent à la tête du supermarché depuis 6 ans, tout en ajoutant 
que « ces réflexions appartiennent au bon sens ». 
(…) 
Dans son magasin, le chef d’entreprise a mis en place une zone dédiée anti-gaspi, une zone clairement 
identifiée et mise en valeur pour permettre aux clients de facilement la repérer. Située à proximité des rayons 
traditionnels, son emplacement est stratégique pour faciliter la vente des produits : « nous avons choisi un 
lieu de passage très fréquenté », reconnaît l’adhérent. 
Le meuble réfrigéré reçoit les produits préalablement identifiés et stickés à dates courtes. “Phenix a mis 
l’étiqueteuse à la disposition du magasin et a formé les équipes à son utilisation. 
Chaque mois, les ventes des produits stickés sont analysées et Phenix nous fait des recommandations pour 
améliorer la vente des produits, par exemple en ajustant les taux de réduction par rayon.” précise l’adhérent. 
En plus du stickage et de l’emplacement anti-gaspi dédié, le dispositif est complété par du don aux 
associations : « Avant, une association passait seulement une fois par semaine », regrette l’adhérent, « Grâce 
à Phenix, les passages sont plus nombreux en semaine : les Restos du Cœur passe une fois, la Croix Rouge 
passe trois fois, complétée du passage d’une épicerie sociale, soit une association chaque jour », précise 
Hervé Bertin. 
 
Un accompagnement sur-mesure pour réduire la casse 
 
Sur le plan chiffré, l’adhérent reconnaît l’efficacité d’un prestataire extérieur : « Sur 15 000 euros de produits 
bipés en casse (ndlr : sur un mois), on en a vendu l’équivalent de 9 000 euros en produits stickés et 4 000 en 
dons », démontre l’adhérent. Soit une valorisation par le stickage à hauteur de 50% et 30% par le don. Le 
reste étant cette fameuse « casse incompressible » difficile à éviter. 
 

Source : https://www.jebosseengrandedistribution.fr, 11 février 2021 
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RESSOURCE N°7 : LE GASPILLAGE ALIMENTAIRE EN CHIFFRES 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

Source : France Nature Environnement  
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RESSOURCE N°8 : COMMENT CARREFOUR OPTIMISE LA GESTION DES EMBALLAGES EN SUPERMARCHE 
 
Cartons, plastique ou polystyrène, les emballages sont nombreux dans la grande distribution. Les 
supermarchés doivent impérativement mettre en place une organisation claire pour les évacuer mais aussi 
les monétiser. Illustration avec la visite du magasin Carrefour Market Paris Alésia. 
 
 
Le traitement des déchets au Carrefour Market Alésia 

 Le carton 
Il est rangé sur des rolls au fil des ouvertures des cartons lors 
des opérations de remplissage des rayons. Quand un chariot 
est plein, il part en réserve. Les cartons grossièrement mis à 
plat passent ensuite dans une presse. Il en ressort des balles 
de 350 kilos. 

 Le plastique 
Les films transparents sont rassemblés de la même façon que 
les cartons et partent en réserve pour créer des balles 
d’environ 20 kilos. Le plastique ne passe pas par la presse sauf 
en cas de très fort volume en stock. 

 Le polystyrène et les emballages souillés 
Ces déchets ne peuvent pas être valorisés et partent dans une 
benne, qui est collectée tous les jours par la ville de Paris. 

 Les déchets alimentaires 
Les articles qui n’ont pas pu être vendus à prix cassé ou 
récupérés par des associations partent dans un bac spécial. Un partenariat avec le fournisseur d’énergie Engie 
a été mis en place pour faire de la biométhanisation afin d’alimenter les camions de livraison. 
 
 
Tous les matins, le scénario est bien huilé. Un camion quitte la plate-forme de Carrefour à Aulnay-sous-Bois 
(93) pour livrer en produits d’épicerie le Market Paris Alésia, dans le 14e arrondissement, vers 6 heures du 
matin. Les marchandises sont réceptionnées, le bordereau de livraison est échangé et aussi complété avec 
le détail du chargement un peu particulier qui repart à l’entrepôt : des cartons compressés et des plastiques 
stockés dans un grand sac transparent. Dans le jargon, on parle de balle et, pour la première typologie de 
déchets, elle pèse 350 kilos, tandis que la seconde tourne autour de 20 kilos. « En octobre, nous avons 
renvoyé 44 balles pour le carton et 44 balles pour le plastique et, avec les fêtes de fin d’année, nous devrions 
avoir plus d’emballages à gérer, indique Delphine Clément, directrice du Market Paris Alésia. À chaque 
livraison, plusieurs fois par jour, nous renvoyons des emballages. » Si jamais il y a un souci ou un retard dans 
la logistique, les déchets s’entassent dans la réserve, qui n’est pas très grande, et cela devient problématique. 
« Un grain de sable dans cette organisation peut venir gripper le fonctionnement », estime-t-elle. 
 
 

Source : https://www.lsa-conso.fr, 27 novembre 2019 
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RESSOURCE N°9 : LES ENJEUX ENVIRONNEMENTAUX DU GASPILLAGE  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source : https://www.fne.asso.fr 
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RESSOURCE N°10 : GASPILLAGE ALIMENTAIRE OU COMMENT LE RÉDUIRE D’UN QUART DANS LA GRANDE 
DISTRIBUTION 
 
 
L’ADEME (Agence de l’Environnement et de la Maîtrise de l’Énergie) a mené une opération « Distributeurs 
témoins » portant sur le gaspillage alimentaire dans la grande distribution auprès de 10 magasins de 5 
enseignes différentes. Elle en publie les premières conclusions qui montrent notamment que si la grande 
distribution dans son ensemble obtenait les mêmes résultats que les grandes et moyennes surfaces 
volontaires, le gaspillage alimentaire serait réduit de 300 000 tonnes par an, permettant ainsi d’économiser 
700 millions d’euros. Le gaspillage alimentaire est différent des « déchets alimentaires ». Ce dernier terme 
englobe le gaspillage alimentaire, par définition évitable, et les déchets considérés comme inévitables tels 
que les os, les coquilles d'œufs ou encore les peaux de bananes.  
Au travers d’actions parfois simples et entraînant des coûts peu importants, l’opération a en effet démontré 
que les 10 magasins pouvaient réduire en 3 mois ce gaspillage de 22 % en moyenne, générant une économie 
de 18 % sur le coût complet, ou encore 160 tonnes de moins, soit l’équivalent de 320 000 repas sauvés. L’une 
des grandes surfaces arrive même à une réduction de 66 % en poids et une autre de 39 % en euros. Ceci 
signifie que le potentiel reste encore très fort. 
L’ADEME a fait une analyse de ces résultats, qui montre que le gaspillage alimentaire est très diffus et qu’on 
peut au moins en identifier trois causes. Son niveau est très variable d’un magasin à un autre : plus les 
volumes des ventes et la clientèle sont importants, moins il y a de pertes. Mais la stabilité des équipes, la 
saisonnalité ou encore le lieu d’implantation jouent aussi leur rôle. Même si les natures des produits perdus 
varient d’un magasin à l’autre, on retrouve souvent les pertes les plus importantes dans les fruits et légumes 
et au rayon traiteur. Le gaspillage étant donc très diffus, un diagnostic individuel s’avère nécessaire pour 
adopter un plan d’actions. 
Trois grandes causes peuvent être identifiées. Tout d’abord, le nombre de références en magasin.  Les 
produits qui se vendent moins bien finissent par être jetés ou donnés en raison de la date limite de 
consommation (0,02 % des références sont à l’origine de 20 % en moyenne du gaspillage en euros). La 
manipulation des produits constitue la seconde cause : ils sont déconditionnés, mis en rayon et enfin 
manipulés par les clients, ce qui augmente le risque qu’ils soient abimés ou que la chaîne du froid soit 
rompue. Mais le facteur humain, troisième cause, influe également et peut être source de gaspillages : les 
salariés sont plus concentrés sur la valeur marchande des produits alimentaires que sur leur potentiel de 
gaspillage. 
Dans la très grande majorité des cas, les actions de réduction du gaspillage alimentaire n’ont pas de coûts 
réels pour les magasins, sauf certaines spécifiques (création d’un poste anti-gaspi par exemple). Enfin, une 
partie du gaspillage est liée aux fournisseurs (pour des raisons économiques ou de marques, certains 
préfèrent payer pour la destruction plutôt que de donner, ou encore récupèrent pour recycler). De plus, 
d’autres axes de bonnes actions, en rapport avec la réglementation pourraient également faciliter les bonnes 
pratiques. 
 
 

Source : https://www.ecoco2.com 
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RESSOURCE N°11 : LE RESPECT DE LA CHAÎNE DU FROID CHEZ CARREFOUR 
 

 
 

Source : Le Journal de Carrefour 
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RESSOURCE N°12 : OPTIMISER LA GESTION DE LA DÉMARQUE EN GRANDE DISTRIBUTION 
 

 
Le cas de l’Hyper U Les Herbiers 
 
Dans le cadre de la Semaine Européenne de la Réduction des Déchets, nous vous proposons de découvrir la 
démarche « Zéro-Déchet non valorisé » de l’Hyper U des Herbiers, quatrième plus grand Hyper U de France. 
L’Associé Système U Dominique Morin a souhaité mettre en place une politique de gestion totale de ses 
déchets. Pour atteindre son objectif, l’équipe du magasin mise sur la complémentarité d’actions anti-gaspi. 
Découvrez-les ci-dessous étape par étape ! 

 
Résultat ? 95% des invendus et déchets alimentaires sont redistribués ou recyclés 
 
1. Le stickage 
 
Pour arriver à un tel constat, le magasin a tout d’abord mis en place une zone anti-gaspi. Depuis bientôt deux 
ans, il y applique une promotion de -30% sur les produits frais à dates courtes. Cette zone, théâtralisée avec 
une « vitrine anti-gaspi » permet de sensibiliser la clientèle à un comportement d’achat plus responsable en 
magasin. Le consommateur peut ainsi profiter de produits moins chers mais à consommer rapidement. 
Résultat : cette étape lui permet de valoriser 42% de ses invendus et d’offrir aux clients une gamme de 
produits accessibles toute l’année. 
 
2. Le don aux associations 
 
Deuxième étape, le magasin a considérablement amélioré sa gestion du don associatif en faisant appel à 
Comerso, société spécialiste de la logistique du don. Tous les matins, le chauffeur de Comerso vient collecter 
les invendus pour les redistribuer aux antennes locales des Restos du cœur et du Secours Populaire 
Français. En faisant appel à ce prestataire, le magasin s’assure de la qualité du don : les produits sont tracés, 
la chaine du froid respectée et le magasin s’assure que les aliments collectés respectent la législation sur les 
produits éligibles et non éligibles au don. Comerso gère les relations avec l’association. Leurs responsables 
de zone veillent à ce que l’association soit correctement équipée en matériel et réalise des collectes tous les 
jours dans des conditions optimales. 
Résultat ? Dominique Morin valorise 37% de ses invendus grâce au don. 
 
3. Les paniers Too Good To Go 
 
Les produits frais non éligibles au don, ou n’ayant pas été récupérés dans la vitrine de stickage sont proposés 
aux utilisateurs de l’application Too Good To Go à J-2 sous forme de paniers surprises. 
Cette démarche permet au magasin de valoriser 6% de ses invendus, de dynamiser son image de marque 
auprès d’un réseau de plus de cinq millions d’utilisateurs de l’application Too Good To Go et de générer un 
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trafic de clientèle supplémentaire. « On récupère de la marge avec Too Good To Go tout en montrant au 
grand public qu’on est un magasin zéro poubelle » remarque Charlène Démé, responsable qualité. 
Résultats ? Cette méthode a permis à l’Hyper U des Herbiers de diviser par deux le nombre de produits jetés 
après stickage et don, les seuls produits jetés étant désormais ceux considérés comme « invendables » pour 
des raisons de qualité. 
 
4. La méthanisation 
 
Enfin, depuis septembre dernier, l’Hyper U des Herbiers valorise plusieurs produits, notamment ses fruits et 
légumes inconsommables, via une nouvelle démarche : la méthanisation. Les biodéchets sont envoyés au « 
Gaec la Bienvenue », une ferme biologique de 140 hectares située à deux pas des Herbiers, en Vendée. 
Jérôme et Emmanuel Pineau, deux frères qui dirigent cette exploitation familiale, s’occupent alors de 
transformer le gaspi en énergie. Et voilà comment des produits autrefois jetés en vrac et non valorisés sont 
transformés en électricité ! 
Résultat ? La valorisation des biodéchets a entraîné une division par deux des bennes déchets. L’Associé 
Système U fait ici une action écologiquement responsable tout en allégeant sa facture déchets. 
Alors que la grande distribution génère à elle seule 14% du gaspillage alimentaire, l’imbrication de ces 
initiatives démontre que le zéro déchet est à la portée des magasins. Ou quand la performance économique 
rencontre l’utilité sociale et environnementale.  
 

Source : Article rédigé par Clément Carreau, Responsable grande distribution.  
https://toogoodtogo.fr/fr/blog/gestion-demarque-grande-distribution 

 
  

Tournez la page S.V.P.
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RESSOURCE N°13 : LA VIE D’UN PRODUIT NE S’ARRÊTE PAS À SON ACHAT 
 

 

 
Source : https://engagements.decathlon.fr/la-relation-durable 
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RESSOURCE N°14 : FRANPRIX LANCE LE PREMIER CONCEPT DE VENTE EN VRAC DE PRODUITS DE 
GRANDES MARQUES EN FRANCE 
 
 
 
Franprix vient de dévoiler son nouveau concept de vente en vrac « Les marques toutes nues » : pour la 
première fois en France, de grandes marques nationales (Carte Noire, Kellogg’s, Verival, Lutti, Panzani…) 
sont disponibles « en vrac » en magasin. Le groupe Casino et ses enseignes alimentaires accélèrent le 
développement de l’offre vrac, identifiée comme une tendance importante de consommation pour les 
prochaines années. 
 
« Les marques toutes nues » : Franprix vient d’annoncer le lancement dans plusieurs magasins d’une 
nouvelle offre vrac incluant de grandes marques nationales. Une première en France ! Franprix vient 
d’ajouter une trentaine de produits de marques connues telles que Ancel, Bénénuts, Carambar, Carte Noire, 
Ebly, Kellogg’s, Verival, Lutti, Panzani, Taureau Ailé, Uncle Ben’s ou encore Vichy. 
 
Derrière ce projet unique, l’ambition de Franprix et du groupe Casino est de développer toujours plus l’offre 
vrac, identifiée comme une tendance importante de consommation pour les prochaines années. Les clients 
de Franprix pourront ainsi acheter la juste quantité et utiliser moins d’emballage, tout en profitant d’une plus 
grande variété de produits. 
 
Cette première dans la grande distribution en France, montre qu’avec de l’envie et la synergie de 
compétences, il est possible d’inventer de nouveaux modèles de consommation durable. – Laura Pires, 
Directrice RSE Franprix. 
 
L’ensemble des enseignes alimentaires du groupe Casino accélèrent depuis plusieurs mois le développement 
de leurs offres en vrac, y compris dans les enseignes de proximité. 
 
 
 

Source : www.groupe-casino.fr, 23 mars 2021 
  

Tournez la page S.V.P.
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RESSOURCE N°15 : LA PRÉVENTION DES RISQUES PROFESSIONNELS CHEZ LA HALLE   
 

 
 

Source : La Halle 
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RESSOURCE N°16 : L’ÉDUCATION AU DÉVELOPPEMENT DURABLE (EDD) 
 

 
 
 
 
 
 

Source : extrait du vademecum « Éducation au développement durable » 

Tournez la page S.V.P.
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INFORMATION AUX CANDIDATS 
 

Vous trouverez ci-après les codes nécessaires vous permettant de compléter les rubriques figurant en 
en-tête de votre copie. 
 
Ces codes doivent être reportés sur chacune des copies que vous remettrez. 
 
 
 

► Concours externe du CAPLP de l’enseignement public : 
 

 Concours Section/option Epreuve Matière 

  EFE  8013J  102 9312 
 
 
 

► Concours externe du CAFEP/CAPLP de l’enseignement privé : 
 

 Concours Section/option Epreuve Matière 

  EFF  8013J  102  9312 
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