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C.1. ANIMER

C.2. GERER

Compétences terminales

C.1.1.1. Mettre en place les
facteurs d’ambiance

6’1

PROFESSIONNEL

E3 Vente en unité commerciale

Activités possibles en entreprise

Identification des facteurs d’ambiance

Identification de 1’organisation de la surface
de vente

Participation a la sélection des éléments
d’ambiance de la vitrine et/ou de 1’espace de
vente

Installation des éléments d’ambiance

DOCUMENT D’AIDE A LA NEGOCIATION DES ACTIVITES EN MILIEU

Activités négociées avec ’entreprise

Observations

P2 | P3| P4

C.1.1.2. Installer la signalétique

Identification des éléments constitutifs de la
signalétique

Repérage des éléments d’ILV ou de PLV
disponibles et sélection des éléments utiles
Création de support(s) de signalétique

Installation de support de signalétique

C.1.1.3. Maintenir Pattractivité de
tout ou partie de I’espace de vente

C.2.1.1. Participer a
I’approvisionnement

¢ ¢ ¢lee ¢ ¢l

Diagnostic des causes du manque
d’attractivité

Proposition d’action(s) a mettre en place
Prise de mesures immédiates pour maintenir

I’achalandage de 1’espace de vente et assurer
la protection des produits

Identification du ou des fournisseurs

Exploitation des informations émanant du ou
des fournisseurs

Application des procédures
d’approvisionnement

Mise a jour des fichiers « fournisseurs » et
« produits »
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C.2.1.2. Réaliser le réassortiment

Détection et comptage des produits
manquants

Déclenchement de la procédure de réassort

Réalisation de la rotation des produits

C.2.1.3. Préparer la commande

Qualification de la structure de ’assortiment

Comptage des produits en stock (magasin et
réserve) et calcul des produits a commander

Passation de la commande

C.2.1.4. Réceptionner les produits
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Vérification du planning des réceptions

Controéle des livraisons (contrdle quantitatif
et de conformité)

Prise des mesures nécessaires pour remédier
aux défauts, erreurs, retards de livraison

Controéle qualitatif des produits et rangement
dans la zone de stockage, la réserve ou le
magasin

Prise des mesures pour garantir la qualité des
produits

Etiquetage des produits et mise en place des
anti-vol (le cas échéant)

Saisie ou validation de ’entrée en stock

C.2.1.5. Effectuer les opérations de
contrdle
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Réalisation du rapprochement bon de
commande — livraison
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C.2. GERER

C.3. VENDRE

Compétences terminales

Activités négociées avec ’entreprise

Activités possibles en entreprise

P2 | P3| P4 Observations

sécurité

%  Application stricte des régles d’hygiéne et de
sécurité O oa|g
%  Détection des dysfonctionnements, des
C2.4.L Aopli les 1ozl incidents, des anomalies ENEN N
.2.4.1. Appliquer les regles ) )
d’hygiéne et de sécurité lides au %  Prise de mesure(s) conservatoire(s) Jigigig
personnel et aux clients %  Intervention auprés du responsable NN
%  Actualisation des régles d’hygiéne Jigigig
% Attitude de veille quant a I’application des
régles d’hygiéne et de sécurité par le client 0o ga
%  Application des régles d’hygiéne et de
sécurité O a0 .
%  Controle de I’application des régles
d’hygi¢ne relatives aux produits, de la HEENENEEN
réception a la mise en rayon
C,’2'4',%' Appllque’r les, r’eg.l’es %  Détection des dysfonctionnements, des
d hﬁg@ne etde sécurité liées aux incidents, des anomalies O
roduits, aux équipements et aux . .
{’ocaux quip %  Prise de mesure(s) conservatoire(s) Jigigig
% Proposition(s) pour remédier aux
dysfonctionnements constatés O oa|g
% Actualisation des régles d hygiéne et de
Ooa|d

C.3.1.3. Qualifier la clientéle

C.3.1.2. Exploiter tout ou partie %  Création ou utilisation de tout ou partie d’un
d’un argumentaire argumentaire
%  Recherche et sélection des informations

relatives au profil de la clientele de la zone
de chalandise

de communication

% Accueil du client Ogig|g
%  Recherche des mobiles, des motivations et
C.3.2.1. Effectuer la découverte du des freins NN
client . .
%  Adoption d’une attitude et d’un
comportement adaptés au langage et au NN
paralangage du client
C.3.2.2. Présenter le produit au|%  Sélection dans I’offre commerciale du ou des
client produits correspondant aux attentes du client 0 oo|g
C.3.2.3. Argumenter et conseiller %  Réalisation de démonstration(s) si besoinest | [ ]| []|[]|[]
%  Traitement des objections HEENENEEN
C.3.2.4. Conclure la vente % Obtention de ’accord du client digigarg
%  Réalisation de vente(s) additionnelle(s) et/ou
S . de service(s) associé(s) O oa|g
C.3.2.5. Conclure I’entretien de
vente %  Encaissement Ol g
%  Prise de congé Ogg|td
%  Gestion des relations conflictuelles
(Identification de la nature de la réclamation, | [ ] | [] | [ | [
C.3.2.6. Traiter les réclamations recherche d’une réponse possible)
%  Transmission de I’information au bon
interlocuteur 0o ga
C.3.2.7. S’auto-évaluer en situation % Auto-évaluation des prestations réalisées Ogigig




PROFESSIONNEL

DOCUMENT D’AIDE A LA NEGOCIATION DES ACTIVITES EN MILIEU

E2 Action de promotion — animation en unité commerciale

Compétences terminales

Activités négociées avec I’entreprise

Activités possibles en entreprise

P1

Observations

P2 | P3 | P4

améliorations

%  Agencement de tout ou partie de I’espace de
C. 1'~ 1.4. Mettre en pl?lce les vente [regroupement des familles complémentaires,
actions de marchandisage de réalisation des aménagements nécessaires (acces, |:| |:| |:| |:|
séduction ilots...)]
% A partir des opportunités, proposition du ou
) , des produits a mettre en avant HEEERENEE
C,'.l LS. Eavorlser I"achat % Mise en place des produits sélectionnés et
d’impulsion justification du choix oo O
C.1.1.6. Proposer des & Controdle de I’attractivité du rayon ou de
. ’espace de vente OO0 O
modifications et/ou des . L
& Suggestion d’amélioration(s) OO O O

C.12.1. Pré . % Repérage de ’opportunité, participation au
-L.2. 1. Freparer une action choix du fournisseur, proposition de 1’action a Olgigarg
promotionnelle mettre en place
% Proposition des supports d’information pour
gz | C.1.2.2. Informer la clientéle lancer la promotion et mise en place de la OO d O
= logistique des actions de communication
E %  Exploitation du plan publi-promotionnel des
<Zﬂ fournisseurs et/ou de la centrale HEEERENEE
= % Proposition des ressources matérielles
&) C.1.2.3. Assurer la mise en ceuvre (supports, nombre de personnes et répartition | [] | [[] | [] | []
d’une action promotionnelle de leurs activités)
%  Coordination de la mise en place de la
promotion et controle de 1’application de la O/galgrg
réglementation
. L, %  Repérage des points forts et des points faibles
C.1.2.4. Evaluer la qualité d’une perag P P O oo
action promotionnelle %  Synthése des informations et compte rendu,
écrit ou oral, de I’activité et des résultats |:| D |:| D
%  Recensement des éléments constitutifs,
. coordination de I’installation, de O1agigarg
C.13.1. Assu.rer la mise en ceuvre I’environnement matériel et des produits
d’une animation %  Planification des animations a réaliser Oglig o
& Réalisation d’une animation : construction ou
C.1.3.2. Réaliser une animation utilisation de I’argumentaire, choix et O1agigarg
application de la technique, ventes
%  Repérage des points forts et des points faibles OO O O
C. 1 33 - Evaluer la qualit¢ d’une % Synthése des informations et compte rendu,
animation écrit ou oral, de ’activité et des résultats Odig g
C.2.3.1. Mesurer les performances
& : ) . s 1
w2 commerciales d’une promotion, d’une | % Mesure des performances commerciales et
© " animation, d’une téte de gondole et réalisation de propositions |:| D |:| D
faire des propositions
%  Recherche et sélection des informations
=) i > latives aux produits a replacer dans 1’offre
#| C.3.1.1. Exploiter I’offre relal p P
“ 8 P commerciale bbb
<z commerciale :
> %  Comparaison de I’offre avec celles des

concurrents de la zone de chalandise
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