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2.1 Approvisionner et réassortir


211 Participer à l’approvisionnement

· Identifier le ou les fournisseurs

· Exploiter les informations émanant du ou des fournisseurs

· Appliquer les procédures d’approvisionnement

· Mettre à jour les fichiers fournisseurs et produits


211 L’approvisionnement

· Les modes d’approvisionnement

· Le choix des fournisseurs

4.1 Les réseaux de transmission de données à distance

· La transmission de données

· Les réseaux

4.2 Les applications dédiées à la gestion de l’unité commerciale

· Les logiciels bureautiques (traitement de texte, tableur) et de communication

· Les logiciels :

· d’enquête

· de gestion commerciale

· de gestion de la relation client


( Différencier le rôle des intervenants et leurs principales tâches

( Identifier les différents modes d’approvisionnement

( Indiquer les critères de choix d’un circuit d’approvisionnement adapté au produit et aux différentes formes de commerce

( Identifier les critères de sélection des fournisseurs

( Identifier les modalités de référencement d’un produit

( Caractériser :

· les principes de transmission (codage, débit, modem)

· le rôle des supports de transmission (liaison par réseaux, par satellite

· les principaux services mis en place (service télématique, transmission de fichiers, télécopie) : rôle et intérêt de chacun

( Différencier les principales techniques de transmission (télécopieur, messagerie électronique, minitel) et en indiquer les principes d’utilisation

( Préciser les éléments du choix d’un mode de transmission de l’information

( Différencier les réseaux de l’internet et de l’intranet

( Citer les principes de fonctionnement de l’accès au réseau

( Lister les possibilités offertes par le réseau de l’intranet et leurs avantages

( Décrire les services de l’internet : adresse électronique, world wide web, transmission de données, recherche d’informations

( Décrire les fonctionnalités utiles pour :

· l’élaboration de lettre, messages, notes, mémos, comptes rendus…

· la consultation, l’interrogation, le tri, la mise à jour d’un ensemble structuré de données

· l’utilisation d’états, de documents et d’écrans

· l’importation d’images

· l’envoi d’informations

( Préciser leur mise en œuvre à l’aide de modes opératoires
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212 Réaliser le réassortiment

· Détecter et dénombrer les produits manquants

· Déclencher la procédure de réassortiment

· Précéder à la rotation
221 Le cadre de la gestion des stocks
( Identifier les documents, informatisés ou non, nécessaires au suivi et à la mise à jour des stocks

( Définir les différents niveaux de stock de l’entreprise et préciser les incidences d’une mauvaise tenue des stocks

( Décrire, dans un cas concret, le processus de gestion des stocks et les coûts liés au stockage
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213 Préparer la commande

· Qualifier la structure de l’assortiment

· Dénombrer les produits en stock et en déduire les produits à commander
· Passer la commande
212.  La commande – Le réassortiment
( Caractériser les documents et les outils relatifs à la commande et/ou au réassortiment

( Différencier les conditions de commande selon le réassortiment concernant les fournisseurs, les produits et la demande
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214. Réceptionner les produits

· Vérifier le respect du planning des réceptions

· Effectuer le contrôle des livraisons
· Prendre des mesures pour remédier aux défauts, erreurs, retards de livraison
· Effectuer le contrôle qualitatif des produits et les mettre en place dans la zone de stockage, la réserve ou le magasin
· Garantir la qualité des produits
· Etiqueter les produits et les sécuriser
· Saisir ou valider l’entrée en stock des produits

.2.1.3. La réception

· Les opérations de réception

· L’information sur les produits et leur protection

2.5.1. La réglementation en matière d’hygiène et de sécurité

· L’hygiène et la sécurité des locaux et des matériels, en relation avec les produits et services rendus

· l’hygiène et la sécurité des personnels

2.5.2 La démarche qualité


(Préciser les règles d’organisation de la réception

(Analyser les documents relatifs à la livraison

( Identifier les éléments juridiques entraînant  la responsabilité des intervenants

( Définir les éléments qui concourent à la qualité en matière de livraison -réception

( Préciser les règles de mise en place des produits et les règles d’hygiène et de sécurité en matière de stockage des produits

( Identifier l’importance juridique et commerciale de l’étiquetage

( Identifier les règles d’hygiène et de sécurité liées aux produits 

( Citer les principales règles liées à l’H et la S au sein des différentes zones de l’unité commerciale

( Enoncer les conditions d’utilisation des engins de manutention et des matériels spécifiques à la commercialisation des produits

( Préciser les conséquences du non_respect des règles sur la santé des consommateurs , l’H et S des locaux et des matériels et préciser les sanctions encourues en cas de non- respect

(Décrire les conditions d’acheminement et les règles de stockage des produits, des déchets des matières dangereuses dans une logique de développement durable

( Indiquer les principes de la traçabilité des produits ; en préciser l’importance pour l’unité commerciale

( Pr éciser les conséquences des disfonctionnements et les sanctions encourues en cas de non-respect des règles

(Décrire les tenues de travail spécifiques et les équipements de protection individuels, et indiquer leurs conditions d’utilisation

(Citer les règles d’H et S à respecter dans les métiers de la vente

(Enoncer les règles d’ergonomie liées aux différents postes de travail

(Préciser les caractéristiques d’une démarche qualité pour l’unité commerciale
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2.1.5. Effectuer les opérations de contrôle

· Réaliser l’état de rapprochement factures/livraisons


2.1.5. Les opérations de règlement

· La facturation

· Les paiements


( Citer les éléments constitutifs des factures et décrire l’impact des minorations et des majorations : rabais, remise, ristourrne, frais de transport

( Indiquer les modalités du rapprochement facture-documents de livraison

( Identifier modes et délais de paiement appliqués au client

( Identifier modes et délais de paiement négociés avec les fournisseurs et en déduire l’incidence sur la trésorerie de l’entreprise

( Indiquer les avantages et les inconvénients des différents crédits qu’il est possible d’accorder à un client
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2.2 Gérer les produits dans l’espace de vente

2.2.1. Implanter les produits

· Participer à l’aménagement ou au réaménagement du rayon
· Préparer les produits à la vente 

· Implanter les produits dans le linéaire

· Effectuer les opérations de balisage
· Réagir et corriger les anomalies

2.2.2. Garantir l’état marchand des produits

· Diagnostiquer l’état marchand :

· contrôler la mise en rayon, la propreté, le balisage et l’information « produits »

· vérifier l’application des règles d’hygiène et de sécurité

· vérifier l’application de la certification « qualité », le cas échéant

· Identifier l’action corrective à mettre en place

· Réaliser les tâches immédiates à effectuer dans le cadre du maintien de la présentation, de la conservation des produits et de leur protection
· Relever la démarque connue (par jour, par semaine, par mois)


2.3 Le marchandisage de gestion

· L’implantation des linéaires

· Les produits dans le linéaire

S4 TIC

2.2.2 La démarque

2.5.1 La réglementation en matière d’hygiène et de sécurité

2.5.2 La démarche qualité
( Identifier les règles de calcul en matière d’organisation du linéaire : linéaire au sol, linéaire développé,  capacité de stockage, frontale

( Caractériser l’implantation des produits dans le linéaire :

· les différentes zones

· la présentation verticale, horizontale

· les niveaux de présentation

· les frontales, les TG,

· la capacité d’un rayon

( Identifier le pouvoir vendeur à partir d’exemples

( Identifier le positionnement des produits et des marques et les incidences de leur implantation dans le linéaire

( Préciser le rôle des outils tels que les planogrammes

( Identifier  les règles applicables en matière :

· de balisage de rayon,d’étiquetage des produits

et préciser les conséquences de leur non respect

( Différencier la démarque connue et inconnue

( Identifier les principales causes de la démarque

( Indiquer les modes de calcul

( Expliciter les moyens de lutte contre la démarque inconnue

( Préciser :

· les règles de mise en œuvre du contrôle des personnes

· les incidences de la démarque sur les résultats de l’unité commerciale

· l’utilité de la comparaison du montant de la démarque avec les ratios définis par l’enseigne
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2.2.3. Participer à la gestion des produits

· Qualifier les produits présentés dans le point de vente (permanents, saisonniers, promotionnels)

· Mesurer les résultats des produits présentés (chiffre d’affaires, marge, profit escompté) :

· calculer les ventes moyennes (hebdomadaires, mensuelles)

· déterminer le taux de concrétisation

· Analyser les résultats et faire des propositions pour les améliorer
2.1.4 Les éléments de fixation du prix de vente

2.4 Les indicateurs de gestion

· les performances du linéaire

· L’analyse des ventes

· Le suivi des ventes
( Identifier les éléments de fixation du prix de vente et les principes de calcul à appliquer :

· coût d’achat des marchandises vendues

· marge commerciale

· coefficient multiplicateur

· réductions

· taux de TVA

· Préciser l’importance de la contribution des produits aux résultats du linéaire :

· chiffre d’affaires réalisé par le produit

· marge brute dégagée par le produit

· chiffre d’affaires par référence, famille, rayon

· marge par référence, famille, rayon

rendement par mètre linéaire, par mètre carré

( Définir les indices pertinents selon l’activité et la nature du point de vente

( En indiquer les principes de calcul et préciser l’intérêt de les rapprocher des indicateurs de la profession et/ou de l’enseigne

( Identifier les méthodes d’analyse des ventes par produit et par famille de produits

( Caractériser les outils d’analyse des ventes

( Citer les éléments à prendre en compte dans l’analyse prévisionnelle des ventes

( Identifier les informations pertinentes d’un tableau de bord

