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Une réponse adaptée à vos besoins
	Quelle formation ?
	
	L’objectif est de former des employés commerciaux qui interviennent dans tout type d’unité commerciale.

À terme, le titulaire du baccalauréat professionnel Commerce exercera son activité sous l’autorité et l’encadrement d’un responsable de point de vente, de secteur, de rayon, du gérant ou du commerçant.



	Pour quel profil de poste ?
	
	Son activité consiste, dans un environnement commercial, à :

· participer à l’approvisionnement,

· vendre, conseiller, fidéliser,

· participer à l’animation de la surface de vente,

· assurer la gestion commerciale attachée à sa fonction.


	Pour occuper quel emploi ?
	
	À titre indicatif, les appellations les plus fréquemment utilisées sont les suivantes :

· vendeur, vendeuse   

· vendeur spécialisé, vendeuses spécialisée

· vendeur conseiller, vendeuse conseillère

· conseiller de vente, conseillère de vente

· employé(e) de commerce , employée commerciale 

· adjoint (e) du responsable de petites unités commerciales


	Avec quelle place dans votre organisation ?


	
	Le titulaire du baccalauréat professionnel « commerce » est placé sous l’autorité et l’encadrement d’un responsable de point de vente, de secteur, de rayon, du gérant ou du commerçant. Il apprend à devenir autonome dans la relation au client en entretien de vente. 




(
Les activités à confier en unité commerciale
La formation en milieu professionnel est une phase déterminante de l’acquisition des compétences propres au diplôme. Elle s’organise entre trois partenaires : le tuteur, l’enseignant du domaine professionnel et l’élève (ou l’apprenti). 




La formation se déroule durant 18 semaines en entreprise 

· 2 périodes de 4 semaines en première année de formation,

· 2 périodes de 4 semaines en terminale,

· 2 semaines de formation spécifique « produits ou service » mises en place en concertation entre le tuteur en entreprise et l’équipe pédagogique (à défaut de formation spécifique, ces deux semaines s’ajoutent aux périodes précédentes).

	En vente
	
	· Améliorer le niveau d’information sur la clientèle 

· Préparer la vente

· Réaliser des ventes dans le cadre des objectifs 

· Contribuer à la fidélisation de la clientèle

	· 
	· Utiliser les technologies de la communication 

· et les logiciels de gestion

	
En animation
	
	· Implanter conformément aux objectifs du point de vente

· Valoriser l’espace de vente

· Organiser l’offre « produits »

· Participer aux actions de promotion

· Participer aux actions d’animation 

	· 
	· 

	
En gestion
	
	· Approvisionner et réassortir les rayons

· Maintenir  en état marchand le rayon et de l’espace de vente

· Gérer les produits dans l’espace de vente

· Participer à la gestion des risques et à la prévention des risques

· Participer à la gestion de l’espace commercial

	· 
	· 



(
Votre tutorat
Vous jouez un rôle déterminant dans la formation du jeune, 

qu’il soit élève ou apprenti

	Votre mission d’accueil
	
	Il est important que vous puissiez :

· accueillir et intégrer le jeune dans l’équipe commerciale

· l’aider à se repérer dans le point de vente et dans son poste de travail

· l’accompagner dans sa formation


	Votre mission de formation
	
	Le jeune doit appréhender la réalité des situations commerciales ; il est nécessaire que vous le formiez aux techniques : 

· de vente

· d’animation de magasin et de promotion des ventes

· d’approvisionnement et de réassort

· de prévention des risques liés aux personnes, aux produits et aux équipements


	
Votre mission d’évaluation


	
	L’acquisition et la maîtrise des compétences mises en œuvre par le jeune dans l’unité commerciale sont évaluées.

Dans l’épreuve E3 (coefficient 4)

· Vous évaluez, conjointement avec le professeur chargé des enseignements de spécialité, les 3 situations professionnelles : organisation de l’offre « produits », gestion du rayon et vente, que vous avez mises en place après concertation avec ce dernier.

Dans l’épreuve E2 (coefficient 4)

· Vous participez également à l’évaluation de l’Action de promotion – animation (évaluation du dossier présenté et de la prestation orale correspondante)

CONSULTEZ LES DOCUMENTS                            


	Le jeune en formation dans votre point de vente doit être suivi ; ses absences doivent être signalées au responsable du lycée ou du CFA ; vous trouverez les coordonnées de vos interlocuteurs en annexe.



(
Votre mission dans l’action de 

Promotion-animation
Au cours de sa formation en entreprise, le jeune doit réaliser une action de promotion – animation qui sera évaluée dans le cadre de l’épreuve E2 Action de promotion-animation (sur un produit, une ligne de produits ou un secteur d’activité)  en unité commerciale.

	Votre mission d’aide et d’accompagnement
	
	Il est important que vous puissiez :

· définir avec le professeur chargé des enseignements de spécialité la période de formation la plus propice à la mise en place d’une promotion ou d’une animation

· aider le jeune à repérer son ou ses activités dans l’action à laquelle il va participer au sein de votre unité commerciale (mise en valeur d’un produit, d’une ligne de produits ou d’un secteur d’activité)

· l’accompagner dans sa démarche en lui donnant toutes les informations (ou les sources d’informations) dont il a besoin pour réaliser le dossier, support de l’épreuve :
· présentation de l’action,
· démarche suivie pour monter l’action,
· partie technique relative au produit ou à la ligne de produits, objet de la promotion ou de l’animation
· stratégie de promotion – animation proposée


	Votre mission d’évaluation
	
	Vous participerez à l’évaluation de l’épreuve E2 Action de promotion – animation en unité commerciale dans le cadre du contrôle en cours de formation :

· Avec le professeur chargé des enseignements de spécialité, vous évaluez la phase « montage de l’action », à travers le dossier présenté par l’élève ou l’apprenti dont vous assurez le tutorat.

· Au lycée professionnel ou au CFA, vous pouvez être amené à participer à l’évaluation des soutenances du dossier de l’action de promotion – animation de plusieurs élèves ou apprentis.

L’équipe pédagogique, responsable du suivi de votre stagiaire, peut également vous demander de participer à l’évaluation de candidats que vous n’avez pas formés.




DOCUMENTS 

DE PRÉPARATION, 

DE SUIVI ET D’ÉVALUATION

	
PRÉPARATION

Et SUIVI 

DE LA FORMATION 


	

	
ÉVALUATION

DE L’ÉPREUVE E2 :

Action de promotion- animation

	

	
ÉVALUATION

DE L’ÉPREUVE E3 :

Vente en unité commerciale

	


COORDONNÉES DES INTERLOCUTEURS 

ET PARTENAIRES 

	Lycée – Administration - CFA
	Tuteur

	Établissement :

Adresse :

Responsable : 

Fonction : 
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	Nom : 

Adresse : 

Fonction : 
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	Élève ou apprenti
	Responsables pédagogiques

	Nom : 

Adresse : 
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	Professeur de Vente assurant la co-évaluation
	Professeur 

assurant le suivi

	
	Nom : 
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Discipline :
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Baccalauréat professionnel COMMERCE

ANNEXE PÉDAGOGIQUE

jointe à la convention liant
	L’établissement scolaire
	
	L’entreprise

	Nom :

Adresse :

Tél. 

Fax

Courriel :
	
	Nom :

Adresse :

Tél. 

Fax

Courriel :

	L’élève
	
	Le tuteur

	Nom et prénom :

Adresse :

Tél. 

Courriel :
	
	Nom et prénom :

Fonction :

Tél. 

Fax

Courriel :


Période de formation en milieu professionnel :

du __________ au ___________

1ère période  FORMCHECKBOX 

2ème période  FORMCHECKBOX 

  3ème période  FORMCHECKBOX 

    4ème période  FORMCHECKBOX 

	Déroulement de la PFMP

Décrire succinctement le lieu (rayon), la durée du travail (jours et horaires), les conditions matérielles (tenue…)




	Tutorat

Décrire succinctement les modalités de suivi de l’élève :

Préciser les informations qui seront fournies à l’élève dans le cadre de sa formation :



	Suivi pédagogique

Nom(s) du ou des professeurs :

Tél.

Courriel :

Dates prévisionnelles des visites de suivi :

Procédure d’échange  mise en place en cas de difficultés :




	Évaluation formative de la PFMP

Décrire succinctement les modalités prévues pour l’évaluation



	Évaluation certificative

Indiquer les dates extrêmes de la période d’évaluation : entre le ________________ et le ________________

Organisation de l’offre produits  FORMCHECKBOX 
                  Gestion du rayon  FORMCHECKBOX 
                                 Vente  FORMCHECKBOX 




Annexe pédagogique négociée le __________ Visas : 

Nota : Cette annexe pédagogique est accompagnée du document d’aide à la négociation des activités en milieu professionnel.
ACADÉMIE DE ………….






ANNÉES SCOLAIRES

LYCÉE PROFESSIONNEL






20…. – 20….

………………………………






20…. – 20….

BACCALAURÉAT PROFESSIONNEL COMMERCE
PÉRIODES DE FORMATION EN MILIEU PROFESSIONNEL

DOCUMENT D’AIDE À LA NÉGOCIATION DES ACTIVITÉS EN MILIEU PROFESSIONNEL

dans le cadre de l’épreuve E3 Vente en unité commerciale

	PÉRIODE N° 1
	DU …………     AU …………

	ENTREPRISE

D’ACCUEIL
	……………………………………………..

……………………………………………..

	
	

	PÉRIODE N° 2
	DU …………     AU …………

	ENTREPRISE

D’ACCUEIL
	……………………………………………..

……………………………………………..

	
	

	PÉRIODE N° 3
	DU …………     AU …………

	ENTREPRISE

D’ACCUEIL
	……………………………………………..

……………………………………………..

	
	

	PÉRIODE N° 4
	DU …………     AU …………

	ENTREPRISE

D’ACCUEIL
	……………………………………………..

……………………………………………..

	
	

	NOM DE L’ÉLÈVE

ou de L’APPRENTI
	…………………………………………….

	PRÉNOM
	…………………………………………….


( Ce document, qui indique le type des activités réalisés, est à joindre à ceux qui permettent de contrôler la conformité à la réglementation des périodes de formation en entreprise.

	Compétences terminales
	Activités possibles en entreprise
	Activités négociées avec l’entreprise

	
	
	P1
	P2
	P3
	P4
	Observations

	C.1. ANIMER
	C.1. 1. Organiser l’offre « produits »
	

	
	C.1.1.1. Mettre en place les facteurs d’ambiance
	· Identification des facteurs d’ambiance
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Identification de l’organisation de la surface de vente
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Participation à la sélection des éléments d’ambiance de la vitrine et/ou de l’espace de vente
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Installation des éléments d’ambiance
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.1.1.2. Installer la signalétique
	· Identification des éléments constitutifs de la signalétique
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Repérage des éléments d’ILV ou de PLV disponibles et sélection des éléments utiles
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Création de support(s) de signalétique
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Installation de support de signalétique
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.1.1.3. Maintenir l’attractivité de tout ou partie de l’espace de vente


	· Diagnostic des causes du manque d’attractivité
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Proposition d’action(s) à mettre en place
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Prise de mesures immédiates pour maintenir l’achalandage de l’espace de vente et assurer la protection des produits
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	C.2. GÉRER
	C.2.1. Approvisionner et réassortir
	

	
	C.2.1.1. Participer à l’approvisionnement
	· Identification du ou des fournisseurs
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Exploitation des informations émanant du ou des fournisseurs
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Application des procédures d’approvisionnement
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Mise à jour des fichiers « fournisseurs » et « produits »
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.2.1.2. Réaliser le réassortiment
	· Détection et comptage des produits manquants
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Déclenchement de la procédure de réassort
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Réalisation de la rotation des produits
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.2.1.3. Préparer la commande
	· Qualification de la structure de l’assortiment
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Comptage des produits en stock (magasin et réserve) et calcul des produits à commander
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Passation de la commande
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

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

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Contrôle des livraisons (contrôle quantitatif et de conformité)
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

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

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Contrôle qualitatif des produits et rangement dans la zone de stockage, la réserve ou le magasin
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Prise des mesures pour garantir la qualité des produits
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Étiquetage des produits et mise en place des anti-vol (le cas échéant)
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Saisie ou validation de l’entrée en stock
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.2.1.5. Effectuer les opérations de contrôle
	· Réalisation du rapprochement bon de commande – livraison
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	Compétences terminales
	Activités possibles en entreprise
	Activités négociées avec l’entreprise

	
	
	P1
	P2
	P3
	P4
	Observations

	C.2. GÉRER
	C.2.4. Participer à la gestion et à la prévention des risques
	

	
	C.2.4.1. Appliquer les règles d’hygiène et de sécurité liées au personnel et aux clients
	· Application stricte des règles d’hygiène et de sécurité
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Détection des dysfonctionnements, des incidents, des anomalies
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Prise de mesure(s) conservatoire(s)
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Intervention auprès du responsable
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Actualisation des règles d’hygiène
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Attitude de veille quant à l’application des règles d’hygiène et de sécurité par le client
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.2.4.2. Appliquer les règles d’hygiène et de sécurité liées aux produits, aux équipements et aux locaux
	· Application des règles d’hygiène et de sécurité
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Contrôle de l’application des règles d’hygiène relatives aux produits, de la réception à la mise en rayon
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Détection des dysfonctionnements, des incidents, des anomalies
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Prise de mesure(s) conservatoire(s)
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Proposition(s) pour remédier aux dysfonctionnements constatés
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Actualisation des règles d’hygiène et de sécurité 
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	C.3. VENDRE
	C.3.1. Préparer la vente
	

	
	C.3.1.2. Exploiter tout ou partie d’un argumentaire
	· Création ou utilisation de tout ou partie d’un argumentaire
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.3.1.3. Qualifier la clientèle
	· Recherche et sélection des informations relatives au profil de la clientèle de la zone de chalandise
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.3.2. Réaliser la vente de produits
	

	
	C.3.2.1. Effectuer la découverte du client
	· Accueil du client
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Recherche des mobiles, des motivations et des freins
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Adoption d’une attitude et d’un comportement adaptés au langage et au paralangage du client
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.3.2.2. Présenter le produit au client
	· Sélection dans l’offre commerciale du ou des produits correspondant aux attentes du client
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.3.2.3. Argumenter et conseiller
	· Réalisation de démonstration(s) si besoin est
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Traitement des objections
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.3.2.4. Conclure la vente
	· Obtention de l’accord du client
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.3.2.5. Conclure l’entretien de vente
	· Réalisation de vente(s) additionnelle(s) et/ou de service(s) associé(s)
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Encaissement
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Prise de congé
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.3.2.6. Traiter les réclamations
	· Gestion des relations conflictuelles (Identification de la nature de la réclamation, recherche d’une réponse possible)
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Transmission de l’information au bon interlocuteur
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.3.2.7. S’auto-évaluer en situation de communication
	· Auto-évaluation des prestations réalisées
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	


DOCUMENT D’AIDE À LA NÉGOCIATION DES ACTIVITÉS EN MILIEU PROFESSIONNEL

dans le cadre de l’épreuve E2 Action de promotion – animation en unité commerciale

	Compétences terminales
	Activités possibles en entreprise
	Activités négociées avec l’entreprise

	
	
	P1
	P2
	P3
	P4
	Observations

	C.1. ANIMER
	C.1.1. Organiser l’offre « produits
	

	
	C.1.1.4. Mettre en place les actions de marchandisage de séduction
	· Agencement de tout ou partie de l’espace de vente (regroupement des familles complémentaires, réalisation des aménagements nécessaires (accès, îlots…)
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.1.1.5. Favoriser l’achat d’impulsion
	· À partir des opportunités, proposition du ou des produits à mettre en avant
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Mise en place des produits sélectionnés et justification du choix
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.1.1.6. Proposer des modifications et/ou des améliorations
	· Contrôle de l’attractivité du rayon ou de l’espace de vente 
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Suggestion d’amélioration(s)
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.1.2. Participer aux opérations de promotion
	

	
	C.1.2.1. Préparer une action promotionnelle
	· Repérage de l’opportunité, participation au choix du fournisseur, proposition de l’action à mettre en place
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.1.2.2. Informer la clientèle
	· Proposition des supports d’information pour lancer la promotion et mise en place de la logistique des actions de communication
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.1.2.3. Assurer la mise en œuvre d’une action promotionnelle
	· Exploitation du plan publi-promotionnel des fournisseurs et/ou de la centrale
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Proposition des ressources matérielles (supports, nombre de personnes et répartition de leurs activités)
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Coordination de la mise en place de la promotion et contrôle de l’application de la réglementation
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.1.2.4. Évaluer la qualité d’une action promotionnelle
	· Repérage des points forts et des points faibles
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Synthèse des informations et compte rendu, écrit ou oral, de l’activité et des résultats
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.1.3. Participer aux actions d’animation 
	

	
	C.1.3.1. Assurer la mise en œuvre d’une animation
	· Recensement des éléments constitutifs, coordination de l’installation, de l’environnement matériel et des produits
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Planification des animations à réaliser
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.1.3.2. Réaliser une animation
	· Réalisation d’une animation : construction ou utilisation de l’argumentaire, choix et application de la technique, ventes
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	C.1.3.3. Évaluer la qualité d’une animation
	· Repérage des points forts et des points faibles
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Synthèse des informations et compte rendu, écrit ou oral, de l’activité et des résultats
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	C.2. GÉRER
	C.2.3.1. Mesurer les performances commerciales d’une promotion, d’une animation, d’une tête de gondole et faire des propositions
	· Mesure des performances commerciales et réalisation de propositions
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	C.3. VENDRE
	C.3.1.1. Exploiter l’offre commerciale
	· Recherche et sélection des informations relatives aux produits à replacer dans l’offre commerciale
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	

	
	
	· Comparaison de l’offre avec celles des concurrents de la zone de chalandise
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 
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Une réponse adaptée


à vos besoins 
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Les activités à confier 


en unité commerciale





Votre tutorat
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Votre mission dans l’action de promotion - animation





Documents « contact », de préparation,


de suivi et d’évaluation en annexes





Le tuteur





L’élève





Le professeur
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Situation d’évaluation en GESTION DU RAYON





Document d’aide à la négociation des activités en milieu professionnel





Action de 


promotion – animation 


en unité commerciale





Situation d’évaluation en ORGANISATION DE L’OFFRE « PRODUITS »





Annexe pédagogique


à la convention





Situation d’évaluation en VENTE
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Coordonnées de vos partenaires ou interlocuteurs
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