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C.4.1.1. Situer le point de vente dans I'appareil commercial

e Repérer la forme de commerce du point de vente

e Déceler les principaux criteres de différenciation des points de vente (la
spécialisation, la dimension de la surface de vente, la situation géographique...)

C.4.1.1. Situer le point de vente dans I'appareil commercial
e Placer le point de vente dans le circuit de distribution et différencier son réle de
celui des producteurs et des distributeurs (grossistes, centrales...)

C.4.1.1. Situer le point de vente dans I'appareil commercial
e Repérer la forme de commerce du point de vente

C.4.1.2. Positionner le point de vente sur le marché
e Positionner un point de vente sur le marché, en matiére de prix, de produits, de
services

C.4.1.2. Positionner le point de vente sur le marché
® Repérer la zone de chalandise
e Repérer la concurrence en matiére de prix, de produits et de services

C.4.1.1. Situer le point de vente dans I'appareil commercial
e Caractériser la situation du point de vente et dégager ses atouts géographiques et
commerciaux

C.4.1.2. Positionner le point de vente sur le marché
e Caractériser la clientéle (potentielle, habituelle, temporaire)

C.4.2.1. S’informer sur la clientéle
e Expliciter les résultats d’enquéte de consommation, de satisfaction de la clientele
e Consulter et/ou mettre a jour le fichier « clients »
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C.4.1.2. Positionner le point de vente sur le marché
e Dégager les points forts et les points faibles des méthodes de vente utilisées

C.4.1.2. Positionner le point de vente sur le marché
e Dégager les points forts et les points faibles des méthodes de vente utilisées

C.4.1.3. Se situer dans I'organisation humaine

e Reconnaitre les personnels de I'environnement de travail et définir la fonction
de chacun d’entre eux (équipe de vente, chef de rayon ou de magasin, acheteur...)
e Se repérer dans I'organisation du point de vente et identifier les liaisons

e Replacer son activité de vendeur dans I'organisation par rapport a celle d'un
démonstrateur, d’'un marchandiseur ou d’'un membre d’une centrale d’achats

C.4.1.4. Caractériser la situation juridique du point de vente

e Repérer la forme juridique du point de vente

e |dentifier le statut du commergant

e Décoder I'en-téte des documents commerciaux (inscription au registre du
commerce)

C.4.1. Appréhender un point de vente et se situer
e Réaliser la fiche signalétique du point de vente
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C.1.2. Participer au rangement des produits

e |dentifier les critéres d’organisation des réserves et/ou de la surface de vente
e Décoder un schéma d’implantation

e Collaborer au rangement des produits

e Détecter les anomalies

e Proposer des aménagements et les justifier

C.1.2. Participer au rangement des produits

e Participer au rangement des produits

e |dentifier les criteres d’organisation des réserves ou de la surface de vente
e Collaborer au rangement des produits

e Détecter les anomalies

e Composer des aménagements et les justifier
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C.1.3. Suivre les mouvements du stock

e Opérer les saisies (entrées et sorties)

o Editer les états

e Détecter et signaler les ruptures et/ou les surstocks

C.1.4. Participer a la gestion du fichier « fournisseur »
e |dentifier les fournisseurs habituels du point de vente
e Rechercher des informations

e Consulter (et mettre a jour) le fichier

C.4.2.3. Participer au choix d’assortiment
e Formuler des suggestions en matiére d’assortiment et les justifier
e Participer au choix d’un fournisseur

C.1.6. Suivre une commande en instance de livraison

e Consulter I’état des commandes

e Détecter les retards éventuels

e Relancer le fournisseur par tout moyen approprié (téléphone, télécopie, courrier...)
C.1.1. Réaliser tout ou partie des opérations liées a la réception des produits

e |dentifier les documents liés a la réception des produits et les acteurs intervenant
dans le processus

e Situer les étapes du processus de réception des produits (de la commande jusqu’a
la notification des réserves)

® Repérer les causes et conséquences d’une non-conformité (en quantité, en qualité)
e Réaliser tout ou partie des opérations liées a la réception

w



C.1. Participer a
I'approvisionnement du point de
vente C.4. Participer a I'exploitation

commerciale du point de vente

18 La valorisation
des stocks
> Kioui
Application : Jeff de Bruges

19 La rotation des stocks
> Super Sport
Application : Boulanger

147

155

C.4.3.2. Participer a la valorisation des stocks
e Valoriser les stocks selon les méthodes : premier entré premier sorti (PEPS),
CMUP aprés chaque entrée et CMUP en fin de période

C.4.3.2. Participer a la valorisation des stocks
e Calculer la rotation d’un stock d’un produit donné
e Comparer la rotation des stocks selon les familles de produits
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C.4.3.3. Calculer une marge, un prix de vente

e Calculer une marge en valeur, en pourcentage

e Appliquer un coefficient multiplicateur

e Déterminer le prix de vente toutes taxes comprises

C.4.3.3. Calculer une marge, un prix de vente
e |dentifier les composantes du prix de vente (relevé de prix concurrence, prix ronds,
prix magiques, prix d’acceptabilité) et la TVA

Application : Monoprix
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