1ère PFMP 

Partie 1 : Approvisionner et réassortir

I – Participer à l’approvisionnement

a) Identifier les fournisseurs du point de vente ou du rayon

b) Identifier et décrire les modalités d’approvisionnement du point de vente

II – Réaliser le réassortiment

a) Préciser et retracer, en les détaillant, les étapes du réassortiment du point de vente.

III – Réceptionner les produits

a) Identifier et décrire, en la détaillant, la procédure du suivi des commandes du point de vente

b) Identifier et décrire, en la détaillant, les procédures de réception du point de vente.

IV- Gérer les stocks

a) Identifier et décrire, en la détaillant, la procédure du gestion des stocks du point de vente. 

b) Récupérer un état de stock concernant une famille de produits, identifier et décrire les éléments principaux du document. 

2ème PFMP

Partie 2 : Gérer les produits dans l’espace de vente

I – Analyse de l’implantation des produits : situer le rayon dans le magasin

a) Choisir un rayon (une famille de produits) dans votre point de vente et rapporter le schéma d’implantation ou plannogramme correspondant au rayon choisi.

b) Situer le rayon de la famille de produits sur le plan du magasin (plan n°1). Indiquer le sens de la circulation.

c) Délimiter les zones et indiquer dans quelle zone se situe le rayon de votre famille de produits. ( zone froide, zone chaude)

d) Indiquer et lister les techniques de balisage utilisées dans le rayon.

e) Indiquer la méthode de vente utilisée pour vendre votre famille de produits.

II – Analyse de l’implantation des produits : situer le produit dans le rayon

a) Élaborer le plan global du rayon  de vos produits (plan de masse n° 2). 

Indiquer le sens de circulation.

b) Encadrer, sur ce plan , la famille de produits que vous étudiez.

c) Élaborer le relevé de linéaire de votre famille de produits (plan n°3) sur lequel vous ferez apparaître :

• Le linéaire au sol

• Le nombre de niveaux de présentation

• Le linéaire développé

• Le gerbage

• Le sens de circulation

• Les produits (marques, références, poids ou quantité, prix, prix au kilo ou au litre)

d) À partir de la famille de produits choisie, sélectionner deux références de produit de deux marques concurrentes (produit A et produit B)

e) Sur le relevé de linéaire, mettre en évidence vos deux références.

f) Calculer la place allouée aux deux produits. Compléter les annexes 1A et 1B

g) Analyser les choix d’implantation des deux produits dans le rayon (techniques de marchandisage utilisées). Compléter l’annexe 2.

III – Garantir l’état marchand des produits

a) Retracer les consignes données par l’enseigne pour garantir l’état marchand des produits et des rayons.

b) Décrire les procédures de gestion de la démarque connue dans le point de vente.

IV – Participer à la gestion et à la prévention des risques

a) Lister et décrire les règles d’hygiène et de sécurité applicables au magasin, au rayon, au produit, au personnel et au client.
	Désignation du produit A


	

	Facing ou frontales
	Calcul :

	Linéaire au sol alloué au produit A :



	Nombre de niveaux de présentation  du  produit A:



	Linéaire développé du produit A



	Calcul de la place occupée du produit A en % 



	Dimensions du produit A



	Capacité de stockage


	Formule



	
	Capacité de stockage du produit A




ANNEXE 1A

	Désignation du produit B


	

	Facing ou frontales
	Calcul :

	Linéaire au sol alloué au produit B :



	Nombre de niveaux de présentation  du  produit B:



	Linéaire développé du produit B



	Calcul de la place occupée du produit B en % 



	Dimensions du produit B



	Capacité de stockage


	Formule



	
	Capacité de stockage du produit B




ANNEXE 1B

ANNEXE 2

	Techniques de marchandisages
	Produit A
	Produit B

	Le mobilier de vente

	Identifier sur quel type de mobilier est

proposé le produit. (Présenter un schéma

ou une photo)
	
	

	Selon vous pour quelles raisons ce choix

de mobilier a-t-il été fait ?
	
	

	Les niveaux de présentation dans le linéaire

	Identifier le niveau de présentation de vos

produits
	
	

	Préciser quelles sont les caractéristiques

de ces niveaux de présentation
	
	

	Selon-vous pourquoi le produit a-t-il été

situé à ce niveau de présentation
	
	

	Quel est le pouvoir vendeur du niveau de

présentation choisi ?
	
	

	Les techniques de présentation des

produits dans le rayon

	Quelle(s) technique(s) de présentation a

été utilisée pour votre produit ?
	
	

	Identifier les éléments de signalétique et

de balisage
	
	

	Comment les produits sont mis en avant ?

(décoration, éclairage, climatisation,

sonorisation, parfums, PLV, promotion,

etc)
	
	

	Selon-vous quelle est l’incidence du sens

de circulation pour la vente de vos

produits ?
	
	

	Synthèse

	Présenter une conclusion quant à la

cohérence des choix de techniques de

marchandisage pour ces deux produits
	
	

	Indiquer quel est le produit qui a une

place privilégiée dans le rayon et justifier votre réponse.
	
	


3ème PFMP : 

PARTIE 3 : PREPARER L’EPREUVE E2 

Proposition de plan

I. Présentation rapide du point de vente
fiche signalétique 

II. Présentation de l’action d’animation promotion

· Titre de l’action, description de l’action

· Indiquer le ou les objectifs de l’animation (augmentation du CA, déstockage …)

· Indiquer le type d’animation retenu et expliquer son principe (démonstration, produits gratuits, réductions, jeux…)

· Décrire la famille de produits concernés par l’action d’animation-promotion, donner des exemples de produits, les marques concernées (possibilité d’insérer des photos) 

· Indiquer la cible de clientèle à atteindre

· Préciser la date et la durée de l’action (Justifier le choix de la période)  

III. Préparation de l’action (avant l’action)

· Evaluation des quantités de produits à commander (justifier les choix)

· Justification du choix des produits

· Indiquer les moyens matériels nécessaires à la réalisation de l’action (matériel, PLV, ILV, mobilier…)

· Indiquer les employés mobilisés pour l’action et leurs fonctions respectives.

· Préciser le type de communication prévue pour l’opération (prospectus, PLV, annonces radio, presse…) et la mise en œuvre ( zone de distribution, quantités, prix, délais) 

· Préciser les règles à respecter. (hygiène, sécurité, législation)

IV. DEROULEMENT DE L’ACTION ( PENDANT L’ACTION) 

· Décrire la mise en œuvre de l’action (mise en place, organisation, réassort…)

· Indiquer la méthode de vente retenue.

· Décrire la présentation marchande des produits, et les techniques de marchandisage utilisées.

· Justifier et commenter le choix de l’emplacement sur la surface de vente.

· Les réajustements en terme d’organisation

V. BILAN DE L’ACTION / CONCLUSION (APRES L’ACTION)
· Mesurer les résultats, analyser les écarts avec les objectifs (volume des ventes, rentabilité, résultats chiffrés…)

· Analyser les points forts et les points faibles de l’opération.

· Proposer des améliorations   

4ème PFMP

Partie 4 : Mettre en œuvre les techniques de vente dans le magasin

Observer et analyser une vente réalisée par vous-même ou par un autre vendeur ou vendeuse du magasin.

I – Préparer la vente

a) Élaborer la fiche technique du produit (identification, caractéristiques techniques, commerciales et psychologiques). Présenter une photo du produit

b) Construire six arguments de vente forts relatifs au produit en respectant la méthode CAP et répondant à chacun des mobiles SONCAS.

Présenter votre travail sur l’annexe 1.

II – Vendre un produit

a) Décrire les circonstances de votre vente. Compléter l’annexe 2

	CARACTERISTIQUE
	AVANTAGE
	Mobile d’achat
	PREUVE
	ARGUMENT

	
	
	S
	O
	N
	C
	A
	S
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


ANNEXE 1

ANNEXE 2 : ANALYSER UNE VENTE

	Décrivez les circonstances de votre vente


	Date
	

	Heure
	

	Rayon
	

	Produit
	

	Décrivez le profil de votre client


	Âge (environ)
	

	Sexe
	

	Statut familial
	

	CSP
	

	Lieu d’habitation
	

	Typologie de client
	

	Autres informations

permettant de mieux

cerner le client

	


	Décrivez globalement votre vente en fonction des différentes étapes de vente


	Accueil, prise en charge du client


	

	Recherche des besoins


	

	Présentation des produits


	

	Argumentation, réponse

aux objections,

démonstration

	

	Présentation du prix


	

	Conclusion de la vente


	

	Vente additionnelle


	

	Financement, garantie


	

	Prise de congé


	

	Avez-vous suivi l’ensemble des étapes de la vente ?

	

	
	Pourquoi ?

	Avez-vous réussi votre vente ?

	

	
	Pourquoi ?


