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LABORATOIRE DE VENTE  

1) L’aménagement

Contrainte architecturale
Les configurations des locaux et des salles de cours des EPLE de l’académie de Grenoble influent fortement sur les possibilités d’aménagement et d’équipement du laboratoire de vente. Des surfaces de dimensions variables sont attribuées à l’aménagement de ce laboratoire spécialisé quant il existe. 
Quatre  configurations à envisager : 
· une salle dédiée au laboratoire qui dispose d’une porte communicante avec une salle banalisée sonorisée (avec ou sans vitre sans tain et sonorisé),
· une salle (sonorisée) dédiée au laboratoire qui dispose d’une porte communicante avec une salle informatique (avec ou sans vitre sans tain et sonorisé),
· une salle (sonorisée) dédiée au laboratoire qui dispose de deux portes communicantes avec une salle banalisée et une salle équipée d’ordinateurs (avec ou sans vitre sans tain et sonorisé) (solution idéale),

· une salle unique comprenant le laboratoire de vente et la salle banalisée, le laboratoire de vente se situant ainsi au fond de la salle de classe.
Certaines salles de vente peuvent être aménagées en fonction des principes de circulation d’un client dans un point de vente. D’autres peuvent être reliées par téléviseur ou autre système informatique de vision à distance à une salle de cours.

Un local de stockage (décoration, articles par saison…) est à prévoir également. 
2) Le matériel audiovisuel 
L’ensemble du matériel audio-visuel doit être disponible à tout moment dans le laboratoire de vente ou dans une salle dédiée aux professeurs de vente.
La zone de communication du laboratoire de vente est équipée dans l’ordre croissant des priorités : 

· d'un caméscope numérique et de son pied, 
· d'un vidéo projecteur associé à des haut-parleurs,  
· d’un ou deux ordinateurs multimédias portables ou fixes avec des haut-parleurs et des Webcams,
· d'installations téléphoniques (distantes) qui offrent des possibilités d’enregistrement des conversations,
· d’un appareil photo
· d'un télécopieur, d'agendas électroniques, 
· d'un moniteur TV grand écran, d'un magnétoscope, d'un lecteur DVD, 
3) L’espace d’accueil et de négociation :
Il est utilisé dans les simulations de vente. Cette zone doit être équipée d'un mobilier et de matériels en rapport avec la réalité professionnelle (ex : salon d’accueil avec des fauteuils et une table basse).

4) L’assortiment des marchandises
L’équipement des laboratoires de vente étant laissé à l’entière discrétion des professeurs de vente, des ambiances et familles de produits diverses sont ainsi présentées. Attention à ne pas trop « féminiser » les univers proposés, dans la mesure où notre public « élèves » est mixte.
L’assortiment doit être aussi ample et diversifié que possible. Quelques exemples :
· habillement : les collections doivent être complètes (du 36 au 44 ou S à XXL par exemple)
· accessoires : ils doivent fournir des occasions judicieuses pour réaliser des ventes additionnelles
· arts de la table
· épicerie sèche permettant de mieux comprendre les calculs de linéaires, la rentabilité, les notions de gammes de produits, assortiment, segments…
· produits de santé, de parfumerie
· téléphones portables

Cette liste n’est pas exhaustive. 
Recommandation :
L’assortiment peut être accompagné d’un système anti-vol (ex : « tag » sur les vêtements).
Rappel 

Alcool, tabac et produits dangereux sont interdits.
Partenariats
Les marchandises constituant le stock du laboratoire proviennent de sources différentes (entreprises). Elles peuvent faire l’objet d’achats dans certains points de vente lors des soldes. Certains EPLE ayant développé des partenariats forts avec des en​treprises locales ont pu négocier, auprès des professionnels, un stock de produits. Certains magasins sont prêts à offrir certaines décorations à la fin d’un l’événement calendaire : ce matériel pourra être utilisé l’année suivante par les enseignants.
5) La décoration
Elle doit faire l’objet d’une réflexion commune entre les enseignants et les élèves. Ce travail doit se faire dans la mesure du possible en collaboration avec le professeur d’arts plastiques. 
6) Les outils matériels

Matériels indispensables : Caisse enregistreuse (obligatoire pour le CAP ECMS), portant, rayonnage, comptoir, bolduc avec papier cadeau et dérouleur, étiquettes, pistolet étiquettes, pâte à fixe, bandes velcro double face, agrafeuse murale, chevalet vitrine (présentation des prix), distributeur de scotch, tampon encreur, marqueurs, cintres, boîtes de rangement, gommettes de couleur (soldes), marchepied, escabeau (NF), paniers achats ... 
7) Affectation par diplôme
Tableau ci-dessous

ÉQUIPEMENT PÉDAGOGIQUE SPÉCIFIQUE Á CHAQUE DIPLÔME

	Équipement spécifique suivant les diplômes
	CAP employé de vente spécialisé option A


	CAP employé de vente spécialisé option B ou D


	CAP employé de vente spécialisé option C


	CAP employé de commerce multi-spécialités


	BEP Vente action marchande


	Baccalauréat professionnel Vente


	Bac Professionnel ARCU
	Baccalauréat professionnel Commerce

	banque ou comptoir d’accueil
	
	
	
	
	
	
	
	

	gondoles et rayonnages
	
	
	
	
	
	
	
	

	petite vitrine réfrigérée
	
	
	
	
	
	
	
	

	étiqueteuse
	
	
	
	
	
	
	
	

	caisse enregistreuse
	
	
	
	
	
	
	
	

	des produits divers
	
	
	
	
	
	
	
	

	des portants
	
	
	
	
	
	
	
	

	Mannequins
	
	
	
	
	
	
	
	

	ligne de caisse*
	
	
	
	
	
	
	
	

	agendas électroniques
	
	
	
	
	
	
	
	

	ordinateurs portables avec Web cam
	
	
	
	
	
	
	
	

	logiciels spcécifiques**
	
	
	
	
	
	
	
	


* une ligne de caisse complète (caisse enregistreuse à mémoire appel de prix avec scanner, tapis roulant, partie centrale, fauteuil ergonomique, repose pieds, tiroir caisse, meuble annexe pour d’autres périphériques, balance électronique et meuble arrière pour réceptionner les articles) ;

** (1) bac pro vente : suite bureautique, gestion d’enquêtes, gestion commerciale, gestion clientèle, gestion du temps, des déplacements. 

** (2) bac pro commerce : voir éléments soulignés ci-dessus + gestion des linéaires
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