COMPETENCES PROFESSIONNELLES  Référentiel - PFE

Les activités ont été réalisées en entreprise, lors des Périodes de Formation en Entreprise ( PFE ) pendant 6 semaines sur deux ans.

C.1 Participer à l’approvisionnement du point de vente

1.1 Réaliser les opérations liées à la réception des produits

1.2 Participer au rangement des produits

Activités : en réserve et sur la surface de vente

1.3 Suivre les mouvements des stocks

1.4 Participer à la gestion des fichiers « fournisseurs » et « produits »

1.5 Participer au réapprovisionnement des produits courants

1.6 Suivre une commande en instance de livraison

1.7 Participer à l’inventaire physique

C.2 Intervenir dans la gestion et la présentation marchande des produits


2.1 Réaliser des dossiers « produits »



Activités : transformation des caractéristiques techniques et commerciales en avantages de vente ; vérification des règles de marchandisage au regard de la nature du produit


2.2 Présenter les produits à la vente



Activités : mise en rayon des produits ; mise en place d’opérations événementielles et promotionnelles


2.3 Participer à la signalétique



Activités : mise à jour de l’étiquetage ; installation des supports d’ILV et de PLV


2.4 Maintenir l’attractivité de la surface de vente



Activités : opérations de lutte contre la démarque ; maintien de l’espace de vente en état vendeur ; mise en place des facteurs d’ambiance

C.3 Communiquer - vendre

3.1 Communiquer dans un point de vente




3.1.1 Communiquer avec l’équipe de vente



3.1.2 Appréhender la situation orale d’achat-vente

3.1.3 Rédiger des messages commerciaux écrits


Activités : prise de notes ; rédaction de messages (notes, lettres, télécopies, intranet ou Internet )


3.2 Vendre


3.2.1 Préparer l’information avant la vente




Activités : construction d’un argumentaire 



3.2.2 Prendre en charge le client




Activités : accueil et orientation du client



3.2.3 Mener le dialogue de vente




Activités : recherche des besoins, questionnement ; proposition de produits adaptés, choix des arguments ; proposition des produits additionnels ; recherche de l’accord du client



3.2.4 Finaliser la vente




Activités : calcul du prix à payer, emballage, ensachage ;  établissement des documents consécutifs à la vente ; prise de congé



3.2.5 Participer à la fidélisation du client




Activités : proposition d’une carte de fidélité et d’échantillons ; mise à jour de fichier « clients »


3.3 Communiquer à distance pour vendre



3.3.1 Traiter les demandes écrites et orales de la clientèle



3.3.2 Participer au développement de la clientèle

C.4 Participer à l’exploitation commerciale du point de vente


4.1 Appréhender un point de vente et le situer


4.1.1 Situer le point de vente dans l’appareil commercial



4.1.2 Positionner le point de vente sur le marché :en matière de prix, produits, services…



4.1.3 Se situer dans l’organisation humaine



4.1.4 Caractériser la situation juridique du point de vente


4.2 Participer à la démarche mercatique du point de vente


4.2.1 S’informer sur la clientèle



4.2.2 Participer au suivi de l’évolution des ventes et des marges



4.2.3 Participer au choix d’assortiment


4.3 Participer aux opérations de gestion commerciale courante, liées à la vente


4.3.1 Utiliser des documents commerciaux



4.3.2 Participer à la valorisation des stocks



4.3.3 Calculer une marge, un prix de vente



4.3.4 Utiliser les informations de gestion comptable les plus courantes
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