CCF BEP VAM : Entretiens
Validation des savoirs associés

Compétences professionnelles = savoir faire + savoirs associés 

Types de questions pouvant être posées lors des entretiens

Fiche signalétique = présenter un point de vente = C 4.1 

S 4.1 La place du point de vente dans l’appareil commercial

· Les étapes de la distribution : différence canal / circuit ? Les différents canaux ?

· Différence fonction de gros / fonction de détail ?

· Les différentes formes de commerce ? (= intégré , associé, indépendant)

S 4.2 L’approche mercatique du point de vente

· questionnaire : les différents types de questions ?

· nombre de questions pour un questionnaire administré dans la rue ? (= 10)

· consommaction ?

· un exemple de revue publique ? (= 60 millions de conso)

· un exemple de revue privée ? (= Que choisir ?)

· développement clientèle : la carte de fidélité, les services à la clientèle

S 4.3 L’organisation humaine

· moyens de motivation ou stimulation de la F de vente ?

· évaluation du personnel ?

S 4.4 Les TIC + matériels (à valider pendant « l’épreuve d’info » sur poste)

S 4.5 L’approche gestion

· principe de la partie double ?

· les comptes impliqués dans un règlement à un fournisseur ? Client ?

· l’enregistrement d’une facture d’achat ? de vente ?

· les différentes charges sur un salaire ? (= vieillesse (retraite), maladie, chômage, CSG + CRDS)

· le nom des charges sur salaires pour réduire le déficit de la SS ? (= CSG / CRDS)

· signification CSG / CRDS (= contribution sociale généralisée / contribution au redressement de la dette sociale)

· % charges salariales sur salaire ? (= +/-  21%)

· comment définir un prix de vente pour une entreprise ? (= / coût de revient ou / concurrence ou / prix d’acceptabilité)

· quel document comptable permet de voir si on a réalisé un bénéfice ou une perte sur l’année ? (= compte de résultat)

· quel document comptable permet de voir si l’entreprise s’est enrichie ou appauvrie ? (= bilan)

S 3.2 La méthodologie de la vente

· Comment sont classées les méthodes de vente ? (= de contact, visuelles, à distance)

· Un exemple d’enseigne qui pratique la  vente de contact ou visuelle ou VAD ?

· Les différentes étapes de la vente ?

· Les différents types de garantie ? (= légale : obligatoire, gratuite et contractuelle : facultative, gratuite ou payante)

· Les différents types de crédit ? (= classique, gratuit, renouvelable ( conso ))

Fiche produit = réaliser l’argumentation d’un produit = C 3

S 2.1 L'assortiment d'un point de vente

· comment classe-t-on les produits ?

· comment peut-on qualifier un assortiment ? (largeur, profondeur)

S 2.2 L’identification des produits

· définition emballage ? conditionnement ?

· protection de la marque ?

· rôle du label ? exemples de labels ?

· nom de la codification prix/réf sur un produit ? (= code barre ou gencod)

S 2.4 Organisation de l’espace de vente

· qu'est ce que la zone chaude, froide ?

· qu'est ce qu'une tête de gondole ?

S 2.5 Maintien en état vendeur – facteurs d’ambiance

· comment effectuer une rotation de yaourts ? (= DLC)

· qu'est ce que le facing ?

S 3.1 La communication dans le point de vente

· les différents registres de langage + exemples ?

S 3.2 Méthodologie de la vente

· Comment sont classées les méthodes de vente ? (= de contact, visuelles, à distance)

· Un exemple d’enseigne qui pratique la  vente de contact ou visuelle ou VAD ?

· Les différentes étapes de la vente ?

· Les différents types de garantie ? (= légale : obligatoire, gratuite et contractuelle : facultative, gratuite ou payante)

· Les différents types de crédit ? (= classique, gratuit, renouvelable (conso))

S 3.3 La communication à distance

· Quels sont les différents outils permettant de traiter des demandes écrites
S 4.4 Les TIC + matériels (à valider pendant « l’épreuve d’info » sur poste)

Activité de marchandisage = participer à une présentation marchande = C 2

S 1.5 L’inventaire

· 2 types d’inventaire ? (= permanent (théorique) et physique (réel))

· différence fiche d’inventaire / état d’inventaire ?

· 2 types de démarques ?

· lutte contre la DI / clients ?  / personnel ? (= surveillance vidéo, miroir, agent de surveillance, formation personnel ; =   surveillance des réserves, information du personnel sur les risques encourus)

S 2.2 L’identification des produits : idem fiche produit

· définition emballage ? conditionnement ?

· protection de la marque ?

· rôle du label ? exemples de labels ?

· nom de la codification prix/réf sur un produit ? (= code barre ou gencod)

S 2.3 Liaison réserves / surface de vente

· les 3 différentes zones d’une réserve ? (= déballage, réception, rangement)

S 2.4 La mise en rayon

· sens de circulation ? (= de droite à gauche)

· les différentes zones et les types de produits de chacune ? (= chaude : très demandés, froide : peu demandés)

· les différents niveaux du linéaire ? le + vendeur ?

· la règle des 5B

S 2.5 La force attractive de la présentation  marchande

· les facteurs d’ambiance (attention : déjà validés dans fiche signalétique !!!)

S 4.2 L’approche mercatique

· pyramide de Maslow ?

· différence achat banal / anomal ?

S 4.4 L’approche technologique = logiciels

