Accompagnement de ’étudiant en milieu professionnel

Baccalauréat professionnel commerce

Le rdle de I’entreprise

L'entreprise formatrice doit permettre aux étudiants d’acquérir des compétences
correspondant au niveau d’exigence du dipldme.

Missions du tuteur

«3 Mission d’accueil

-} Mission de formation

% Mission d’aide et
d’accompagnement

«3 Mission d’évaluation
aux examens
blancs et finaux

Il est important que vous puissiez :
* accueillir et intégrer le jeune dans l'équipe commerciale,
* l'aider a se repérer dans le point de vente
et dans son poste de travail,
* 'accompagner dans sa formation.

Le jeune doit appréhender la réalité des situations commerciales ;
il est nécessaire que vous le formiez aux techniques :
* de vente,
* d’animation de magasin et de promotion des ventes,
* d’approvisionnement et de réassort,
* de prévention des risques liés aux personnes,
aux produits et aux équipements.

* Accompagner le jeune dans les actions auxquelles
il va participer au sein de votre unité commerciale.

* L'aider dans sa démarche en lui donnant toutes les
informations (ou les sources d’informations) dont il a besoin
pour réaliser les dossiers, supports de I'épreuve.

* Pour I examen, le candidat devra présenter 3 partir de son vécu
en entreprise deux dossiers professionnels :
- Dossier E3 : « Vente en unité commerciale », avec
3 situations professionnelles relatives a la vente,
la gestion et a 'organisation de I'offre produit,
- Dossier E2 : « Action de promotion-animation »
* Au CFA ou dans un centre d’examen, vous pouvez étre amené
a participer a I'évaluation des soutenances de dossiers de
plusieurs étudiants.

Date Signature du tuteur en entreprise Signature de téléve
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Tableau de synthése du référentiel Bac Commerce

RAP : activités principales

ANIMER

Compétences professionnelles

Compétences terminales

Organiser I'offre “produits”

Mise en place de {'offre WuM'

Participation aux animations

1- Mettre en place des facteurs d*ambiance

2- Installer la signalétique

3- Maintenir Pattractivité de tout ou partie de Pespace
vente

4 Mettre en place les actions de marchandisage de
séduction -

5 les achats d'imp

&- Proposer des améliorations et/ou des modifications

1- Assurer §a mise en ceuvie d'une animation
2- Réaliser une animation
3- Evaluer la qualité d"'une animation

Gérer les produits
dans l'espace de vente

Gestion des produits

Participer & la gestion
de l'unité commerciale

Pratique de la vellle en ce qui
concerne les régles d’hygidne
et de sécurité

Participer a la gestion et 3
la prévention des risques

1- Implanter les prodults

2- Garantir '&tat marchand des produits
3- Participer & la gestion des prodults
& Gérer les stocks

5~ Participer a 'inventaire

1- Appliquer les régles d'hygitne et de sécurité liées au
personnel el aux clients

2- Appliquer les régles dhygidne et de sécurité lites
aux produits, aux équipements et aux locaux

VENDRE

Préparer la vente :

Vente de produits
(biens ou services)

Réaliser la vente de produits

Contribuer & [a fidélisation
de la clientile

1- Effectuer la découverte du client

2- Présenter le produit

3- Argumenter et conselller

& Conclure la vente

s- Conclure 'entretien de vente

&~ Traiter les réclamations en face  face

7= 5'auto-évaluer en situation de communication
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ANIMER

Organiser I'offre « produits »

 Weltreen placees
facteurs d'amblance

* |dentification des facteurs d'ambiance

* Identification de I'organisation de la surface de vente

* Participation & la sélection des &léments d’ambiance de la
vitrine et/ou de I'espace de vente

* Installation des éléments d'ambiance

Installer la signalétique

* Identification des éléments constitutifs de la signalétique

sélection des éléments uliles

* Repérage des éléments d'ILV ou de PLV disponibles et

» Création de support(s) de signalétique

* Installation de support(s) de signalétique

Maintenir l'attractivité
de tout ou partie
de ['espace vente

= Diagnostic des causes du manque d'attractivité

* Proposition d'action(s) & mettre en place

= Prise de mesures i di pour mai ir 'achalandage de

I'espace de vente et assurer la protection des produits

GERER

v etr tir

o

Participer a
'approvisionnement

* Identification du ou des fournisseurs.

» Exp des i du ou des fourni:

* Application des procédures d'approvisionnement

* Mise 3 jour des fichiers “fournisseurs” et “produits”

Réaliser le
réassortiment

des duits

* Détection el ¢

* Déclenchement de la procédure de réassort

* Réalisation de la rotation des produits

Préparer la commande

* Qualification de la structure de I"assortiment

* Comptage des produits en stock (magasin et réserve] et calcul
des produits & commander

* Passation de la commande

Réceptionner
les produits

* Vérification du planning des réceptions

* Contrdle des livraisons (contriile quantitatif et de conformité)

* Prise des nécessaires pour édier aux défauts,
ermeurs, retards de livraison

* Contrdle qualitatif des produits et rangement dans la zone de
stockage, la réserve ou le magasin

* Prise des mesures pour garantir la qualité des produits

» Eliquetage des produits et mise en place des anti-vol (le cas
échéant)

* Saisie ou validation de I'entrée en stock

Effectuer les opérations
de contrble

= Réalisation du rapprochement bon de commande -livraison
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