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Ce document réunit les fiches compétences reladiviesmploi de vendeur dans les
secteurs de la vente de produits alimentaires,rddipts de jardin et de I'animalerie.

Il est complémentaire au référentiel du diplomeBiePA. |1l est indissociable de ce
référentiel, qui est I'outil de référence des egrants et doit étre consulté dans sa
globalité, quelle que soit leur spécialisation.

1. Présentation du BEPA Conseil-vente

Le Brevet d'études professionnelles agricoles Gbweete du ministere chargé de I'agriculture
releve du champ professionnel Conseil-vente

Il est rattaché aux spécialités Technicien Congeilte en alimentation, Technicien Conseil Vente
en Animalerie et Technicien Conseil Vente de prtsddé jardin du baccalauréat professionnel.

Le BEPA est une certification intermédiaire quinstrit dans un cursus de baccalauréat
professionnel en 3 ans. Sa délivrance est indépemda celle du bac pro.

Ce diplébme national atteste d’'une qualificationfessionnelle. Il est enregistré dans le répertoire
national des certifications professionnelles (RN@P)classé au niveau V de la nomenclature
interministérielle des niveaux de formation.

Le référentiel du dipléme comporte :

- un référentiel professionnel qui caractérisedetivités professionnelles des emplois de vendeurs
visés par le diplébme,

- et un référentiel de certification qui préciss lmpacités générales et professionnelles requises
pour I'obtention du dipléme et donne le réglemeakdmen.

Ce document peut étre téléchargé sur le site diiléro
http://www.chlorofil.fr/certifications/textes-offiels/mise-en-oeuvre-des-diplomes-et-
certifications/textes-et-references-specifiquesadsiml

2. Présentation des fiches compétences

Les référentiels de dipldmes sont des documenteméntaires destinés a étre consultés ou utilisés
par differentes catégories d'usagers : les enseigndes personnes chargées de la gestion du
systeme, les professionnels du secteur, les apugerias parents d’éléves... C’'est pourquoi ces
documents ne présentent que les éléments indidgeasaces usagers.

D’autres informations, utiles au travail des égsaip&dagogiques tant pour préparer la formation
gue I'évaluation ou encore pour organiser les phdsdternance, sont réunies sous forme de fiches
appelées « fiches compétences » dans ce documaptérnentaire. Ces informations proviennent
de la phase d’ingénierie qui a permis d’élaboreétérentiel professionnel du dipléme.

Les fiches compétencesont issues de l'analyse du travail et s’appuient ls repérage de
situations professionnellesgnificatives reconnues par les professionnels (employeurslatiés
titulaires des emplois) comme particuliérement lgviées de la compéterice

1 Parmi les critéres utilisés pour leur détermarapeuvent étre cités : la fréquence, la complebatprise en compte
d’'aspects prospectifs ou répondant a des nécepsiiégues, réglementaires, stratégiques, sogiaéldscatives.
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Les situations et les ressourcegcrites dans ces fiches ne constituent pas stedkhaustive et
certaines sont actualisables. Ont été retenuesscgll’il parait indispensable de maitriser pour
exercer le métier dans une majorité de configunatimbservées. Une fiche est élaborée pour chaque
champ de compétences suffisamment homogéne poar ditingué. La liste des situations
significatives et les champs de compétences camesmts figurent dans le référentiel
professionnel du dipldme. Elle est reproduite dandocument (page suivante).

Les fiches sont toutes structurées sur le méme letodglles précisent pour chaque champ de
compétences :
- des éléments de contexte: finalité du travailpoesabilité et autonomie du salarié,
environnement de travail, indicateurs de réussite.
- les ressources a mobiliser pour mettre en ceuvieaefiment les activités : savoir-faire,
savoirs identifiés par les professionnels, sawaief consolidés par |'expérience,
comportements professionnels.

Les fiches permettent d’appréhender la nature ohgdogs et des activités des futurs diplomés. Elles
servent également de référence pour la validagsnagquis de I'expérience.

Utilisation des fiches compétences pour la formatioet I'évaluation

Les fiches compétences donnent des indicationséguipes pour I'élaboration de situations de
formation et d’évaluation, en particulier pour légaluations en situation professionnelle. Elles
peuvent aussi étre utilisées comme support de shigmu avec les maitres de stage ou
d’apprentissage, au moment ou se négocient avederagers les objectifs des périodes en milieu
professionnel.

Remarque : Les fiches compétences concernent lariplésn de situations professionnelles
maitrisées par des professionnels confirmés. Lagpésg tiendront compte dans la préparation des
évaluations que les capacités attestées par l@naéphe visent pas ce niveau de maitrise mais celui
nécessaire a l'insertion dans I'emploi.

% Le terme «ressources » est entendu au sens decéostr quoi s’appuie le professionnel pour exemberc
compétence ses activités: les ressources peuvert des connaissances (savoirs), des savoir-fales
comportements... dont la combinatoire permet la cdemp®. N'ont été retenues dans les fiches competenuae les
« ressources » qui peuvent étre acquises parrzafmn ou par I'expérience. C'est pourquoi n'y figlaucune mention
d'aptitudes ou de qualités personnelles.

3 Les définitions des rubriques des fiches compétescat téléchargeables sur la méme page interedeqéférentiel
et le document complémentaire.
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Situations professionnelles significatives

L'analyse des emplois et I'analyse du travail afiées pour élaborer le référentiel professionnepenmis
d’identifier un certain nombre de situations prefeanelles significatives de la compétence (SP®s C
situations ont été indiquées par les professiontmisme représentatives du cceur du métier. Ellespsan
nombreuses et elles mobilisent les compétencesiélEssaires a I'exercice du métier.

Le tableau suivant, extrait du référentiel professel, présente les SPS des emplois visés par le
BEPA Conseil-vente. Ces situations sont regroupgges champs de compétences selon la nature des
compétences qu’elles mobilisent et la finalité gisé

Situations professionnelles significatives (SPS)

organisées en champs de compétences

Cha“?p 3 SPS Finalités
compétences
v' Réalisation ou actualisation de I'inventaire desdpits
en rayon et en réserve
v' Préparation des commandes sur les supports prévus
v’ Utilisation de l'informatique dans la gestion dyaea j Obtenir un niveau de stogk
micro-ordinateurs, outils numériques portatifs optimum en reserve et en
v Remplissage et rangement dans les linéaires da raygn_t pot" 'chacun ddels
respect des régles du marchandisage et dulP I'UI’Sd € s::;ss_urer ela
i d’'implantation des produits qua Ite des pro l.“t§ recus
Gestion des stocks e q dui Présenter des linéaires, des
et du rayon Etiquetage des produits produits et un affichage
v Maintien des pr_oduits et du rayon dans un étg conformes a la
propreté et d'hygiéne réglementation, aux attentes
v Sélection, retrait des linéaires et enregistremeed du client et aux plans gt
produits impropres a la vente regles d'implantation et de
v Contrdle des étiquettes et du rangement et du resagh Marchandisage
des liné&es conformément aux régles et aux p
d’'implantation et de marchandisage
v" Accueil et orientation du client dans le but deliter ses
achats
4 Ecou'te et questionnement diient en vue de préciser Proposer un  rayonnage
besoins attractif et un service de
Application de Conseil au client et développement d’'un argumentdd qualité aux clients €n
rt)gchniques vente adoptant des techniques |de
commerciales |¥ Conclusion de la vente et proposition d'une v Vente propres ales fideliser.
additionnelle Développer la clientele, le
v Présentation et mise en valeur des produits engiron f:r']if;%iﬁteé‘fgﬂrf: itnla
et des linéaires conformément aurgles et plar yon.
d'implantation et de marchandisage
v Compte rendu et échange avec son supérieur hi&raeckntiretenir des relations de
v' Communication avec ses collegues collaboration avec la
Communication ety Application des textes et consignes en matiereécurit Ni€rarchie et I'equipe du
travail en équipe et d'hygiéne des personnes et biess et de protection | Magasin en respectant |es
|‘environnement ConS|gneS et textes °Nn
vigueur
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Champ de compétences spécifique au secteur de lanteede produits alimentaires

Réalisation
d'opérations
spécifiques aux
points de vente de
produits
alimentaires

Passage des commandes

Réception de la marchandise en procédant
vérifications et enregistrements nécessaires

Préparation des produits alimentaires et du m#
utilisé pour ces denrées

Application des onsignes permettant de respecte
chaine du froid

Proposer aux clients des
produits alimentaires de
qualité contribuant a la
bonne réputation du
magasin

Champ de compétences spécifique au secteur de pradude jardin

Réalisation
d’opérations
spécifiques aux
points de vente de

v

v

Réalisation des principales opérations techn
nécessaires a l'entretien, la préparation et laevele
végeétaux

Repérage des agressions et anomalies sur les wégétanontrer aux clients |

Vérification du fonctionnement des makls de jardin
et réglage des parametres

S’assurer du bon état
santé des végétaux

e
professionnalisme  du
vendeur du magasin én

produits de jardin |,/ appjication de la réglementation propre aux spéité C€ dq_u' dcqncg_rne les
des produits de jardin produits de jardin
Champ de compétences spécifique au secteur en anlaraée
v' Vérification du fonctionnement des matér
d’animalerie et réglages des parametres
o v Entretien du lieu de vie et alimentation des anknau | S'assurer du bon état de
Réalisation . . santé des animaux |et
RN v Repérage des anomalies comportementales des ai .
d'opérations A . montrer aux clients g
D et des symptdmes des maladies ou blessures . .
spécifiqgues aux o T _ o professionnalisme  du
points de vente en”Y Réalisation des opérations techniques spécifiquassdé yendeur du magasin
animalerie la réception et la vente d’animaux dans le domaine de
v' Réalisation des taches inhérentesla réglementatiq I'animalerie
concernant les animaux et la vente de ces derniers
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3. Les fiches compétences du BEPA Conseil-vente

Fiches communes a tous les secteurs
1. Gestion des stocks et du rayon
2. Application de techniques commerciales

3. Communication et travail en équipe

Fiche spécifique au secteur de la vente de prodalimentaires
4.1. Reéalisation d'opérations spécifiques aux poistde vente de produits

alimentaires

Fiche de compétences spécifique au secteur de pitedie jardin
4.2 Réalisation d’opérations spécifiques aux pointde vente de produits de

jardin

Fiche de compétences spécifique au secteur en atena

4.3 Réalisation d'opérations spécifiques aux pointde vente en animalerie

Chaque champ de compétences fait I'objet d’'unesfabdscriptive.
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1. Gestion des stocks et du rayon

Situati v' Réalisation ou actualisation de I'inventaire desdpits en rayon et en réserve
ltuations v' Préparation des commandes sur les supports prévus

professionnelles . - . . . . .
significatives Utilisation de l'informatique dans la gestion dyaa : microerdinateurs, outi
numeériques portatifs

v Remplissage et rangemedans les linéaires dans le respect des réegl
marchandisage et du plan d’implantation des preduit

Etiquetage des produits
Maintien des produits et du rayon dans un étatrderpté et d'hygiene
Sélection, retrait des linéaires et enregistrerdentproduits impropres a la vente

Controle des étiquettes et du rangement et du resage des linéair
conformément aux regles et aux plans d'implantatiote marchandisage

<

S XXX

Finalité :
Obtenir un niveau de stock optimum en réserve atagan pour chacun des produits et s'assurer [de la
gualité des produits recus.

Présenter des linéaires, des produits et un affecbanformes a la réglementation, aux attentedieht et
aux plans et régles d’'implantation et de marchaggis

Responsabilité :

Le vendeur est responsable d’'un espace de verdeseproduits se rapportant a cet espace. Autredignt est
responsable de la gestion des stocks en rayorfeigpen réserve), de I'approvisionnement, dérééen et du suivi
et du contr6le des linéaires.
La taille de I'espace de vente est variable entfonde I'entreprise. Il couvre au minimum quelqliesaires, parfois
un rayon entier et il peut s’étendre jusqu’a laerés d’ou viennent les produits.
Selon la taille et le type de magasin, le vendewre sa responsabilité sous 'autorité d’'un chefayon ou d’'un
responsable qui peut étre le directeur du magasla cesponsable d'un secteur du magasin.
Dans le cadre imposé par la réglementation et ldarespect des consignes de sa hiérarchie, le vedigose d'une
large autonomie pour préparer les commandes, adsungise en rayon, I'étiquetage des produitsesitietien des
linéaires et produits, procéder au contréle ddidlege et au balisage et effectuer le retrait pessduits nor
conformes.

Environnement de travail :

Le vendeur opére de nombreux déplacements, sudmgue son espace de travail s'étend de la résarvayon
Dans ce dernier cas, il utilise des matériels p#eme I'acheminement des produits aux linéaires,que ne le
dispense pas de soulever fréquemment des chargesehement. Son travail impose une station debauasi
permanente.
Le vendeur se sert de matériel permettant I'emineties linéaires et le balisage. Le vendeur utlisesi des matériels
et supports spécifiques lors de I'étiquetage etcdatrdle des étiquettes. Il utilise notamment desténiels
informatiques, terminaux portatifs et logiciels pogérer ses stocks, approvisionner son rayon eteopés
enregistrements et contréles.

L’approvisionnement, les travaux d’entretien, kgtetage et les enregistrements correspondantstéavasx se font
souvent avant I'arrivée des clients ou apres Iépad, ce qui impliqgue des contraintes horairggrige du travail tot
le matin ou départ tard le soir).
Le vendeur est en relation fréquente avec sa kiléigravec des collegues (du méme rayon, des rayaisinants,
des caisses ou de I'administration du magasinyesitéellement avec des fournisseurs pour les comesan
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Indicateurs de réussite:
Nombre de ruptures de stock sur un temps donndatéas par produit, par linéaire ou catégorie @elyits et pour
le rayon

Nombre d’erreurs de commande sur un temps donné

Nombre d’anomalies constatées a réception des amadddes par produit et par fournisseur

Nombre et taux de pertes ou de démarques par prmaiuiapport a un niveau optimum des stocks.

Nombre et taux de réclamations et de retours-dipatr les différents produits et catégories delyits

Nombre total d’anomalies/erreurs d'étiquetage perdire signalées par les clients ou d’'autres pees®

Nombre et nature des non-concordances entre afficbatalogue et étiquetage en linéaires. Partresre de pri
sur I'ensemble des erreurs d'étiquetage.

Application de la réglementation sur I'entretieteetente des produits

Savoir-faire Savoirs identifiés par les professionnels
Utiliser un ordinateur pour consultation et entréde Connaissance des produits: principaux paramétes d
données qualité a contrbler a réception des produits, Dli@&sse
Utiliser un logiciel courant de gestion des stocks de rotation pour les principaux produits, conditod
Utiliser un terminal portatif réunir pour un maintien en bon état ou une consierva

Estimer les stocks de produits en rayon et envéser |optimum
Déterminer le niveau des commandes par article Connaissance des fournisseurs

Préparer un bon de commande Terminologie relative a la gestion des stocks emtsire,
Passer une commande stocks optimum, minimum, maximum, flux tendus,
Vérifier les livraisons rotation des stocks, cadencier...

Utiliser les matériels de transfert des marchamsdBRictuations de la demande potentielle par catégdd
réserve — rayon produits en fonction de la période et de la saison

Remplir un linéaire en prenant en compte la DLQyléa| Mode de calcul et interprétation du codt, du prixdes
et les régles d'implantation et de marchandisage marges sur un produit

Se servir d'une étiqueteuse Niveau des marges bénéficiaires sur les principaux
Repérer des articles non conformes produits et les catégories de produits

Calculer les marges bénéficiaires sur les princip&ifférentes formes d’entreprises

produits et les catégories de produits Composants et acteurs des filieres et des cirgaitsou
Interpréter les marges bénéficiaires passent les produits

Loi des trois P (prix, plein, propre)
Réglementation concernant le transport, le stockéa
conservation, l'entretien, I'étiquetage, la proomtet Ig
vente des produits
Certifications et signes de qualité (dont distiotientre
ceux concernant le magasin ou l'enseigne et teux
concernant les produits)
Notions liées au développement durable, économies
d'énergie, recyclage des déchets et réglementationses

[¢)

sujets
Savoir-faire consolidés par I'expérience Comportements professionnels
Maitriser I'historique des ventes par produit Faire preuve d’attention, de rigueur et de ponitiatie
Estimer rapidement visuellement un stock réactivité
Déterminer le niveau optimum du stock concertast Faire preuve d autonomie dans le rayon et avelieletc
différents produits et catégories de produits Surveiller l'intégralité de I'espace de vente danssouc

Anticiper les commandes en fonction de divers fastiele rentabilité

susceptibles d'influencer les achats des clierstgison] Avoir le souci de I'actualisation de ses connaissan
événement local, météo, programmation télé|Seigner sa présentation

cinématographie ... Veiller a la propreté et a la présentation de spaee d¢
Déterminer le moment optimum pour déclenchervénte
commande et le volume de celle-ci par produit
Observer et diagnostiquer toute anomalie en réseuye
en rayon
Intégrer ou visualiser I'ensemble des composanggs d
I'espace dont on est responsable
Identifier la ou les personnes ressources a mebibs
cas de probleme
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2. Application de techniqgues commerciales

Accueil et orientation du client dans le but deliter ses achats
Ecoute et questionnement du client en vue de @nésés besoins
Conseil au client et développement d’'un argumeatdér vente
Conclusion de la vente et proposition d'une veuditionnelle

Présentation et mise en valeur des produits en gifomet des linéairg
conformément aux regles et plans d'implantatiotiecinarchandisage

Situations
professionnelles
significatives

NENENENEN

Finalité :
Proposer un rayonnage attractif et un service @dit§uaux clients en adoptant des techniques deey
propres a les fidéliser. Développer la clientade;Hiffre d’affaires et la rentabilité du rayon.

Responsabilité / autonomie
Le vendeur est responsable d'un espace de verteseproduits se rapportant a cet espace jusquiavkie.

Autrement dit, le vendeur peut étre tenu respoesabll'évolution du chiffre d'affaires afférentadn ®space de vente|.

L’espace de vente intégre au moins des linéaiesspiloduits qui s’y trouvent, le balisage des ImeSaet I'affichage
concernant les produits.

Selon la taille et le type de magasin, le vendererae sa responsabilité sous I'autorité d’'un chefalyon ou d’'un
responsable qui peut étre le directeur du magasla cesponsable d'un secteur du magasin.

Dans le cadre imposé par la réglementation et ldarespect des consignes de sa hiérarchie, il sisge I'autonomie
nécessaire pour conseiller et vendre sans assst@ependant, lorsqu’il ne connait pas certaindyt® ou lorsque
des produits font I'objet d’une législation pariiéve, il peut orienter le client vers un vendepéaalisé ou certifié.
Dans le respect des régles du marchandisage etadudfimplantation des produits il dispose d'unergeade
manceuvre pour mettre en valeur les produits enilieg 1l peut, en accord avec sa hiérarchie, éécdds promotions
au quotidien, selon I'état des stocks en rayon eéserve.

Environnement de travail :

Le vendeur est en relation fréquente avec lestslienil se rend disponible pour eux.

Les horaires d'ouverture aux clients ayant tendans@amplifier, les contraintes horaires liéesaprovisionnement
a I'entretien et au suivi des linéaires sont rec#es. Ainsi, le vendeur est souvent appelé a thawv&t le matin ou
tard le soir et peut se voir imposer un emploi émfs fractionné et irrégulier au cours de la seenaim d'une
semaine a l'autre. L'impact des saisons et la Isabn géographique du magasin (par exemple ee difluence
touristique) peuvent aussi modifier les horairepets d'ouverture, jours qui peuvent inclure saimedimanches e
jours fériés et qui rentrent dans I'emploi du tempsendeur. Le magasin demande parfois aux vesdeindosser
la tenue de I'enseigne.

Indicateurs de reussite :

Niveau et évolution du chiffre d’affaires pour kyon

Part du chiffre d’affaires représentée par les mtions et évolution de cette part
Ratio temps consacré au client/chiffre d’affairalis®

Fréquentation du rayon

Fidélisation des clients

Réalisation de ventes additionnelles

Satisfaction des clients (réclamations et retoliesis)

Réduction des temps d’attente

Propositions visant a faciliter le travail, a remé rayon plus attractif, a augmenter le chiffefeires...
Application de la réglementation
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Savoir-faire

Savoirs identifiés par les professionnels

Appliquer les étapes des techniques de vente :
Saluer, accueillir avec le sourire
Orienter le client dans le but de faciliter selseds
Ecouter le client (et lui montrer qu'on I'écoute)
Identifier le comportement d'achat du client
travers des premiers échanges
Interroger le client sur ses besoins, ses golts,
attentes, la destination du produit
Répondre aux questions du client
Apporter des conseils, argumenter
Répondre aux objections du client
Conclure la vente
Proposer une vente additionnelle
Prendre congé du client
Adapter ses techniques de vente au produit et
circonstances
Traiter une réclamation ou un service aprés Ve
(SAV) simple
Calculer et interpréter les marges bénéficiairasles
principaux produits et les catégories de produits
Soutenir une conversation technique simple en &ng

Connaissances des produits

Loi des 80-20

Connaissance des produits

Connaissance des fournisseurs des produits
alRéactions-type des clients

Terminologie relative au marketing et a la vente

geertifications et signes de qualité (dont distietientre

ceux concernant le magasin ou l'enseigne et ¢

concernant les produits)

Caractéristiques des supports de promotion desujtsoet

du magasin : catalogue, affiche, banderole, publisir le

lieu de vente, mailing postal et numérique...

Arbre des paramétres influencant le chiffre d’aéfaiet/ou
la  marge bénéficiaire (parametres internes
awmagasin/d’origine externe, liés au vendeur/liés
I'entreprise, liés au client/liés au produit, liésl'espace,

rliiés au temps (ou la période)...
Mode de calcul et interprétation du co(t, du prixdes
marges sur un produit
Niveau des marges bénéficiaires sur les princigaaguits
aet les catégories de produits
Connaissance des profils-type de la clientéle dgasia
Connaissance personnelle du client, notamment is@aun
d’'exigence, ses go(ts, sa fréquentation du magasin...
Réglementation concernant le transport, le stockdae
conservation, I'entretien, I'étiquetage, la proroatiet la
vente des produits

Savoir faire consolidés par I'expérience

Comportements professionnels

Identifier les caractéristiques de consommationnd
client
Adapter ses techniques de vente au type de pro
aux circonstances et au profil du client
Personnaliser ses techniques de vente grace
connaissance du client

Maitriser I'historique des ventes par produit

Pour une vente additionnelle : identifier les adesc
complémentaires de I'achat initial

Traiter une réclamation ou une demande de
complexe

Rassurer un client insatisfait

Anticiper les commandes en fonction des facte
susceptibles d'influencer les achats des clients
Anticiper sur les produits qui pourraient marcher
Intégrer I'ensemble des composantes de son espa
vente

Identifier la ou les personnes ressources & mebiéia
cas de probleme

q

<

"'USoigner sa présentation

Faire preuve d'amabilité, d'écoute, de disponigjlide
ddignamisme

Avoir le souci d’'apporter un conseil adapté a landede
adaalient
Orienter le client vers un collégue connaisseurcas de
méconnaissance de produits ou de produits
réglementation particuliere

AV

urs

ce d
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3. Communication et travail en équipe

Situations » Compte rendu et échange avec son supérieur hiéraech
professionnelles » Communication avec ses collegues

significatives > Application des textes et consignes en matiereedargé et d’hygién
des personnes et des biens et de protection dedienement

Finalité :
Entretenir des relations de collaboration avedédaainchie et I'équipe du magasin en respectamesignes et textes
en vigueur.

Responsabilité / autonomie :
Bien que responsable d'un espace de vente dorwendeur travaille en équipe et sous la respongabiun supérieu
hiérarchique. Selon la taille et le type de magaiis’agit d’'un chef de rayon, d'un responsablandsecteur d
magasin ou du directeur du magasin.

Selon les regles internes de I'entreprise, sdatinis a I'égard des tiers (fournisseurs, cliems} produits et de le
attractivité doivent étre le plus souvent validpasle supérieur hiérarchique.

[¢]

=

Environnement de travail :

Comme le vendeur appartient a une équipe, il peeatappelé a travailler hors de son rayon (autyenaréserve o
caisse) et faire appel a un collégue dans le cadedendes de conseils d’'un client pour des produlégislation
particuliere ou lorsqu'il ne connait pas les pragui
Dans le cadre de ses activités, le vendeur estipah contact avec les organisations ou les actuamont de sg
espace de vente (centrales d'achat, grossistasi$eaurs indépendants, ...).
Vis-a-vis de ses collegues et des clients, le vandede souci de la sécurité des personnes. Egatesoecieux dg
limage du magasin, il porte une attention parggal a I'nygiéne du rayon, a sa tenue et a la giote de
l'environnement, notamment dans le tri et I'élitioa des déchets et emballages. Son comportemégrén pa
ailleurs le respect des regles communes internesagasin.

Enfin, le vendeur opére dans un environnement égtonnel et culturel propre a chaque entrepi@ale-ci peut
étre totalement indépendante ou appartenir a unpgrde magasins ou a une enseigne particulieren &ekituation
les valeurs, les messages portés par la diredidat d’esprit du personnel, 'ambiance et le mpthde travail au se
du magasin seront différents. Ces spécificités atgvétre intégrées par le vendeur dans le cadreedeactivités
notamment en termes de réactivité a diverses satlans ou anomalies constatées et dans sa coroatiam avec le
clients et ses collégues.

=)

Indicateurs de réussite :
Régularité des échanges avec les interlocuteutsipaux

Diffusion par le vendeur de messages portés palir&tion/le magasin lors des échanges avec lestsliet les

collegues
Application de la réglementation

D
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Savoir-faire

Savoirs identifiés par les professionnels

Communiquer avec ses collegues

Communiquer avec son supérieur hiérarchique
Communiquer avec les fournisseurs

Communiquer avec les clients

S’intégrer dans une équipe

Travailler en équipe

Lire et interpréter des documents relatifs notantnie
I'emploi et aux activités de I'entreprise

Fonctionnement et schéma de la communicat
Application dans la relation avec la hiérarchies
collegues, les clients et les fournisseurs

Statuts et organisation des entreprises

Définition et fonctionnement d'une équipe et dwarh
d'équipe dans le cadre professionnel

n Réglementation concernant I'hygiéne et la sécutié
personnes
Réglementation
I'environnement
Notions liées au développement durable, écono
d’énergie, recyclage des déchets et réglementasiamse
sujet

concernant la  protection

Savoir faire consolidés par I'expérience

Comportements professionnels

Négocier avec un fournisseur

Personnaliser ses techniques de vente grace
connaissance que l'on a du client

Traiter une réclamation ou une demande de
complexe

Savoir qui doit régler tel ou tel probléme : soime
appel au supérieur hiérarchique, appel des
concernés par le probléme (fournisseur, collégue)
Identifier la ou les personnes ressources a mebibs
cas de probleme

q

3

[

Faire preuve de souplesse, d'adaptabilité, d'iviEa
a dlesprit d’équipe
Orienter le client vers un collégue connaisseucande
Aviéconnaissance de produits et de produits
réglementation particuliére

iers

on.

de

mie

Q-
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Champ spécifique au secteur de la vente de produigdimentaires

4.1 Réalisation d'opérations spécifiques
aux points de vente de produits alimentaires

Passage des commandes

Réception de la marchandise en procédant aux cefidns e
enregistrements nécessaires

Préparation des produits alimentaires et du matétiksé pour ces
denrées

Application des consignes permettant de respegtendine du froid

Situations
professionnelles
significatives

YV V VYV

[

Finalité :
Proposer aux clients des produits alimentairesuddit§ contribuant a la bonne réputation du magasin

Responsabilité / autonomie
Le vendeur en produits alimentaires est responsdélda commande et la réception des marchandisesed
concernent ainsi que du fonctionnement des appdueibermettant de préparer et de conserver Eduis.

c

Environnement de travail :

Le vendeur de produits alimentaires passe au nlaimsoitié de son temps de travail a I'approvisianeat des
rayons et a I'entretien et au suivi des linéastedes produits.

Il est par ailleurs amené a préparer les prodults\ente, notamment la mise en barquette de demi@aentaires
telles que la viande, la charcuterie, le fromagashchage des pains et viennoiserie, etc.
Les travaux en réserve ou en « laboratoire » (dpgvation des produits) I'aménent parfois a stagoren chambre
froide ou en salle de cuisson ou la températuré §teei trés froide ou trés chaude.

Le vendeur de produits alimentaires a le goQt chtami avec le client. Il montre son intérét et sanaissance de
produits alimentaires. Il veille en permanenceééal des produits

A

Indicateurs de réussite :

Propreté des lieux et qualité des produits
Temps de réalisation des activités

Etat des appareils

Respect de la chaine du froid
Application de la réglementation
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Savoir-faire

Savoirs identifiés par les professionnels

Préparer des
tranchage...)
Préparer des produits laitiers tels que le fromaag
la coupe

Préparer des produits de la mer et de poissonng
Conditionner les produits

Monter et entretenir une glace de poissonnerie
Régler les instruments et matériels

Régler la température des lieux ou séjournent
produits alimentaires

produits carnés

(découpagépnnaissances (origine, caractéristiques, modeé&fmmtion a

la vente...) sur les quatre catégories de produitseataires :
jeproduits laitiers et dérivés, produits carnés,térat Ilégumes ¢
marée (produits de la mer ou de poissonnerie)

eriRecettes culinaires ou modes de préparation, aptreduits
accompagnant les principaux produits alimentaires bdse
(viande, poisson, fromage)

Parameétres influencant la nature et le volume detevele
lpsoduits alimentaires par catégorie de produits

Types de commerces et surfaces ou sont vendusrdelsii{s
alimentaires

Composantes et acteurs des filieres des prodintemtaires
Paysage institutionnel de la vente de produits eliares :
organisations professionnelles, organismes de @entr
Signes d'identification de la qualité et de I'origi et mentionsg
valorisantes en produits alimentaires

Certifications qualité concernant les surfaces d@mter de
produits alimentaires

Réglementation concernant le transport, le stockage
conservation, I'étiquetage, la promotion et lateestes produitg
alimentaires

Savoir faire consolidés par I'expérience

Comportements professionnels

Adapter ses techniques de vente au type de prq

et de client

Pour une vente additionnelle : proposer un art
complémentaire de l'achat initial et proposer
mode de préparation, un accompagnement ou
recette

paMidir champs de compétences transversaux

cle
un
une
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Champ spécifique au secteur des produits de jardin

4.2 Réalisation d’opérations spécifiques
aux points de vente de produits de jardin

Situatio_ns v' Réalisation des principales opérations techniguEsessaires a I'entretien,
professionnelles préparation et la vente des végétaux
significatives v Repérage des agressions et anomalies sur les wggéta

v' Vérification du fonctionnement des matériels delijes et réglage des paraméti
v' Application de la réglementation propre aux spéitéfs des produits de jardin

Finalité :
S'assurer du bon état de santé des végétaux erana@ux clients le professionnalisme du vendeu
magasin en ce qui concerne les produits de jardin.

Responsabilité / autonomie
Le vendeur en produits de jardin est responsablestid des végétaux et du fonctionnement des aiipasle son
rayon.

a

es

r du

Environnement de travail :
Une partie des végétaux étant a l'extérieur, led®an en produits de jardins travaille a la foisextérieur et 3
l'intérieur du magasin. Au moins la moitié du tenadestravail du vendeur consiste a approvisionnetretenir les
linéaires et les végétaux ainsi que préparer cesatte a la vente.

Le vendeur en produits de jardin est soucieuxagmplication de la réglementation particuliére dcteer, notammen
concernant le stockage et I'utilisation de prodpltgtopharmaceutiques. En ce sens, s'il ne copaaibu pas asse€
ces produits, le vendeur oriente le client versaliegue spécialisé.

N

Indicateurs de réussite :

Détection et identification des problémes et maadies végétaux
Propreté des lieux et qualité des végétaux

Temps de réalisation des activités

Etat des appareils

Application de la réglementation
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Savoir-faire

Savoirs identifiés par les professionnels

Appliquer
principaux végétaux vendus
entretenir les végétaux
Préparer les végétaux pour la vente : mettre en
tailler, réaliser des compositions florales, endral
les différents types de produits de jardin

Régler les matériels de jardin en fonctionneme
dispositif d’arrosage, bassin de jardin

les techniques de base pour
planter, arrog

leSonnaissance des principales espéces de végétansdus/ en
gjardinerie
Pour chacune des especes végétales principalesaissance
pdes éléments suivants : nom vulgaire et nom latigine,
| habitat, techniques de plantation et d’arrosageditions
d’entretien et/ou de développement
niCaractéristiques et fonctionnement des principawaténels,
installations et outils de jardin
Bases de biologie végétale
Techniques agronomiques de base utilisées en gaielin
Reconnaissance des principales maladies et enneéegs
végétaux de jardinerie
Techniques de prévention contre les ennemis etdieslales
plantes de jardin
Techniques de traitement des maladies et attagiéssspar leg
plantes : techniques alternatives a [I'utilisatioas dproduits
phytopharmaceutiques, réglementation propre a faevet a
I'utilisation d’utilisation des produits phytophaateutiques
Parameétres influencant la nature et le volume detevele
produits de jardin par catégorie de produits
Composantes et acteurs des filieres des produjtrdie
Types de commerces et lieux de vente en produijardian
Paysage institutionnel de la vente de produits aelin :
organisations professionnelles, organismes de @entr
Signes d'identification de la qualité et de I'ongi en produits
de jardin
Certifications qualité concernant les surfaces d@mtey de
produits de jardin

Savoir faire consolidés par I'expérience

Comportements professionnels

Adapter ses techniques de vente au type de prq
et de client

Pour une vente additionnelle : proposer l'arti
complémentaire de I'achat initial

Opérer un diagnostic sur végétaux et formuler
solution appropriée au probléme repéré

pdDlserver I'état des végétaux
Démontrer au client son intérét et sa connaissdese/égétaux
cl®onner la priorité a I'acte commercial

une
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Champ de compétences spécifique au secteur en anlaraée

4.3 Réalisation d'opérations spécifiques aux pointde vente en animalerie

Situations > Vérification du fonctionnement des matériels d'aaienie et réglages d
professionnelles | parametres _ _ _ |
significatives » Entretien du lieu de vie et alimentation des anxnau

» Repérage des anomalies comportementales des aniebades symptémes d
maladies ou blessures

» Réalisation des opérations techniques spécifiqussde la réception et la ver
d’animaux
» Reéalisation des taches inhérentes a la réglementadincernant les animaux et
vente de ces derniers

Finalité :
S'assurer du bon état de santé des animaux et encguix clients le professionnalisme du vendeu
magasin dans le domaine de I'animalerie.

Responsabilité / autonomie
Le vendeur en animalerie est responsable du brenditde la santé des animaux de son rayon airesidgu
fonctionnement des appareils de son rayon.

Environnement de travail :

Le vendeur en animalerie passe plus de la moiti&ae temps au nettoyage des linéaires, a l'aliientaes
animaux, a lI'entretien de leurs lieux de vie éagprovisionnement des linéaires.

Le vendeur en animalerie applique la réglementagiarticuliere au secteur, notamment concernant ike ran
guarantaine d'animaux, la facturation obligatoimerda vente de certains animaux, la tenue du tregites entrées €
sorties d’animaux et I'application de la procéddeeretrait pour un animal mort.

Le vendeur pourra exceptionnellement orienter iEntivers un collégue dans le cas de demande dmit@our des
animaux demandant des soins trés spécifiques stldaadre de services aprés-vente concernannideawa ou deg
appareils posant probléme. Son travail I'améne @ipoder des animaux.

Indicateurs de réussite :

Absence de perturbations liées aux interventions
Etat des lieux de vie et propreté des animaux
Qualité de I'approche des animaux et des maniulati
Temps de réalisation des activités

Etat des appareils

Respect de la réglementation

ite

a

r du
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Savoir-faire

Savoirs identifiés par les professionnels

Pour les trois principales catégories d'anima
chiens et chats, oiseaux, poissons : distri
l'alimentation, assurer les soins d’entreti
courant (animaux et lieux de vie),

Observer les animaux et détecter les anoma
éventuelles chez les animaux ou dans leur
de vie

Reconnaitre les principales maladies
anomalies chez les animaux d’animalerie
Capturer les différents animaux rapidement
en occasionnant le minimum de stress
Installer et faire fonctionner les principat
appareils vendus en animalerie

Entretenir des conditions de vie dans
aquarium :  dispositif de filtration
d’'oxygénation de I'eau...

Acclimater les animaux

Tenir le registre d'entrées et de sorties
animaux

Procéder au retrait des animaux morts selon
consignes et la réglementation en vigueur

(S

w&onnaissance des principales espéces et race®idesatégories
udtanimaux les plus couramment vendues en animaletiéns et
erchats, poissons, oiseaux

Pour chacune des espéces principales, connaisdaacdéments
lisgivants : origine, habitat, alimentation, repradut, hygiéne et
i@moins particuliers, caractéristiques comportemestal

Caractéristiques des aliments pour chiens et chats
dtonctionnement des milieux de vie des animaux, motant

aquariums pour les poissons

€lrincipes de fonctionnement des équipements veneng

animalerie et parametres a surveiller
xFacteurs de stress des animaux et précautionsndrprdans leg

manipulations, le transport, I'entretien des mikiele vie...
ufrincipales anomalies et pathologies chez les aninbas plus
t couramment rencontrés en animalerie et connaissalee
symptémes

Prévention et traitement des anomalies et pathedogi
jeSaractéristiques des produits d’entretien utilesgésnimalerie
Parameétres influencant la nature et le volume a¢eve’animaux
lesde produits d’animalerie par catégorie de prsdui
Composantes et acteurs des filieres de I'animalerie

Types de commerces en animalerie et lieux de vente
Paysage institutionnel de [Il'animalerie:  organmagi
professionnelles, organismes de contrdle...

Réglementation propre a I'animalerie, notammenttetexqui
cadrent I'entretien, le transport et la vente dizaniix
Certifications qualité concernant les animaleries

Savoir faire consolidés par
I'expérience

Comportements professionnels

Adapter les techniques de vente au type
produit et de client

Pour une vente additionnelle : proposer l'arti
complémentaire de I'achat initial

Traiter une réclamation ou une demande
SAV complexe concernant les animaux
équipements vendus

Mettre en ceuvre un plan de prophylaxie
Installer des équipements a domicile

deaire preuve de calme et de patience

Dominer I'appréhension dans les manipulations dé@saux
ClSurveiller en permanence I'état de santé et le corament deg
animaux

deémontrer au client son intérét et sa connaissdes@nimaux
olonner la priorité a I'acte commercial
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Annexe : Textes réglementaires et autres reférences

= Deécret n° 2009-1007 du 24 aolt 2009 portant reghlemgénéral du brevet d'études
professionnelles agricoles

= Arrété du 17 juillet 2009 portant création et fikdes modalités de délivrance du brevet d’études
professionnelles agricoles spécialité « Conseileren

= NOTE DE SERVICE DGER/SDPOFE/N2009-2100 - Dateo6ftbbre 2009

Modalités de mise en ceuvre des contréles en ceufsrohation (CCF) constitutifs de I'épreuve E1
du Brevet d’Etudes Professionnelles Agricoles rénascessible en cours de cursus du baccalauréat
professionnel, pour les candidats ayant acces pu@uges organisées selon la modalité du contréle
en cours de formation

= NOTE DE SERVICE DGER/SDPOFE/N2009-2110 - Datenfdembre 2009

Modalités de mise en ceuvre des contrdles en ceuferohation (CCF) constitutifs des épreuves E2
et E3 de la spécialité « Conseil Vente » du Breketudes Professionnelles Agricoles accessible en
cours de cursus du baccalauréat professionnel; lesucandidats ayant acces aux épreuves
organisées selon la modalité du contrdle en coaifsranation

= CIRCULAIRE DGER/POFE/N2008-2003 du 23 janvier 2aR8commandations pédagogiques
concernant le renforcement de I'enseignement fedatx produits phytosanitaires, notamment en
matiére de préservation de la santé et de I'enmgorent.

= Références des B2i College et Lycée (cf. cap&riédu référentiel de certification : Utiliser les
technologies de l'information et de la communicatem autonomie et de maniére responsable)
http://www.b2i.education.fr/index.php

= Prévention des risques professionnétsréglementation évolue en permanence. On seeréfér
actuellement au code du travail, partie réglemestéivre deuxieme, réglementation du travail gtitr
lll hygiéne, sécurité, conditions de travail, chegilll sécurité. Pour suivre les évolutions,
notamment réglementaires, on peut consulter ledsitéinstitut national de recherche et de sécurité
pour la prévention des accidents du travail et dealadies professionnelles (INRS)
http://www.inrs.fr/
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