TP N°2 du Chapitre n°29 : Les métiers de la vente





MISE EN SITUATION :





Vous effectuez votre PFE chez CONFORAMA La Sentinelle. Suite au départ en retraite d’un vendeur, vous apprenez qu’un poste est ŕ pourvoir au rayon petit-électroménager.





�TRAVAIL A FAIRE :





Vous recherchez le profil de ce poste afin de postuler pour ce futur emploi.





ACTIVITE N°1 : 


La secrétaire du directeur vous transmet les caractéristiques du futur poste ŕ pourvoir. 


Retrouvez pour chaque caractéristique du poste le terme correspondant. Complétez l’annexe n°1.





ANNEXE N°1 : Définition du poste ŕ pourvoir.





Terme correspondant :�
Caractéristiques du poste a pourvoir :�
�
�
-vendeur du matériel petit électro- ménager.�
�
�
- juillet/aoűt 2000,


- permanente ŕ partir du départ en retraite de Mme BELFRAY.�
�
�
- Vente et tenue en état marchand du rayon petit- électro-ménager.�
�
�
- vente,


- mise en rayon,


- facing,


- gestion des stocks sur micro-ordinateur PC


- réception des marchandises�
�
�
- employé�
�
�
- supérieur hiérarchique : Mr GLASSAY Chef de Rayon.�
�
�
- En collaboration avec Mr PIKKAGLAZ.�
�



ACTIVITE N°2 : 





Lors de votre entretien avec le Directeur, vous prenez des notes sur les différents critčres de sélection d’un futur vendeur. (Document n°1). Lisez le document et complétez le schéma sur les qualités requises pour ce poste (ANNEXE n°2).





DOCUMENT N° 1 :


�























�ANNEXE N°2 :


�DEVENIR VENDEUR CELA S’APPREND





��


C’est acquérir :


�





��


�
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FICHE DE CONNAISSANCES





 Que signifie « DEFINITION DU POSTE DE TRAVAIL » ?





C’est l’ensemble des caractéristiques d’un poste de travail.





Ces caractéristiques se traduisent  par plusieurs critčres :


- l’intitulé du poste,


- la mission et les tâches,


- les raccordements hiérarchiques et fonctionnels,


- le statut.





( Comment déterminer le profil de poste ?





Il se détermine ŕ partir des qualités requises pour ce poste de travail.





Il se représente de maničre schématique (voir activités 3 et 4) et permet de découvrir ainsi rapidement le candidat le plus compétent professionnellement et intellectuellement pour le poste vacant.














A noter :





- Intitulé du poste :





Il s’agit de l’appellation usuelle ou conventionnelle du poste de travail.





Ex : chef de rayon, chef de département,...





- Le rôle et les fonctions :





cela concerne :


. le degré de responsabilité,


. l’étendue du poste,


. les domaines d’intervention du poste dans l’entreprise.





- les raccordements :





. les raccordements hiérarchiques peuvent ętre ascendants (dessus) et descendants (dessous).


. les raccordements fonctionnels permettent de savoir avec qui travailler et comment.





- les missions et les tâches :





C’est la description détaillée des activités qui permettent de remplir le rôle et les fonctions du poste.








- Le statut :


 


c’est la dénomination du poste comme employé, agent de maîtrise, cadre, cadre supérieur.


Etape n°1 - objectif global : s’intégrer dans le point de vente -


C4- Participer ŕ l’exploitation commerciale du point de vente - Thčme n°1 : Identifier le point de vente.
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TERMES :





- tâches,


- raccordement fonctionnel,


- raccordement hiérarchique,


- mission,


- durée,


- statut,


- intitulé du poste.








Notes prises par vos soins, concernant l’entretien que vous avez eu avec le directeur du magasin CONFORAMA :





Accueillir le client - assortiment - attentif - calme- caisse - caractéristiques des produits - codes-barres- comptabilité - conditionnement - conditions de livraison - conseiller le client - communicant - contacts humains - disponible - étiqueter les produits - facilité d’élocution - formes de commerce - informer le client - libre-service - marque - nomenclature - ordre - organisation - plan du magasin - présenter les produits en rayon et en vitrine - promotions - réaliser une vente - réglementation de l’étiquetage - résistance physique - soigné - techniques de vente.





UN SAVOIR concernant








Les produits :


-


-


-


-


-


-


-


-


-








UN SAVOIR - FAIRE





-
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-


-


-


-


-
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-
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UN SAVOIR - ETRE





-


-


-


-


-


-
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La clientčle :


-





Le magasin :


-


-


-


-


-











