BRANCHECOMMERCE

Formiation commmerciale de base

Profil E

4.2

Profil E

1. Branche et entreprise

Compétences-clés

1.1
1.2
1.3
1.4
1.5
1.6
1.7
1.8
1.9
1.10
1.11
1.12
1.13

Besoins de la clientele

Produits et prestations de service
Produits alternatifs et de la concurrence
Lignes directrices et buts de lI'entreprise
Evolution de la branche et de I'entreprise
Processus de travail

Commerce

Commerce international

Circuit économique

Flux des marchandises

Vente et marketing

Instruments de paiement commercial
Conditions légales

Edition 2009

page 1 de 40



Branche Commerce

Profil E

4.2

Idée directrice

1. Branche et entreprise

1.1 Besoins de la clientéle

La juste perception des besoins des clients constitue I'une des bases du succés d'une entreprise. Lors d'un entretien, beaucoup de clients s'attendent a ce qu'on aille au devant de leurs besoins. Il importe donc que les
employés de commerce procédent a une analyse approfondie de la situation. La proposition de produits ou de services spécifiqgues n'est pas primordiale.

Objectif général

1.1.1 L'employé de commerce fait preuve de routine professionnelle lors d'entretiens de vente et de conseil, en posant des questions ouvertes pour identifier les besoins des clients.

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition | I'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.1.1.1 ) o o -
Préparer un entretien | Je prépare de maniére autonome un entretien Je prépare les documents destinés | - établit de maniére autonome une D 18 21 c3
avec un client simple avec un client et réunis tous les aux clients, me procure des échan- documentation complete Disposition a la Approche nouveau
documents y relatifs. Pour ce faire, je procéde tillons de marchandises ou des - a formulé le plan de marche de performance analytique et client pas
par étapes, suivant un plan. Le plan documents de travail ainsi que des maniére autonome planifiee encore
E/B réd comprend au moins trois éléments typiques prospectus, prix courants, etc. - le plan comprend au moins trois connu
red. d'un entretien de vente ou de conseil. Si je travaille dans une administra- éléments typiques d'un entretien
tion ou une entreprlS? ne pl’athuAant de vente ou de conseil
pas la vente, je procéde de la méme
maniére pour préparer un entretien
de conseil.
1-1-1-2 . . . .
Mener un entretien Lorsque je parle avec des clients, je me I s'agit de la maniere dont on - se montre attentif aux besoins des O 15 2.9 c3
avec un client montre attentif & leurs besoins. Je les écoute montre & linterlocuteur qu'on clients Souplesse Tec/hnlq_ue_s de
et leur pose des questions pour bien saisir I'écoute attentivement et suit ses - écoute calmement négociation
eurs idées ou problémes. : - saisit les idées ou problemes e .
I d probl propos tles id probl t 16
pose des questions pour bien Aptitude a la
E/B comprendre communication
1.1.1.3 _
S'enquérir des Un entretien avec un client est constitué de _En posant qes qugstlons ouvertes, - pose au bon m9ment des D _1.15 2_.9 Cc3
besoins du client questions ouvertes et fermées. Pour saisir je permets a mon interlocuteur de questions fermées Aptitude aux Techniques de
exactement les besoins du client, je pose des | | répondre de maniére exhaustive. - pose des questions ouvertes pour négociations négociation
questions ouvertes. A la fin de I'entretien, je Jobtiens ainsi de nombreuses cerner les besoins
résume correctement les besoins formulés. informations intéressantes. Je - identifie les besoins formulés et les
E/B procéde de la méme maniére avec résume correctement
des personnes que je ne connais
pas, p. ex. au téléphone ou au
guichet. La pyramide de Maslow est
un outil adéquat pour classer les
différents besoins des clients.
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Objectif général

1.1.2 L'employé de commerce sait qu'une proposition de solution pratique exige au préalable la définition exacte des besoins du client.

1. Branche et entreprise

1.1 Besoins de la clientéle

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Criteres partiels Objectif I'acquisition | I'acquisition |nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales meéthodolo-
giques
1-1-2-1 . . . . . el .
Présenter des Dans leurs achats, les clients sont guidés par If’ar_ mes questions, j'ai appris quels | - identifie les motifs d'achat des D 15 2.10 c3
arguments et des la raison et les sentiments. Je suis capable etaler}t‘les besoms des clients. Je clients et en tient compte Souplesse Techniques de
>N d'y répondre spontanément par des m'y référe pour émettre des - soumet des propositions vente
propositions arguments et des propositions appropriés. propositions. convaincantes 16
- avance des arguments appropriés Aptitude a la
communication
E/B
1.1.2.2 ) . ) )
Saisir et transmettre | Lors de nouvelles situations de conseil ou de Lorsque je transmets les désirs des | - note Ie,s,besoms des clients en D 113 2.2 c3
les besoins des vente, je saisis les besoins du client et les clients, je releve par exemple: style télégraphique Aptitude au Techniques de
) note consciencieusement. Je classe les * dans quelle mesure le client a - les saisit complétement et les transfert travail
clients besoins / mots-clés de facon que d'autres besoin du produit ou du service classe
collaborateurs puissent comprendre les * lavaleur de prestige de la - d'autres peuvent comprendre les
désirs des clients. prestation _ désirs des clients
E/B « les possibilités de financement.
1.1.2.3 . R o .
Classifier les clients | Jidentifie de maniére autonome les clients et I:es criteres peuvent étre: _ - identifie de maniere autonome I(Aes D 15 . 2.2 ca
ot les arounes autres groupes d'intéréts et les caractérise age, sexe, profession, statut s_czua_ﬂ, clients et autres groupes d'intéréts Disposition a la | Techniques de
iy ? P avec mes propres mots, de facon qu'une culture, fortune, revenu, propriétaire | - caractérise avec ses propres mots performance travail
d'intéréts personne de la branche puisse comprendre d'une villa, employeur, taille de les clients et autres groupes
les différences. I'entreprise, chiffre d'affaires, etc. d'intéréts
3 - une personne de la branche peut
E/B réd. comprendre les différences
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Objectif général

1.1.3 Durant sa formation, I'employé de commerce prend conscience de l'importance de sa présentation et de son attitude envers les clients.

1. Branche et entreprise

1.1 Besoins de la clientéle

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition |l'acquisition |nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1- 1-3-1 . N ~ Y .
Appliquer les régles | Je sais comment me conduire dans les Exemples: _ o - expligue a des collégues a quoi O 11 212 c3
du savoir-vivre différentes situations que je rencontre dans  accueillir les clllents ou visiteurs et |I/e||e_\préte attention c_ians sa Préser}ta{lon Fixer des
mon entreprise et suis capable d'expliquer prendre congé d'eux maniere de se conduire adaptée ala | objectifs et des
correctement & un collégue a quoi je fais * m'entretenir durant Ies_ pauses - explique clairement & une tierce situation priorités
attention. avec des personnes bien plus personne son comportement dans
E/B Je sais comment me comporter dans égées que moi diverses situations 114
diverses situations. Je suis capable de * répondre au téléphone. - se comporte de maniére Civilité
p p
I'expliquer clairement a une tierce personne appropriée dans des cas pratiques
en utilisant mes propres mots. Dans la
pratique, je me comporte en conséquence.
1.1.3.2 o o )
Répondre aux Je réagis calmement et sans parti pris aux - réagit avec amabilité a la plainte O 116 212 c3
plaintes plaintes, réclamations, objections ou du client Communiquer Fixer des
critiques, qu'elles proviennent de personnes - identifie le probléeme et recherche son rapport aux ObJeCt_lfS_ e} des
externes a l'entreprise, de clients ou de des solutions valeurs priorités
E/B personnes travaillant dans I'entreprise et - transmet la plainte
auxquelles j'ai affaire, et les aborde dans le olr 2.7
but d'y trouver une solution. Aptitude a gérer | Techniques de
les conflits résolution de
problémes
1.1.3.3 . . cs3
Formuler des Dans une situation concréte, je choisis les - s'exprime de maniére O 116 212
plaintes mots justes pour formuler une critique, un compréhensible Communiquer Fixer des
doute, un probléme ou un plainte et expose - argumente objectivement sur la son rapport aux object_lfs_ et des
de maniéere objective ce qui me tient & coeur. base de faits évidents valeurs priorités
/ - a des idées pour la procédure
EB ultérieure
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Idée directrice

1. Branche et entreprise

1.2 Produits et prestations de service

Le succes a long terme d'une entreprise dépend de la qualité des produits et des services offerts, ainsi que de la fagcon de les vendre, qui doit étre professionnelle. Il est donc décisif de disposer de bonnes
connaissances des produits, d'appliquer des techniques de vente adaptées au client et d'avoir une approche professionnelle de la qualité du service.

Objectif général

1.2.1 L'employé de commerce prend a cceur de toujours contribuer a la qualité du service de son entreprise.

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition | I'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.2.1.1
Connaitre les De facon autonome, j'établis pour mon Je demande dans mon entreprise - établit de fagon autonome une liste D 1.13 2.2 c3
. entreprise formatrice une liste de trois a cing formatrice quels avantages un d'au moins 3 prestations de Aptitude au Techniques de
pres_tatlons de prestations de services essentielles. Cette excellent service peut apporter et services transfert travail
services liste comprend: quels colits supplémentaires il - la liste comprend pour chaque cas
« les prestations de services engendre. la description exacte des 2.3
« la description exacte des avantages pour le avantages pour le client Techniques de
E/B client - propose de nouvelles prestations decision
de services adéquates
Je choisis moi-méme les éléments de la liste.
Celle-ci comprend des prestations déja
offertes et éventuellement des prestations
gue I'on pourrait offrir.
1.2.1.2 ) . . L L1
Expliquer un fichier Jexplique spontanément en quoi des « Leclient est roi ! » _ _ - explique les principaux éléments D 113 2.2 c2
lients informations sur les clients sont importantes Si je connais bien mes clients, je du fichier clients Aptitude au Techniques de
© pour la qualité du service de mon entreprise peux leur offrir un bon service. - explique spontanément transfert travail
formatrice. Je cite par coceur au moins cing Que dois-je savoir sur mes clients ? | importance de I'information des
E/B arguments pour la gestion d'un fichier clients. c!ients
- cite par coeur 5 arguments
corrects
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Branche Commerce

Profil E

4.2

1. Branche et entreprise

1.2 Produits et prestations de service

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition | lI'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1-2-1-3 . . . By 'Y
Gérer un fichier Je sais gérer de maniére autonome un fichier Si mon entreprise forr_nat'n_ce napas |- gere de_manlere autonome le D _ 13 2.2 c3
clients clients d'aprés un modeéle. Le but de ce fichier que quelques clients individuels, fichier client Discrétion Techniques de
est un service optimal a la clientéle, donc mais p. ex. une clientéle variée ou | - la mise & jour est toujours assurée travail
tous les lots de données doivent étre seulement des clients dans d'autres | . tous les lots de données sont 113
complets. départements, je me pose les entierement saisis dans les délais Aptitude au
E/B questions suivantes : impartis transfert
¢ Quelles personnes ou
organisations dépendent de
nous ?
e Qui servons-nous ?
e Quels sont les besoins et
exigences des personnes ou
organisations auxquels nous
devons satisfaire ?
J'écris les réponses sous forme
d'une liste sur mon ordinateur.
1.2.1.4 . 2 sz Z . 5N
Evaluer la qualité du | Je suis capable d'évaluer moi-méme la qua- Les cljent_s apprécient la po_n(}tuallte, - établit de maniere autonome une D 16 . 21 ce6
service lité du service de mon entreprise formatrice. une réaction rapide, la qualité, un liste des qualités du service Aptitude a la Approche
A cet effet, je note sur une feuille les critéres service personnalisé, etc. - crée une feuille avec le nombre, communication |  analytique et
d'évaluation de la qualité du service de mon fixé au préalable, des critéres planifiée

entreprise formatrice ou de mon département

(service). En outre, je vérifie régulierement

les points ou la qualité du service peut étre

améliorée.

a) Cela s'applique aux clients externes, qui
paient pour les services ou produits.

b) A lintérieur d'une administration ou d'une
entreprise, les clients peuvent également
étre des personnes d'autres
départements.

Je suis concerné par a) ou b), suivant les

circonstances.

Je considére les réclamations des
clients comme une opportunité de
réaliser des améliorations.

d'évaluation

- fournit une évaluation compré-
hensible, assortie d'une proposi-
tion d'amélioration de la qualité du
service
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Objectif général

1.2.2 L'employé de commerce démontre sa faculté d'offrir des produits et des services de maniére convaincante et adaptée au client.

1. Branche et entreprise

1.2 Produits et prestations de service

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition | lI'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1-2-2-1 . . e . . . . \
Connaitre les A l'aide de documents, je suis en mesure de A cette fin, j'utilise si possible un - qqscrlptlon autonome et exacte a D _ 18 . 21 c1
roduits et les décrire, dans les délais impartis, de maniére logiciel me permettant de dessiner l'aide de documents Disposition & la Approche
P u autonome et précise comment mon et d'annoter un ordinogramme - a présenté le nombre de produits performance analyti_q_ue et
services entreprise formatrice fabrique un nombre fixé préalablement planifiee
déterminé de produits courants ou fournit des - travail exécuté dans les délais
services courants. impartis
E/B
1.2.2.2 o _ _
Présenter des De maniére autonome, je sais présenter d'au - aprésente les produits/services O 16 2.6 c2
produits et des moins trois facons (images, croquis de maniére autonome Aptltudt_e a !a Technlque_s de
. personnels, statistiques, etc.) des produits ou - a appliqué au moins 3 différentes communication présentation
services services de mon entreprise formatrice. techniques de présentation
Le contenu de ma présentation est correct et - contenu correct et adapté au client
adapté au client.
E/B réd.
1.2.2.3 ) .
Connaitre les formes | J'énonce de maniére autonome les Exemples_de formes de vente: - énonce de maniére auto'n(_)me les D 14 ) 2.7 c3
de vente avantages et les inconvénients d'au moins * vente directe avantages et les inconvénients de Responsabilité Technlq_ues de
trois formes de vente. En outre, je suis en e vente par téléphone diverses formes de vente appli- résolution de
mesure de proposer spontanément des « vente par Internet EZ%EZF:::; tsgggcszgpr:’%?\l;;:p problémes
solutions contribuant & réduire les inconvé- .
vente sur catalogue Lt i e
E/B nients. Je porte ma réflexion sur un service . 9 d aCth_lte quotidien
ou un produit auquel j'ai déja eu affaire, mais ) - au moins 3 formes de vente sont
qui n‘appartient pas a mon champ d'activité complétes
quotidien. - propose des solutions susceptibles
de réduire les inconvénients
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Branche Commerce

Profil E

4.2

1. Branche et entreprise

1.2 Produits et prestations de service

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Criteres partiels Objectif I'acquisition | I'acquisition |nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.2.2.4 ) .
Montrer I'utilité des Pour des produits ou services courants de Je réponds par exemple aux - se référe, dans ses propos, aux O 16 . 2.6 c2
produits ou des mon entreprise formatrice, je décris questions suivantes: besoins concrets des clients Aptitude a la Technlque_s de
X clairement, en mes propres termes, » Comment les prospectus, lettres | - expose clairement le domaine communication presentation
services « ou on les utilise publi(;itaires, offres, etc. décri- d'utilisation
« quelles sont leurs particularités vent-ils les avantages des pres- | . reléve des particularités 111 2.7
« en quoi ils sont utiles. tations de mon entreprise spécialement utiles pour le client Assurance Techniques de
E/B formatrice? résolution de
Ce faisant, je me référe aux besoins concrets | |* A quels avantages supplémen- probléemes
des clients. taires ai-je déja pensé?
¢ Qui a besoin des prestations de
mon entreprise, et pour quoi?
¢ Quels besoins couvrent-elles?
Je rassemble soigneusement les
documents sur les produits ou
services courants dans un classeur.
1.2.2.5 S . :
Convaincre les Lors d'un entretien avec un client, je sais Pour ce faire, j'utilise les documents | - utilise des arguments appropriés O 16 2.10 c3
i présenter nos services ou produits a l'aide disponibles dans mon entreprise au produit/service Aptitude a la Techniques de
clients formatrice. - cible ses arguments sur la communication vente

E/B

d'arguments pertinents et ciblés sur la
demande du client.

demande du client

- présente ses arguments de
maniéere appropriée et
convaincante
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Idée directrice

Un bon employé de commerce observe le marché et connait les produits et services de concurrents potentiels. || a également réfléchi a d'autres maniéres de fournir les prestations de service.

Objectif général

1. Branche et entreprise

1.3 Produits alternatifs et de la concurrence

1.3.1 L'employé de commerce est disposé a suivre |'évolution des produits de son entreprise et de ceux de la concurrence, et il est soucieux de connaitre les différences entre ces produits.

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition | lI'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.3.1.1
Connaitre les Je cite les principaux services ou produits Je visite d'autres entreprises, me - cite les principaux services/ D 1.13 25 c2
produits de la d'un concurrent au moins. A l'aide des fais envoyer des prospectus, dis- produits d'un concurrent Aptitude au Traitement des
prospectus/documents disponibles, je suis en cute avec des camarades qui y - montre en quoi la politique transfert informations
concurrence mesure de montrer de maniére convaincante travaillent, etc. _ d'assortiment est identique ou
a un client, en quoi les prestations et la Si possible, je visite des foires et différente
politique d'assortiment du concurrent sont des expositions spécialisées, ol je | . montre de maniére convaincante
E/B différentes ou identiques & celles de mon recueille des informations sur les au client en quoi les prestations
entreprise formatrice. produits concurrents. ) sont identiques ou différentes
Le terme "politique d'assortiment"
répond a la question: qu'offrons-
nous au juste?
Pour les administrations ou les
institutions similaires, la question
est: quels sont les services de notre
département ou de notre bureau?
1.3.1.2 B ) o -~
Montrer I'utilité Je sais que de nombreux produits et services Sije yendsf par exemple des ) - explique l'utilité additionnelle de D 16 . 2.9 c2
additionnelle par sont interchangeables quant a leur utilité denrées alimentaires, leur utilité trois prestations courantes Aptitude a la Techniques de
p premiére. C'est pourquoi je suis capable premiere consiste & apaiser la faim. | - explique spontanément et communication négociation

rapport aux produits
de la concurrence

d'expliquer spontanément et clairement pour
au moins trois produits courants de mon
entreprise formatrice, par quelle utilité
additionnelle ils se différencient de ceux des
concurrents.

Mais elles peuvent avoir une utilité

additionnelle:

« s'offrir quelque chose de
particulier

« faire plaisir a des invités

 recevoir des félicitations pour un
bon repas

* etc.

Je me renseigne dans mon

entreprise formatrice sur les pro-

duits ou services recelant une utilité

additionnelle.

clairement les différences par
rapport a la concurrence

- cite des concurrents et des
produits comparables
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Objectif général

1. Branche et entreprise

1.3 Produits alternatifs et de la concurrence

1.3.2 L'employé de commerce est disposé a entrer en matiere sur les objections des clients et a défendre de maniére convaincante les avantages de ses produits et services par rapport aux produits alternatifs et a

ceux de la concurrence.

entretien avec un
client

reste calme, montre que je comprends la
requéte du client et reléve objectivement les
caractéristiques de nos produits/services.

conversation s'est bien ou mal

déroulée et en tire mes conclusions.

du client

- reléve objectivement les
caractéristiques des
produits/services

1.16
Communiquer
son rapport aux
valeurs

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Criteres partiels Objectif I'acquisition | I'acquisition |nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.3.2.1
Réfuter des Jénonce les trois objections le plus souvent La plupart des objections sont - décrit de maniére compréhensible O 1.6 2.9 c2
biecti formulées contre le principal produit ou irrationnelles. Le client dit quelque le produit ou service principal Aptitude a la Techniques de
objections service de mon entreprise formatrice et suis chose mais s'imagine autre chose. | - justifie le choix du produit ou communication | négociation
en mesure de les réfuter de maniére C'est pourquoi je connais service principal
EB appropriée. * les différents types d'objections | _ 5 réfuté de maniére appropriée les
* les régles permettant de réfuter trois objections les plus souvent
des objections. formulées
1.3.2.2
Réfuter les Lors d'un entretien avec un client, je réagis de Lorsque j'assiste a un entretien - reste calme lors de I'entretien avec D 16 2.9 c3
obiections lors d'un maniére professionnelle aux objections: je avec un client, jécoute _ le client Aptitude a la Te(,zhnlq_ue_s de
) attentivement, j'analyse pourquoila | - montre qu'il comprend la requéte communication negociation
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Idée directrice

1. Branche et entreprise

1.4 Lignes directrices et buts de I'entreprise

Chaque entreprise a ses objectifs propres. Il est indispensable de bien connaitre ces objectifs pour pouvoir représenter son entreprise a l'extérieur et comprendre les procédures et décisions en matiere d'‘économie

d'entreprise.

Objectif général

1.4.1 L'employé de commerce est conscient de I'importance du schéma directeur de I'entreprise pour le climat et les conditions de travail au sein de l'entreprise.

codécision

documents clairs, préparés par moi-
méme. Je sais que je dois étayer

préparée de maniére autonome,
les principes en matiére de gestion

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition | I'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.4.1.1 i ] ] ]
Importance du Je sais expliquer en mes propres termes ce Je me procure I'e schéma q|recteur - C|'t’e en nombre youlu les raisons D - 18 . 21 c3
schéma directeur que le schéma directeur de mon entreprise de mon entreprise formatrice ou d'établir un schéma directeur Disposition a la Approche
. signifie concrétement pour mon travail celui d'une autre entreprise. - formule des rapports & son propre performance analytique et
pour le travail personnel. travail planifiée
personnel - avance des arguments concrets 19
pour la mise en ceuvre Aptitude & 212
I'apprentissage Fixer des
E/B objectifs et de
priorités
1.4.1.2 ) ] ) i -~ ]
Attitude de mon Je sais présenter mon entreprise formatrice Je tire mes informations du schéma | - prend position, de fagon cIa|reA D 116 25 c2
¢ ise f tri de maniére autonome selon les critéres directeur de mon entreprise pour un profane, sur des requétes Communiquer | Traitement des
entreprise formatrice suivants: formatrice, d'entretiens avec mes de collaboratrices et collaborateurs son rapport aux informations
envers les - sa position fondamentale concernant les supérieurs et d'observations en matiere de salaire, de valeurs
collaborateurs et la requétes des collaboratrices et collabora- personnelles. dgfvelpppem_ent personnell, de 2.6
gestion du personnel teurs en matiére de salaire, de développe- . ) , sécurité sociale et de codécision Techniques de
ment personnel, de sécurité sociale et de J'utilise pour ma présentation des - énonce, dans sa présentation présentation

E/B * ses principes en matiére de gestion du § C 1
personnel chaque affirmation. J'ai recours du personnel
* ses visions concernant I'évolution pour ma présentation a des outils - expose ses visions concernant
technique. tels que panneaux, retroprojecteurs, | ['éyolution technique
etc.
Mon exposé est clair, aussi pour un profane.
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Objectif général

1.4.2 Dans son travail, I'employé de commerce s'engage en faveur de la réalisation optimale des objectifs de I'entreprise.

1. Branche et entreprise

1.4 Schéma directeur et objectifs de I'entreprise

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition | lI'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.4.2.1
Connaitre les J'expose avec mes propres mots a une per- - €Xpose en ses propres tf{fmes les O 15 25 c2
objectifs sonne étrangére a la branche les objectifs de quectlfs de Ier)Frepnse d appren- Souplesse Traitement des
X ) notre entreprise dans les domaines suivants: tissage en matiére de produits ou informations
€conomiques de - produits et services services 113
I'entreprise - position sur le marché - expose en ses propres termes les Aptitude au 2.6
- relations avec les clients objectifs de I'entreprise d'appren- transfert Techniques de
- ou autres aspects de l'entreprise tissage relatifs a sa position sur le presentation
E/B ' marché
- expose en ses propres termes les
objectifs de I'entreprise d'appren-
tissage concernant les relations
avec les clients ou d'autres
aspects de l'entreprise
1-4-2-2 . . a BN . . . .
Connaitre les Travailler avec des objectifs financiers fait Ces objectifs peuvent étre & court - e_xpllqye I'importance des objectifs D 15 _ 25 c3
obiectifs financiers partie de la gestion d'entreprise. Avec les terme et concerner p. ex. les colts, financiers Souplesse Traitement des
) ratios que j'ai appris a I'école professionnelle le chiffre d'affaires ou autres as- | - cite deux ratios de son entreprise informations
commerciale, je sais décrire deux a trois pects. Ils peuvent E:e_pendant aussi formatrice
objectifs financiers de mon entreprise concerner les bénéfices (degrés de | . explique la pertinence de ces deux 2.6
E formatrice. couverture), les provisions ratios Techniques de
nécessaires ou d'autres éléments. présentation
Je me suis renseigné pour savoir si
ces objectifs sont soumis au secret
d'entreprise. Si oui, ils ne doivent
étre discutés avec personne. Si
non, on peut en parler avec
certaines personnes.
1.4.2.3 ] o ) ]
Réaliser les objectifs |A partir des objectifs financiers, je considére - cite et justifie trois mesures aidant O 15 25 c3
financiers trois mesures qui pourraient aider & les attein- a atteindre les objectifs Souplesse Traitement des
- explique les incidences sur sa informations

dre. Mes propositions sont pertinentes pour
une personne expérimentée du domaine
commercial.

propre place de travail

- argumente de maniére
convaincante
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Objectif général
1.4.3 L'employé de commerce est capable de comprendre les répercussions du systéme d'assurance qualité de son entreprise sur les processus de travail.

1. Branche et entreprise

1.4 Lignes directrices et buts de I'entreprise

la Qualité

services/produits. A l'aide de trois exemples,
j'en imagine les conséquences pour notre
entreprise. Je note mes considérations en
veillant a me faire comprendre par un
profane.

cahiers des charges, réglements,
etc.

services/produits retenus

- expose par écrit, en se référant a
trois services/produits, les
incidences du systéme qualité sur
I'entreprise

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition | lI'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales meéthodolo-
giques
1.43.1
Connaitre le Systéme | Je minforme sur la fagon dont mon entreprise | | Systéme de Management par la - explique le systeme d'assurance O s 25 c2
de Management par formatrice assure la qualité des nos Qualité (SMQ) ; certification ISO, _qua_h‘te de Ieptreprlse ‘ Disposition a la | Traitement des
manuels, directives de travail, - justifie le choix des trois performance informations

Edition 2009

page 13 de 40




Branche Commerce Profil E 4.2

1. Branche et entreprise

1.4 Lignes directrices et buts de I'entreprise
Objectif général
1.4.4 |l va de soi pour I'employé de commerce d'orienter son travail vers les objectifs visés.

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition | lI'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.4.4.1 e .
Atteindre les Lorsqu'on me confie une tache d'une certaine - choisit et justifie le procéde O .18 2.1 c3
objectifs envergure, je procéde de maniére - utilise la méthode choisie de Disposition a la Appr_oche
systématique. Je planifie mon travail en maniér_e systématique et explique performance analyn.q.u’e et
utilisant la "méthode des six étapes": la maniére de procéder planifiée
E/B 1. information - est en mesure d'appliquer le
2. planification procédé au moyen d'un exemple 2.8
3. décision donné Gestion de
4. réalisation projets
5. contrdle
6. évaluation
Si mon responsable de formation ne connait
pas ce procédé, je le lui explique. Si mon
entreprise utilise une autre méthode de
planification du travail, je I'applique.
1.4.4.2 ) ) o ] o
Fixer les objectifs Dans un cas concret, je suis en mesure de Lorsqu'un projet requiert la - a fixé seul(e) trois objectifs D 112 2.8 c3
dun t il dréqui fixer moi-méme par écrit les objectifs exacts collaboration de plusieurs possibles Aptitude au Gestion de
un travail a'equipe | 1 ne équipe, afin de garantir un travail départements ou de toute - a formulé ces objectifs par écrit, de travail en projets
d'équipe de qualité et qui soit effectué dans I'entreprise, le travail se fait en maniére autonome et claire équipe
/B réd des délais convenables. equipe. - la formulation remplit les
E/B red. exigences concernant la qualité et
Je veille particulierement a une collaboration les délais a respecter
collégiale. La tache se situe dans le domaine
commercial mais ne fait pas partie du travail
quotidien et est nouvelle.
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Idée directrice

1. Branche et entreprise

1.5 Evolution de la branche et de I’entreprise

Les employés qui sont au courant des évolutions de leur branche peuvent mieux agir au sein de I'entreprise et saisissent mieux les besoins des clients. Ils sont professionnellement préparés pour l'avenir. Les

évolutions et tendances d'actualité sont régulierement discutées au sein de I'entreprise. Cela incite les collaborateurs a suivre spontanément ces évolutions.

Objectif général

1.5.1 L'employé de commerce se procure des informations spécifiques a son domaine d'activité par le biais des canaux d'information accessibles et s'intéresse aux développements dans sa branche.

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéeres partiels Objectif I'acquisition | lI'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.5.1.1 . o
Utiliser les canaux Je connais différentes sources d'information Je demande ames format_el_Jrs - connait d|fferentes sources D _ 1.6 . _ 2.12 c2
d'information pour me renseigner sur I'évolution de ma quelles associations, administra- d'information Aptitude a la Fixer des
branche. De trois sources différentes, je tions ou autres institutions fournis- | - a choisi trois articles de différentes communication | objectifs et des
concernant la choisis un article paru 'année précédente et sent régulierement des informations | sources et en fait, & l'aide de priorites
branche suis capable, a 'aide de quelques notes, d'en | | & mon entreprise formatrice. Je me | quelques notes, un compte rendu - 18
faire un compte-rendu correct, bien structuré renseigne aupres d'elles sur des correct, rédigé en ses propres Disposition a la
et rédigé en mes propres termes. publications spécialisées et termes performance
E/B m'intéresse aux sessions et sémi- | . ces notes sont bien structurées et
naires qu'elles organisent. Par correctes quant au contenu
ailleurs, je lis aussi souvent que
possible des journaux et magazines
économiques, tels I'Agefi, Bilan,
PME-Magazine, etc.
1.5.1.2 _ _ _
Evaluer I'évolution de | Pour deux articles que j'aurai trouvés, je sais - peut expliquer clairement pourquoi O 16 212 c3
la branche expliquer clairement pourquoi ils sont le premier article est important Aptltud(_e a !a Fixer des
importants pour mon entreprise ou mon - peut expliquer clairement pourquoi communication ObJeCt_lfS_ et des
travail. le deuxieme article est important priorités
E - dans les deux cas, le lien avec - 18 R
I'entreprise formatrice ou le travail Disposition a la
est établi performance
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Branche Commerce

Profil E

4.2

1. Branche et entreprise

1.5 Evolution de la branche et de I’entreprise

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition | lI'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.5.1.3 .
Montrer des A une personne étrangére a la branche, je Ces changements peuvent tout - montre clairement deux ' O 111 2.6 c2
hangements & court | Sais montrer clairement deux changements concerner: nouveaux ou autres changements imminents possibles Assurance Techniques de
chang qui pourraient se produire actuellement ou services, nouveaux ou autres - justifie son choix présentation
terme dans la tout prochainement dans ma branche. canaux de distribution, nouveaux | . cite des conséquences possibles
branche types d'organisation du travail, taille | pour la branche
des départements ou des entre-
prises, qualité, mondialisation,
E/B automatisation, etc.
Par "branche" on entend ici p. ex.:
fiduciaires, ateliers de construction
mécanique, commerce de détail,
administrations communales, etc.
1.5.1.4
Montrer des Pour deux changements actuels dans ma - explique deux changements O 111 2.6 ca
changements a branche, je sais expliquer clairement a un 'pos's.lbles a Iong terme Assurance Technlque_s de
spécialiste quelles pourraient en étre les - justifie son choix présentation
moyen terme dans la répercussions sur mon travail durant les cing - cite des conséquences possibles
branche années a venir. pour la branche
E
1.5.1'5 . z A oz . z . . .
Gérer les Je sais juger si des informations spécifiques er r'n'ln_teresse’a lactualité. Je - sait opérer la distinction entre D 16 . 25 ce
. ; de mon domaine d'activité sont importantes réfléchis aux répercussions des informations importantes et non Aptitude a la Traitement des
informations ou non pour mon entreprise formatrice ou nouvelles évolutions sur mon importantes communication informations
pour mon travail. Je suis en mesure d'en entreprise formatrice et en parle - justifie le choix des critéres
résumer briévement I'essentiel par écrit. avec mon responsable de - justifie son choix d'informations 113
E J'étaie mon jugement & l'aide d'au moins formation. Aptitude au
deux critéres. transfert
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Idée directrice

1. Branche et entreprise

1.6 Processus de travail

Des processus de travail rationnels sont profitables au succes de I'entreprise. lls permettent de satisfaire au mieux les désirs des clients. C'est pourquoi il importe que les employés de commerce puissent décrire et
analyser les processus de travail dans I'entreprise et participer a leur organisation.

Objectif général

1.6.1 L'employé de commerce s'efforce en tout temps de comprendre les processus de travail au sein de I'entreprise, de les analyser et, le cas échéant, de soumettre des propositions d'amélioration.

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéeres partiels Objectif I'acquisition | lI'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.6.1.1 _ o _ _
Interpréter des Je suis capable d'interpréter de maniére \?acqw'ers'les bases theorqules de |- 'exp||que' le cheminement _des D 16 . 21 c2
; autonome des organigrammes concrets, tels I'organisation structurelle a I'école informations et montre qui est Aptitude a la Approche
organigrammes qu'ils figurent p. ex. dans des rapports de professionnelle commerciale. responsable de qui communication analytique et
gestion. A l'aide des organigrammes, je sais ) ) - identifie les services d'état-major planifiée
dire Il eX|ste_ aussi des form_e-s_ et explique leur fonction
E « quel est le cheminement des informations d'organisation tout a fait différentes, | _ jdentifie les fonctions de ligne et
« qui est responsable de qui (marge de p. ex. articulées en fonction de explique leur role
contréle) projets ou dans lesquelles chaque
« quel service est un service d'état-major, personne est active a la fois dans
c'est-a-dire un service interne qui n'exerce un département et dans des projets
pas l'activité proprement dite de (organisation matricielle). _
l'entreprise, p. ex. le secrétariat d'une école | | !l va de soi qu'une petite entreprise,
* quelles sont les fonctions de ligne p. €Xx. une étude d avocat, ne se
directement liées a I'activité principale de constitue pas d'organigramme.
I'entreprise, p. ex. dans une école: les
classes, les éléves et les enseignants.
1.6.1.2 ) ) )
Décrire des Au moyen d'un ordinogramme, je décris des L ordmograr}ﬁme montre comment - gxpllque I'ordinogramme complet D 15 2.6 c2
rocessus de travail | Processus de travail dans mon entreprise tels au sein de I'entreprise, les travaux établi par ses soins Souplesse Techniques de
P que s'enchainent logiquement, se - les signes utilisés sont courants présentation
« ['exécution d'une commande déroulent en paralléle ou se dans la branche ‘ 1.6
E/B * le trafic des paiements au moyen des chevauchent. - identifie les intersections Aptitude a la
signes usuels dans la branche communication
sans rien omettre.
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Branche Commerce

Profil E

4.2

1. Branche et entreprise

1.6 Processus de travail

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition |l'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
1.6.1.3 = . . L
Analyser des Je cite trois & cing critéres me permettant Exemples de grltfzres: - plte'a_u moins tr_0|s critéres et D ' 1.7\ ) 2.1 Ca4
processus de travail d'analyser les processus de travail dans mon e le tgmps utilisé justifie son choix Aptitude a gerer Appr_oche
entreprise formatrice. A l'aide d'un ou deux de ¢ les éventuels malente_ndu’s gntre - a examiné de prés, a l'aide d'un les conflits analyth_u’e et
ces critéres, j'ai examiné de prés deux les collaborateurs assignés a la critére, deux processus pas trop planifiée
processus pas trop compliqués, et j'ai vérifié meme tache ) ) compliqués et explique ce qui est 113
E/B ce qui est particuliérement bien et ce que je + les déchets (écologie) particuliérement bien Aptitude au 24
pourrais améliorer. * les cots _ - a examiné de prés, a l'aide d'un transfert Techniques de
« la diversité du travail Critére, deux processus pas trop créativité
compliqués et explique ce que I'on
pourrait améliorer
1.6.1.4 L
Proposer des Je soumets des idées ou des propositions - soumet des idées ou des O 111 2.7 cs
propositions Assurance Techniques de

améliorations

permettant de mieux atteindre les objectifs de
I'entreprise ou de les atteindre plus

- celles-ci permettent de mieux

résolution de

facilement. Je sais expliquer pourquoi je atteindre les objectifs de problemes
présente cette proposition. Elle peut aussi I'entreprise ou de les atteindre plus
E/e porter sur des petites questions pratiques. facilement ,2.11_
- peut justifier sa proposition Reéflexion
pluridisciplinaire
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Idée directrice

1. Branche et entreprise

1.7 Commerce

Le commerce lie les producteurs aux consommateurs. Afin d'assumer cette tache avec succes, les commergants doivent connaitre les principes, les processus et les structures du commerce.

1.7.1 Objectif général

Les commercants s'intéressent aux comportements humains étant a la base de I'économie et du commerce.

E/B

produits et prestations de mon entreprise
formatrice selon des critéres courants.

- investissement / consommation
- de luxe / culturel / existentiel
- autres criteres propres

(Texte connaissance branche :
« Produits et prestations »)

d'exemple
o classe les exemples correctement
en fonction de chaque critere
 établit un tableau clair

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels Objectif I'acquisition | I'acquisition | nomie
pour les STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Marchandises/ 1.7.1.1
Prestations de Je suis en mesure de répartir dans un Cr'itéres': _ . sélectiqnne les progjuits et D ;L.13 _ 2.5 c2
. tableau, de maniére claire, les différents - libre / économique prestations de service de Aptitude au Traitement des
service ’ : - matériel / immatériel I'entreprise formatrice en guise transfert informations
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Branche Commerce

Profil E

4.2

1.7.2 Objectif général

Les commergants sont capables de présenter les structures du commerce en Suisse.

1. Branche et entreprise

1.7 Commerce

personnellement procurées (textes, articles,

statistiques etc.).

- professionnels de la branche
- autres

(Texte connaissance branche :
« Le commerce »)

de dessin, etc.)

e ['importance du commerce pour
I'économie suisse apparait de
maniére évidente

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition I'acquisition nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Importance du 1.7.2.1
commerce Je sais expliquer oralement ou par écrit et de Sources d'informations : erécolte de maniére autonome des O 113 25 cs5
maniére compréhensible limportance du - média quotidiens informations a partir de sources Aptitude au Traitement des
commerce au sein de I'économie suisse. - ouvrages spécialisés sérieuses transfert informations
Jutilise pour ce faire des données - office fédéral de la statistique « explique avec ses propres termes
E/B d'information existantes et/ou que je me suis - secrétariat d'Etat & I'économie (oralement, par écrit, sous forme 111
- Internet Assurance
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Idée directrice

1. Branche et entreprise

1.8 Commerce international

L'économie suisse dépend dans une large mesure du commerce extérieur. Le commerce international croissant rapidement est réglementé par des contrats internationaux. Les commercants doivent connaitre les
structures, fonctions, répercussions et développements futurs du commerce extérieur suisse et des conventions internationales les plus importantes.

1.8.1 Objectif général

Les commercants disposent d'une idée claire des raisons et fondements entourant le commerce d'importation en Suisse. lls sont conscients du fait que ce commerce est soumis a différentes limitations restrictives.

E/B

(restrictions) commerciales tarifaires et non
tarifaires. J'utilise a cet effet des exemples
issus de la pratique.

Entraves non tarifaires:

- formalités douanieres fastidieuses

- prescription de sécurité

- conditions de protection de la
santé

- régles de protection de
I'environnement

- contingentements

- subventions a l'exportation

- autres

(Texte connaissance branche :
« Commerce international »)

 choisit chaque fois un exemple
adéquat issu de la pratique

e |a différence est compréhensible
pour l'interlocuteur

Favorise Favorise Taxo-
i i Ataillé i Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition I'acquisition | nomie
jectifs detalillés onsells
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques

Raisons pour 1.8.1.1 . . )

I'importation A l'aide de quatre arguments, j'explique de - matiere premiere * cite les quatre arguments O 16 2.6 c2
maniére compréhensible, par écrit ou - couts_, de‘productlon e cite deux exemples adéquats par Aptltud(_e a I_a Technlque_s de
0ra|ement’ pourquoi la Suisse a besoin - savoir-faire o argument communication presentatlon
d'importations. Pour chaque argument, je cite - grandeur du marché intérieur e les exemples sont proches de la

E/B deux exemples issus de la pratique. ) pratique, c'est-a-dire en rapport 113

(Texte connaissance branche : avec les conditions suisses Aptitude au
« Commerce international ») transfert

Restrictions de 1.8.1.2 o ) )

commerce tarifaires | En quelques minutes, jexplique avec mes Entraves tarlfg!res : e présente en quelqu_es mlnutes et D _1.13 2.4 Teqhn_lqugs c2
t non tarifaires propres mots la différence entre les entraves - taxes douaniéeres oralement ses explications de Aptitude au de créativité
© - impots maniére claire et intelligible transfert
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Branche Commerce

Profil E

4.2

1. Branche et entreprise

1.8 Commerce international

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition | lI'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Connaitre les 1.8.1.3 o o ]
répercussions des Sur la base d'un article de presse traitant Bea_ucoup de pr_escnptlons _ o choisit un article de presse actuel D _ 1.6 ' 2.5 c3
restrictions de d'une prescription étatique que j'ai choisi étatiques restreignent I'économie et traitant du theme Aptltudg a I_a T_raltemer}t des
personnellement, je peux démontrer & un donc égal_ement le commerce. Elles | e cite des répercussions positives communication informations
commerce profane quelles répercussions positives et ne sont utiles que lorsqu'elles aussi bien que négatives
négatives cette mesure aura sur le protegent les conditions-cadres e les propos sont compréhensibles. 1.13
commerce. (garantie de la propriété, liberté Aptitude au
E commerciale, artisanale et transfert
industrielle) de la libre concurrence.
(Texte connaissance branche :
« Prescriptions étatiques »)
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Profil E 4.2

Branche Commerce

1. Branche et entreprise

1.8 Commerce international

1.8.2 Objectif général

Les commercgants s'intéressent aux conventions internationales les plus importantes qui exercent une influence directe sur le commerce extérieur suisse.

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition | l'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Organisation 1.8.2.1 Principes fondamentaux :
Mondiale du Au moyen d'un simple dessin, je suis en - libéralisation du commerce des o fait un dessin clair O 16 24 co
Commerce OMC mesure d'expliquer & mon formateur, de biens et des services « tient compte de tous les points Aptitude ala | Techniques de
maniére compréhensible, les principes - non-discrimination importants concernant les communication creativité
(World Trade fondamentaux et la structure de 3 piliers principes fondamentaux et la
Organization WTO) I'Organisation mondiale du commerce. - GATT (biens) structure de 'OMC
- GATS (prestations de service) e explique le dessin brievement et
- TRIPS (propriété intellectuelle) de maniére compréhensible pour
le formateur
E (Texte connaissance branche :
« Commerce international »)
Union Européenne 1.8.2.2 Structure :
UE Au moyen d'un simple dessin, je suis en - Parlement européen o fait un dessin clair O 16 24 c2
mesure de représenter la structure et les - Conseil de I'UE (des ministres) e tient compte des tous les points Aptitude ala | Techniques de
réles des institutions de I'UE et de les - Commission européenne importants concernant la structure communication créativité
expliquer a mon formateur. - Cour de justice et les réles des institutions de 'UE
E Modele des 3 piliers : e explique le dessin brievement et
- marché intérieur de maniére compréhensible
- justice et politique intérieure
- politique extérieur et de sécurité
commune
(Texte connaissance branche :
« Commerce international »)
Avenir de I'UE 1.8.2.3 Cc3
Je peux citer diverses opportunités et divers - nouveaux marches « cite différents risques et O 1.6 25
risques pour I'économie suisse concernant - réglementations uniformes opportunités Aptitude a la Traitement des
I'extension de I'UE (nouveaux pays - concurrence e les opportunités et les risques sont communication informations
E membres). Je donne mon avis sur la maniére | | - différences culturelles en relation avec I'économie suisse
dont la Suisse doit réagir & chaque - autres ¢ défend son propre point de vue 113
opportunité ou risque. face a des réactions possibles Aptitude au
(Texte connaissance branche : transfert
« Commerce international »)
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Branche Commerce

Profil E

4.2

Idée directrice

1. Branche et entreprise

1.9 Circuit économique

Dans leur chemin entre la matiere premiére, le développement et jusqu'au consommateur, les biens et les prestations de service sont généralement traités par différentes entreprises. Les différentes parties d'un circuit
économique se différencient selon les fonctions qu'elles remplissent. Sur la base de ces faits, les commergants doivent connaitre la structure, les différentes formes d'exploitation et les régles fondamentales d'un circuit

économique.

1.9.1 Objectif général

Les commercants s'intéressent aux structures des différents circuits €conomiques en fonction du produit et sont conscients du positionnement de leur entreprise au sein du circuit économique.

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition | l'acquisition |nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Le circuit 1.9.1.1 o ] _ o
économique Je dessine le circuit économique d'un produit Circuit economique : . e dessine correctement le circuit O 113 2.6 c2
de mon entreprise formatrice. Je sais - acquisition des matieres premieres | économique pour le produit choisi Aptitude au Techniques de
positionner correctement mon entreprise sur - produ_cteurs e attribue les bonnes taches aux transfert présentation
le circuit économique. J'explique de maniere - grossistes différents niveaux du circuit
E/B convaincante a un profane les - détaillants économique et les explique de
caractéristiques et les taches a chaque - consommateurs maniere convaincante a un
niveau du circuit économique. ] profane
(Texte connaissance branche : « positionne correctement
« Le commerce ») I'entreprise dans le circuit
économique
Collaboration au sein |1.9.1.2 ) _ _
du circuit Sur la base d'un produit, je décris les Mot_s-cles : o cite toutes les relations entre D ;L.13 ' 25 c3
économigue relations que mon entreprise formatrice a - puissance de l'offre I'entreprise formatrice et les autres Aptitude au Traitement des
qu avec d'autres entreprises au sein du circuit - puissance de la demande entreprises au sein du circuit transfert informations
économique (fournisseurs, concurrents, - synergies (points communs) économique
clients). Dans ce cadre, j'explique qui dépend - coopération (partenariat) e peut expliquer pour chaque
E de qui, ou est la collaboration entre - concurrence relation s'il s'agit d'une _
partenaires. Je démontre quels sont les - autres dépendance ou d'un partenariat
avantages et désavantages de chaque ] e explique quels sont les avantages
relation pour mon entreprise. (Texte connaissance branche : et les inconvénients de chaque
« Le commerce ») relation pour son entreprise
formatrice
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Profil E

4.2

1.9.2 Objectif général

Les commergants sont conscients de I'importance des entreprises de commerce au sein du circuit économique.

1. Branche et entreprise

1.9 Circuit économique

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition | l'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Fonctions du 1.9.2.1
commerce Dans le cadre d'une discussion sur la Fonctions du commerce : e argumente de maniére O 111 25 c3
nécessité du commerce, jargumente de - compensation des quantités pragmatique et correcte sur la Assurance Traitement des
maniére pragmatique et correcte. Je - assortiment signification du commerce pour le informations
démontre clairement les avantages pour le - stockage ] client
E/B client des fonctions remplies par le - conseil / information « démontre clairement dans les
commerce. - financement arguments les fonctions exercées
- autres par les entreprises de commerce
e pendant la discussion, avance les
(Texte connaissance branche : arguments de maniére logique
« Le commerce ») découlant du contexte adéquat
Avenir du commerce |1.9.2.2
Jexpligue comment le commerce pourrait se Je questionne des personnes ayant | ecite trois fonctions du commerce O 113 25 c3
développer dans le futur en me basant sur une longue expérience du e expliqgue de maniére Aptitude au Traitement des
trois fonctions qui, selon moi, vont évoluer commerce au sujet des compréhensible pourquoi les transfert informations
E concrétement par rapport a la situation changements qu'elles ont vécus fonctions choisies ont pris de
actuelle. dans la branche. Je mets ces limportance
Je justifie mes propos avec des observations informations en rapport avec les « choisit des exemples proches de
et des exemples pratiques. fonctions du commerce. la pratique, qui se rapportent aux
fonctions choisies
(Texte connaissance branche :
« Le commerce »)
Formes 1.9.2.3 Commerce de détail :
d'exploitation Je peux citer les diverses formes - Grand magasin D 113 25 c1
d'exploitation existant dans le commerce; je - Supermarche Aptitude au Traitement des
peux expliquer quelle(s) est(sont) celle(s) de - Magasin spécialisé transfert informations
mon entreprise formatrice. - autres
E/B Commerce de gros:
- Commerce de gros spécialisé
- Commerce de vente en gros
- autres
(Texte connaissance branche :
« Le commerce »)
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Profil E 4.2

Branche Commerce

1. Branche et entreprise

1.10 Flux des marchandises

Idée directrice
La tache principale du commerce est de proposer des marchandises et des prestations de service. Celles-ci doivent étre sélectionnées, acquises, tansportées et stockées. Afin qu'ils comprennent toutes les connexions
du flux de marchandises, les commergants doivent disposer de connaissances de base a tous les niveaux, méme si les différentes activités sont exécutées par des spécialistes.

1.10.1 Objectif général

Les commercants sont capables d'analyser I'assortiment de leur propre entreprise et de le comparer a ceux de la concurrence.

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition |I'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Connaitre la 1.10.1.1 ) )
composition de J'explique & un collaborateur la composition Expressions techniques : * explique le terme « composition de O 16 25 c2
I'assortiment de l'assortiment (les dimensions de - assortiment large / étroit l'assortiment » de maniére Aptitude ala | Traitement des
I'assortiment) de mon entreprise formatrice. - assortiment profond / plat intelligible communication informations
Pour ce faire, j'utilise des expressions o utilise les expressions techniques
techniques dont j'explique la signification (Texte connaissance branche : correctement 1.13
E/B avec des exemples concrets. « Marketing ») « sélectionne des exemples Aptitude au
appropriés transfert
Politique 1.10.1.2
d'assortiment Je peux évaluer la politique d’assortiment de Facteurs : ) « établit une liste avec les facteurs D 16 2.1 Cc6
mon entreprise formatrice en me basant sur - buts de l'entreprise d'influence les plus importants Aptitude a la Approche
mon point de vue personnel. - marché d'approvisionnement e décele correctement l'influence communication | analytique et
Pour ce faire, j'établis personnellement une - marché de consommation caractéristique des facteurs sur la planifiée
E liste comportant les différents facteurs qui - autres politique d'assortiment et leur 1.13
peuvent influencer la politique d'assortiment. importance Aptitude au
Puis j'évalue leur importance et leur influence (Texte connaissance branche : e déduit des conclusions transfert
sur I'assortiment. En me basant sur cette « Marketing ») compréhensibles a propos de la
évaluation, je fais part des conséquences en qualité de la politique
matiere de qualité de la politique d'assortiment
d’'assortiment de mon entreprise formatrice.
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Profil E 4.2

Branche Commerce

1. Branche et entreprise

1.10 Flux des marchandises

1.10.2 Objectif général

Les commercants montrent de l'intérét en vue d'acquérir les fondements théoriques de l'achat sur la base d'exemples pratiques.

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition |l'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Sources 1.10.2.1 . ]
d'approvisionnement | Je cite & mon formateur les sources Criteres « cite les bonnes sources O 16 2.6 c3
des produits d'approvisionnement (fournisseurs) pour les -prix d'approvisionnement Aptitude ala | Techniques de
produits de mon entreprise formatrice. -qualite e décrit les différents criteres qui communication présentation
Jexplique de maniére compréhensible les - disponibilité a la livraison peuvent &tre pris en considération
critéres qui ont joué un role décisif pour - autres pour le choix des fournisseurs 113
E/B I'attribution des commandes aux fournisseurs ] o justifie de maniére compréhensible Aptitude au
respectifs. (Texte connaissance branches : quels critéres ont été décisifs pour transfert
« Logistique ») I'exemple précité
Moment de la 1.10.2.2 ) ' .
commande Sur la base d'un exemple tiré de mon Niveaux de_Stock : e explique cqrr_e_ctement les niveaux D ;.13 _ 25 c2
entreprise formatrice, je peux déterminer le - stock maximum de stock décisifs pour passer la Aptitude au Traitement des
moment adéquat pour passer commande et - stock d'alerte (déclencheur de commande transfert informations
expliquer les niveaux de stock décisifs en la commande) « dessine un graphique sur lequel il
E/B matiére. - stock minimum peut s'appuyer lors de ses
- stock de sécurité explications
- vente a defaut esur la base de I'exemple,
] détermine le bon moment pour
(Texte connaissance branche : passer la commande
« Logistique »)
Quantité d'achat 1.10.2.3
Je détermine la quantité a acheter pour un Facteurs : o choisit trois facteurs importants O 111 25 c3
produit de mon entreprise formatrice. Je - taille du stock pour déterminer la quantité d'achat Assurance Traitement des
justifie la quantité définie & I'aide de trois - délai de livraison du produit en question informations
E facteurs que j'ai personnellement choisis. - rabais sur la quantité e détermine correctement la quantité 16
Je peux justifier ma décision de maniére - tendances d'achat sur la base des facteurs Aptitude a la
convaincante, par écrit ou oralement. - saison choisis communication
- autres e défend sa décision de maniére
convaincante 113
(Texte connaissance branche : Aptitude au
« Logistique ») transfert
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Profil E

4.2

1.10.3 Objectif général

Les commergants reconnaissent I'importance d'un stock bien géré pour toute entreprise de commerce. lls sont disposés d'appliquer ces connaissances dans la pratique du travail quotidien.

1. Branche et entreprise

1.10 Flux des marchandises

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition | I'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Données de stock 1.10.3.1 )
a) je sais calculer les trois plus importantes Eléments : e donne la signification correcte des 1.13 2.5 c1
données de stock sur la base d'exemples - état du stock trois données de stock les plus O Aptitude au | Traitement des
donnés et expliquer leur signification. - rotation du stock importantes transfert informations
E/B - durée de stockage e calcule correctement les exemples cs3
b) je sais interpréter les données calculées ) donnés
par rapport a I'exemple en question. (Texte connaissance branche : einterpréte correctement les
« Logistique ») résultats.
Co0lts de stockage 1.10.3.2 ] ) . c2
Je cite correctement les quatre éléments des Eléments : . e explique de maniére correcte les O 16 25
colits de stockage. Sur la base d'exemples - colt de I'entrepdt quatre éléments Aptitude ala | Traitement des
que j'ai personnellement choisis, je les - frais du personnel e les explications sont simples et communication informations
E expliqgue de maniére simple et intelligible a un - c_apltal compréhensibles
collégue. - risques de stockage e cite un exemple adéquat par 113
- autres élément Aptitude au
transfert
(Texte connaissance branche :
« Logistique »)
Objectifs de la 1.10.3.3 o ) ) o
gestion de stock A l'attention d'un profane et sur la base d'un Ob_JeCt'f$ S o décrit tous les trois objectifs D 16 . 2.6 c2
exemple que j'ai personnellement choisi, je - disponibilité a la livraison essentiels avec ses propres mots Aptitude a la Techniques de
décris avec mes propres mots et de maniére - réduct@on des _COUtS o e sur la base d'un exemple, communication présentation
compréhensible les trois objectifs essentiels - réduction de limmobilisation du démontre les conflits entre lesdits
E/B de la gestion de stock ainsi que les conflits capital objectifs 1.13
entre lesdits objectifs. ) e les informations sont Aptitude au
(Texte connaissance branche : compréhensibles pour un profane transfert
"Logistique”)
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4.2

1. Branche et entreprise

1.10 Flux des marchandises

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition | I'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Inventaire et 1.10.3.4 )
inventorier a) Je sais expliquer avec mes propres mots (Texte connaissance branche : e explique les termes avec ses O 16 25 c2
et de maniére compréhensible les termes « Logistique ») propres mots de maniére Aptitude ala | Traitement des
« inventaire » et « inventorier ». compréhensible et correcte communication informations
e justifie de maniere convaincante la
E/B b) Je sais justifier de maniere compréhensible nécessité d'inventorier _1.13 c2
la nécessité d'inventorier. e cite trois raisons expliquant des Aptitude au
différences d'inventaire transfert
c) Je cite par cceur trois raisons possibles de
P » . c1
différences d'inventaire.
Stocker les 1.10.3.5 ) ) )
marchandises A l'aide d'exemples parlants et pragmatiques, Notions : « expligue toutes les notions O 16 c2
je sais expliquer de maniére compréhensible - fonction de stockage importantes Aptitude a la 25
a un profane les notions relatives a la gestion - types d'entrepots e les expliquer de maniére communication | Traitement des
de stock. - principes de stockage intelligible et compréhensible pour informations
E/B - flux de marchandise en stock un profane 1.13
- risques de stockage « choisit des exemples Aptitude au
] pragmatiques correspondants transfert
(Texte connaissance branche:
« Logistique »)
Code-barres pour la 1.10.3.6 o )
gestion des a) Je sais énumérer les informations MOtS-cles'lmportant : e présente correctement les D _ 1.6 2.6 c3
. d d - automatisation informations contenues dans le Aptitude a la Techniques de
marchandises contenues dans un code EAN. ¢ nats: eal ! S
- identification code-barres communication présentation
(code EAN ou _ b) J'explique oralement & un profane - rapldlt_e' ) e explique a un profane les
Barcode en anglais) I'importance des codes-barres pour le - tracabilité avantages du code-barres pour le 113 Cc3
commerce. Si mon entreprise formatrice - autres commerce Aptltudfe au
transfert

utilise un code-barres dans la gestion de ses
marchandises, je me réfere a cet exemple.

(Texte connaissance branche :
« Logistique »)

* démontre ['utilité pour la gestion
des marchandises au sein de
I'entreprise formatrice, de maniére
correcte et compréhensible
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4.2

1.10.4 Objectif général

Les commercgants sont conscients de I'importance déterminante pour le commerce de la fluidité des expéditions et de la logistique. Aussi, ils sont particulierement motivés d'acquérir les connaissances spécialisées
nécessaires pour la collaboration avec les commissionnaires de transport et les logisticiens.

1. Branche et entreprise

1.10 Flux des marchandises

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition | I'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Taches de la 1.10.4.1 )
logistique Sur la base d'un produit de mon entreprise (Texte connaissance branche : e représente le chemin du O 1.6 211 c3
formatrice, je dessine le chemin qu'il suit du « Logistique ») producteur au consommateur en Aptitude a la Réflexion
producteur au consommateur; j'indique se basant sur un produit choisi de communication pluridiscipli-
guelles activités la logistique assume et a maniére autonome naire
E/B quels endroits. s dessine clairement le chemin
e indique correctement les diverses 2.6
activités de la logistique Techniques de
présentation
Concepts modernes 1.10.4.2 )
de logistique Je suis capable d'expliquer de maniére (Texte connaissance branche : e explique le concept choisi de O 111 25 c3
compréhensible un concept de logistique « Logistique ») maniere compréhensible Assurance Traitement des
gue j'ai choisi. ¢ a l'aide d’'un exemple concret, informations
Sur la base d'un exemple de mon entreprise dé_montre Ies avantages lors de la
E formatrice, je peux démonter de maniére mise en pratique 2.6
compréhensible quels sont les avantages * 3 l'aide d’'un exemple concret, Techmque; de
lors de la mise en pratique de ce concept de démontre les problemes présentation
logistique. Je démontre également les envisageables
problémes qui peuvent apparaitre.
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4.2

1. Branche et entreprise

1.10 Flux des marchandises

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition | I'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Fonctions du 1.10.4.3 o ) ]
transitaire J'explique correctement et avec mes propres Transitaire en tant que : e cite les entreprises de transport O 16 25 co2
mots les fonctions essentielles du transitaire. | | - logisticien avec lesquelles l'entreprise Aptitude ala | Traitement des
- transporteur formatrice travaille communication informations
- prestataire de service e se procure de maniére autonome
E/B les informations sur les activités 113
(Texte connaissance branche : de ces entreprises de transport Aptitude au
« Logistique ») e sur la base des informations transfert
recueillies, explique de maniere
compréhensible les taches des
entreprises transitaires
Voies et moyens de 1.10.4.4 ) .
transport Pour un produit de mon entreprise Points a prendre en compte : * écrit de maniére compréhensible O 16 2.5 c3
formatrice, je choisis personnellement un - prix du transport litinéraire de transport logique que Aptitude ala | Traitement des
moyen de transport adéquat; je décris, de - taille de I'envoi la marchandise devrait prendre communication informations
maniére compréhensible, l'itinéraire que - urgence o -chqisit les moyens de transport
E/B devrait prendre la marchandise et je justifie la | | - valeur de la livraison adéquats 113
solution que je préconise. - lieu de chargement et de « justifie de maniére compréhensible Aptitude au
destination la solution envisagée transfert
(Texte connaissance branche : 111
« Logistique ») Assurance
Incoterms 1.10.4.5
a) Je peux expliquer sommairement ce que Avantage des clauses Incoterms : e explique sommairement la D 1.6 2.5 c2
sont les Incoterms et ce qu'ils permettent de - conditions de livraisons signification et le contenu des Aptitude a la Traitement des
régler. internationales Incoterms communication informations
E - éviter les erreurs d'interprétation et | « parmi plusieurs Incoterms, choisit
b) Parmi plusieurs Incoterms disponibles, je les querelles a chaque fois un Incoterm idéal 113 c3
sais choisir celui que est le plus avantageux ) pour l'acheteur ou pour le vendeur Aptitude au
pour le vendeur ou pour I'acheteur, et je peux (Texte_z connaissance branche : e justifie son choix de maniére transfert
justifier mon choix de maniere « Logistique ») compréhensible et convaincante
compréhensible.
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Idée directrice

1. Branche et entreprise
1.11 Vente et marketing

En Suisse, I'offre élant plus forte que la demande, les entreprises doivent accorder une grande attention a I'écoulement de leurs produits. En conséquence, les commergants doivent étre familiers des instruments de
promotion des ventes, de fidélisation et du marketing.

1.11.1 Objectif général

Les commercants suivent intensément I'utilisation des instruments éprouvés et le développement des nouveaux outils de promotion des ventes, de fidélisation et de marketing.

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition | I'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Marketing Mix 1.11.1.1 . ) ) ]
Pour un produit ou service de mon entreprise Marketing Mix : * pour le produit ou la prestation, O L9 2.6 c3
formatrice, je présente avec mes propres - produit (Product) explique quels instruments de Aptitude a Techniques de
mots le marketing mix choisi. - prix (Price) marketing sont utilisés concernant I'apprentissage présentation
E/B - distribution / vente (Place) les domaines « prix » et
- promotion (Promotion) « produit »
) e pour le produit ou la prestation,
(Texte connaissance branche : explique quels instruments de
« Marketing ») marketing sont utilisés concernant
le domaine « distribution / vente »
e pour le produit ou la prestation,
explique quels instruments de
marketing sont utilisés concernant
le domaine « promotion »
Importance des 1.11.1.2 ) )
mesures de a) Jexplique & mon formateur la signification Mesures envisageables : » explique correctement la ' O 16 25 c2
tion d ¢ et l'importance de cing mesures de promotion - vitrines signification et l'importance de cing Aptitude a la Traitement des
promotion des ventes des ventes. - espace de vente mesures de promotion totalement communication informations
- suivi de la clientéle différentes
b) A 'aide d'un tableau et sur la base de ces - présentation des marchandises | o4 I'aide d'un tableau, compare 113
E/B cing mesures, je compare mon entreprise - ec|a|_rage I'entreprise formatrice avec une Aptitude au Cc4
formatrice avec une entreprise concurrente. - musique de fond entreprise concurrente et transfert
- amb_lance de l'espace démontre quelle entreprise
¢) Dans une colonne supplémentaire du - service externe travaille avec quelle mesure 116
tableau et sur la base de critéres que j'ai - autres e déduit des conclusions Communiquer
choisis personnellement, je démontre laquelle ) compréhensibles sur la base de son rapport aux c6
des deux entreprises a, & mon avis, mieux (Texte connaissance branche : critéres d'évaluation valeurs
appliqué une mesure. « Marketing »). personnellement choisis
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1. Branche et entreprise
1.11 Vente et marketing

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition |I'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Fidélisation de la 1.11.1.3
clientéle Sur la base d'un exemple de mon entreprise (Texte connaissance branche : e sur la base de I'exemple choisi, O 1.6 25 c3
formatrice (s'il n'y en a pas, j'en défini un), je « Marketing ») démontre de maniére Aptitude ala | Traitement des
peux expliquer de maniére compréhensible compréhensible les avantages des communication informations
les objectifs de I'entreprise au niveau des systémes ou programmes
E rabais, des récompenses de loyauté ou des e sur la base de I'exemple choisi, 111 2.6
programmes de fidélisation. démontre de maniére Assurance Techniques de
Je peux également expliquer les avantages et compréhensible les inconvénients présentation
les inconvénients pour les clients. Je peux des systemes ou programmes
contrer les critiqgues envers de tels systemes e réagit de maniere réfléchie et
avec de bons arguments. convaincante face aux critiques
Choix de la 1.11.1.4
localisation Je peux évaluer si le lieu ol se trouve mon Facteurs d'influence : e dresse une liste comportant tous | 16 2.5 cs
entreprise formatrice est optimal. Dans un - proximité du client les facteurs décisifs pour le choix Aptitude a la Traitement des
tableau, je dresse une liste des différents - pouvoir d'achat de la localisation de I'entreprise communication informations
facteurs importants pour le choix de la - volume du marche formatrice
E localisation. Sur la base du lieu actuel, - entreprises concurrentes ¢ évalue correctement si le lieu 1.13
j'évalue chaque facteur pour savoir s'il est - réseau routier actuel remplit chaque facteur ou Aptitude au
bien rempli ou pas. Je peux défendre mes - recrutement du personnel pas transfert
résultats de maniére convaincante. -loyer e défend ses résultats de maniére
- régime fiscal convaincante et compréhensible 111
- autres Assurance
(Texte connaissance branche :
« Marketing »).
Données de chiffre 1.11.1.5
de vente Je présente trois données de chiffre de vente Données de chiffre de vente : e présente trois données de chiffres | 1.6 25 co2
importantes pour mon entreprise formatrice. - Bénéfice de vente importantes pour Aptitude a la Traitement des
A l'aide de deux exemples, je peux expliquer - chiffre d'affaires I'entreprise communication informations
quelles sont les incidences possibles sur le - chiffre d'affaires par m2 2 l'aide de deux exemples,
E/B marketing lors de changements de ces - chiffre d'affaires par collaborateur explique quelles sont les 1.13
données et quelles sont les mesures que (par personne ou par heure) incidences possibles sur le Aptitude au
peut entreprendre la Direction de I'entreprise - chiffre d'affaires par client marketing lors de changements transfert
pour gérer le chiffre d'affaires. des données de chiffre de vente
(Texte connaissance branche : e explique quelles sont les mesures
« Marketing ») que peut entreprendre la Direction
de I'entreprise pour gérer le chiffre
d'affaires
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4.2

1. Branche et entreprise

1.11 Vente et marketing

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition |l'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Emballage 1.11.1.6
Janalyse I'emballage d'un produit de mon Criteres : « choisit de maniére autonome O 1.13 25 ca
entreprise formatrice (ou, si nécessaire, un - fonction de stockage quatre critéres judicieux et en tire Aptitude au Traitement des
produit de consommation choisi - fonction de transport les bonnes informations transfert informations
E/B personnellement) pour savoir si les exigences | | - fonction de protection e reconnait correctement si
de quatre critéres que je choisis - fonction de réutilisation I'emballage remplit les critéres 2.6
personnellement sont remplies. - prescriptions légales choisis Techniques de
Je transmets les conclusions de maniére - autres e transmet par écrit ou oralement et présentation
compréhensible a mon formateur, par écrit ou de maniére clairement
oralement. (Texte connaissance branche : compréhensible les conclusions
« Marketing »)
Marques 1.11.1.7
Je connais les trois types de nom de marque. | | Types de nom de marque : * explique correctement les trois O 1.13 25 c3
Sur la base d'un exemple tiré de mon - produit blanc types de nom de marque Aptitude au Traitement des
entreprise formatrice, je peux expliquer de - articles de marque e sur la base d'un exemple, transfert informations
E maniére convaincante quelles réflexions ont - nom individuel ou nom de démontre de maniére
été faites pour choisir le type de nom de I'entreprise convaincante la relation entre le
marque de ce produit concernant : nom de la marque et le groupe
- la politique d'assortiment, (Texte connaissance branche : cible de clients
- le groupe cible de clients. « Marketing ») esur la base d'un exemple,
démontre de maniére
convaincante quelle relation y a-t-il
entre le nom de la marque et la
politique d'assortiment
Calculation du prix 1.11.1.8
Sur la base d’un produit ou d’une prestation (Texte connaissance branche : e explique de maniere O 1.13 2.5 c3
de mon entreprise formatrice, je peux « Marketing »). compréhensible la calculation du Aptitude au Traitement des
expliquer & un profane comment le prix est prix transfert informations
E calculé. o cite tous les facteurs qui
Je cite tous les facteurs qui ont une incidence influencent le prix
sur le prix du produit ou du service. J'explique e explique les criteres mettant le
également les critéres qui font que ce produit produit en action ou & un prix
est mis en action ou a un prix spécial. spécial
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4.2

Idée directrice

1. Branche et entreprise

1.12 Instruments de paiement commercial

Le commerce comporte de nombreux risques. Il implique, entre autres, le danger de pertes matérielles et financieres. C'est pourquoi les commercants doivent étre au courant de ces facteurs de risques et des aspects

financiers.

1.12.1 Objectif général

Les commercants sont capables d'engager les instruments les plus appropriés pour contrer les dangers potentiels qui menacent le commerce.

Favorise Favorise Taxo-
i i Ataillé i Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition |l'acquisition | nomie
jectifs detalllés onsells
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Risques 1.12.1.1 o )
commerciaux Parmi trois risques commerciaux, qu'ils soient - vol  montre pour trois risques différents O 16 2.6 c2
nationaux ou internationaux, je cite une - guerre dans quelle mesure ils peuvent Aptitude ala | Techniques de
possibilité de limiter chacun. Je peux - gréve représenter un danger pour le communication présentation
expliquer les mesures a un profane avec mes - _acmder]t_ commerce
E/B propres mots. - Intemperies e désigne les instruments corrects / 113
- pas de livraison utiles pour contrer les risques Aptitude au
- escroquerie respectifs transfert
- autres e les explications sont
compréhensibles pour un profane
(Texte connaissance branche:
« Instruments de paiement
commercial »)
Instruments de 1.12.1.2
paiement Je suis au courant des instruments de - facture ouverte o cite les conditions de paiement les D 1.6 25 c2
commercial paiement commercial et je peux expliquer - paiement anticipé plus courantes dans le commerce Aptitude a la Traitement des
avec mes propres mots les points sur - encais_sgment documentaire e explique avec ses propres mots communication informations
lesquels ils se différencient. - accreditif les fonctions des instruments
- garantie bancaire ou de paiement | ¢ montre les différences de maniére 1.13 2.6
E _ compréhensible Aptitude au Techniques de
(Texte connaissance branche: transfert présentation
« Instruments de paiement
commercial »)
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Idée directrice

1. Branche et entreprise

1.13 Conditions légales

Le commerce est exposé a la fois aux exigences économiques et aux réglementations et lois fixées par I'Etat. Afin de pouvoir prendre les décisions correctes et conformes aux lois, les commercants doivent connaitre
les prescriptions qui concernent les activités commerciales.

1.13.1 Objectif général

Les commercants d'intéressent a toutes les formes de taxes (taxes douaniéres, impdts) et modes de préléevement exercant une influence sur leurs activités commerciales.

E/B

e explique les informations de
maniére correcte et
compréhensible

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition |l'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Taches de 1.13.1.1 ] ]
I'administration Je cite les quatre taches principales de - perce’ptlo_n des redevances_ ) * cite correctement les quatre D _ 1.6 . 25 c2
douaniere I'administration douaniére et les décris en me - cooperation avec Ies‘autorltes et taches principales de Aptitude ala | Traitement des
basant sur un exemple issu de la pratique. organisations étrangeres I'administration douaniére communication informations
- protection de la population et de o choisit les exemples (au sein de
I'environnement son entreprise formatrice) issus de 1.13
E/B - sécurité dans l'espace public la pratique Aptitude au
e les exemples illustrent les taches transfert
(Texte connaissance branche : de maniére juste et
« Les douanes ») compréhensible
Documents a 1.13.1.2 )
présenter aux Sur la base d'un produit de mon entreprise - facture o cite tous les documents O 16 25 c3
douanes formatrice, je peux citer quels documents - qunta_nce o nécessaires pour le produit Aptltud_e a I_a T_raltemen_t des
sont nécessaires pour la décision de taxation - buII_eFm de I|v_rg|son e peut expliquer a un profane communication informations
douaniere. - certlfl_cat 'd'orlglne quelles informations figurent dans
Pour chaque document, je peux expliquer & - autorisation chaque document 113
E/B un profane quelles sont les informations qui y ) « peut expliquer & un profane Aptitude au
figurent et pourquoi il est nécessaire pour la (Texte connaissance branche : pourquoi chaque document est transfert
décision de taxation douaniére. « Les douanes ») nécessaire pour les formalités
douanieres
Décision de taxation |1.13.1.3 )
douane (DTD) Sur la base d'un exemple (éventuellement tiré (Texte connaissance branche : e choisit un exemple judicieux d’une O 1.6 25 c3
et de mon entreprise formatrice), je peux « Les douanes ») décision de taxation Aptitude ala | Traitement des
. . expliquer correctement et de maniéere e explique toutes les informations communication informations
Décision de taxation compréhensible quelles informations figurent figurant sur une décision de
TVA (DTT) dans une décision de taxation de taxation douane et sur une 113
I'administration douaniére. décision de taxation TVA Aptitude au
transfert
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1. Branche et entreprise

1.13 Conditions légales

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Criteres partiels pour les Objectif I'acquisition | I'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Evolution des 1.13.1.4 ) ]
procédures de Je réfléchis au développement futur des Taches _actgel!e§ : . prenfj en compte dan; sa réflexion D _ 1.6 . _ 25 cs
I'administration procédures de l'administration douaniére. Je - Objectif détaillé 1.13.1.1 les taches actuelles ainsi que les Aptitude ala | Traitement des
a '_‘ justifie mes réflexions de maniére Procédures douaniéres actuelles: évolutions prévisibles communication informations
douaniere compréhensible, basées sur mes - avec document unique eprend en compte dans sa réflexion
connaissances de I'administration douaniére - modele douane 90 (EDP) les procédures douaniéres 113 2.4
actuelle. Je consigne mes réflexions par écrit. - destinataire agréeé actuelles ainsi que les évolutions Aptitude au Techniques de
E - expéditeur agréé prévisibles transfert créativité
] o justifie ses réflexions de maniere
(Texte connaissance branche : simple et compréhensible
« Les douanes »)
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1.13.2 Objectif général

Les commergants sont conscients des avantages de mesures uniformes et de leur importance pour le fonctionnement du commerce.

1. Branche et entreprise

1.13 Conditions légales

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition | I'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales meéthodolo-
giques
Normalisation 1.13.2.1 i .
(en anglais Je note les normes les plus importantes pour Je m'informe auprés de mon eredige un bref texte de maniére O 113 25 ca
Standard mon entreprise formatrice et les expliques en entreprise formatrice pour savoir parfaite Aptitude au Traitement des
andards) quelques mots. quels produits ou procédures de o cite les normes les plus transfert informations
Jessaie de me rendre compte de l'incidence travail sont soumis a une importantces pour I'entreprise
sur mon entreprise formatrice si cette norme normalisation. Sur la base de ces formatrice et les explique en 116
E/B n’existait pas. Je résume mes réflexions sous | | connaissances, je rédige un texte. quelques mots Communiquer
forme d’une courte rédaction. ] e explique de maniere son rapport aux
(Texte connaissance branche : compréhensible & quoi valeurs
« La normalisation ») ressemblerait son entreprise
formatrice si ces normes
n'existaient pas
Différences entre les | 1.13.2.2 o
prescriptions et les | A l'aide d'un tableau, je montre quelles sont Prescriptions: O 16 2.6 c2
normes les points communs et les différences entre - étatiques, nationales Aptitude a la Techniques de
les prescriptions étatiques et les normes dans - obligatoire communication présentation
le monde de I'économie. - Suisse, UE
Normes: 1.13
E - industrielles, commerciales Aptitude au
- facultatives transfert
- branches, IEC, ISO
(Texte connaissance branche :
« La normalisation »)
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4.2

1.13.3 Objectif général

Les commergants sont toujours disposés a vérifier I'impact des différentes lois sur le commerce et les entreprises commerciales.

1. Branche et entreprise

1.13 Conditions légales

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Criteres partiels pour les Objectif I'acquisition | l'acquisition |nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Mise en ceuvre des 1.13.3.1
lois et des A l'aide de plusieurs exemples (maximum (Texte connaissance branche : e attribue les bonnes régles internes O 16 25 cs3
o trois) issus de mon entreprise formatrice, je « Prescriptions étatiques ») a l'entreprise en référence aux Aptitude a la Traitement des
prescriptions peux expliquer comment les principales lois prescriptions étatiques communication informations
et prescriptions sont mises en ceuvre grace a e pour chacun des exemples,
des régles et des directives internes. explique correctement les liens 113
E/B respectifs Aptitude au
e explique de maniére transfert
compréhensible comment les
prescriptions étatique sont mises
en ceuvre grace aux regles
internes a l'entreprise
Protection des 1.13.3.2
consommateurs Sur la base d'informations récoltées dans les Je m'informe auprés de mon e récolte des informations dans les O 1.6 25 ca
média (journaux, Internet, etc.) et analysées en_treprise formatrice pour sayoir s'il média qui contiennent des Aptitudg a I_a Traitemeqt des
sans aucune aide extérieure, je peux existe des contacts ou des litiges informations utiles communication informations
expliquer & une collégue les buts d'une avec des organisations de « dépouille les informations de
E organisation de consommateurs de mon consommateurs. J'ai l'avantage a maniére autonome et les résume 1.13 2.6
choix. choisir 'une de ces organisations « Explique & un collégue de maniére Aptitude au Techniques de
compréhensible les buts de transfert présentation
(Texte connaissance branche : I'organisation de consommateurs
« Prescriptions étatiques ») choisie
Horaires d’ouverture |1.13.3.3 ] )
et de fermeture des Je dresse un tableau dans lequel je présente Spurces d'informations: e dresse un tableau 9Iai’r comportant D ' 1.6 . ' 2.5 c3
magasins les avantages et les inconvénients des - Instanqeg de I'Etat tous les groupes d'intérét Aptltud(_a a I_a T_raltemen_t des
horaires d'ouverture et de fermeture plus - (association des) employeurs concernés communication | informations
longs ou plus courts selon les points de vue - (syndicats des) employés o cite deux avantages et deux
des clients, des entreprises, des employés et - organisations de consommateurs inconvénients pour chague groupe 113 26
E de I'Etat. Je présente ce résumé oralement a d'intérét Aptitude au Techniques de
mon formateur. (Texte connaissance branche : « présente briévement et de maniére transfert présentation
« Prescriptions étatiques ») intelligible les informations au
formateur
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1. Branche et entreprise

1.13 Conditions légales

Favorise Favorise Taxo-
Objectifs détaillés Conseils Critéres partiels pour les Objectif I'acquisition | l'acquisition | nomie
STA atteint de compé- de compé-
tences tences
sociales méthodolo-
giques
Loi sur la 1.13.3.4
responsabilité du fait | J'explique & mon responsable de formation Loi sur la responsabilité du fait du e cite les points essentiels de la loi D _ 1.6 . ' 25 cs
du produit (LRFP) les points essentiels de la loi suisse sur la produit: _ *Montre de maniere simple et Aptitude ala | Traitement des
responsabilité du fait du produit. Je lui montre - responsabilité du fabricant / compréhensible, ol I'entreprise communication informations
de maniére compréhensible sur quels points, commercant pourrait risquer d'entrer en conflit
selon moi, mon entreprise formatrice pourrait - utilisation privée avec la loi 1.13
E risquer d'entrer en conflit avec la loi et quelles | | - dommages consécutifs « Montre comment I'entreprise peut Aptitude au
mesures on devrait engager pour I'éviter. - franchise concrétement se protéger contre transfert
- chaine de responsabilités les plaintes
(Texte connaissance branche :
« Prescriptions étatiques »)
Concurrence 1.13.3.5
déloyale A l'aide d'un exemple issu de mon entreprise Concurrence déloyale: «l'exposé est court et structuré de O 1.6 2.6 c2
formatrice, j'explique & un profane dans un - fair-play maniere simple Aptitude a la Techniques de
bref exposé la notion de « concurrence - arbitraire et bonne foi e explique les caractéristiques communication présentation
déloyale ». - pas de fraude essentielles de maniére
E - pas d'attrape-nigaud compréhensible avec ses propres 1.13
mots Aptitude au
(Texte connaissance branche : e choisit un exemple adéquat de son transfert
« Prescriptions étatiques ») entreprise formatrice pour bien
compléter ses explications.
Importations 1.13.3.6
paralléles Je peux évaluer de maniére autonome les Mots-clés: . e dresse un tableau parlant avec les O 16 25 ce
avantages et les inconvénients des - circuit de vente officiel avantages et les inconvénients Aptitude a la Traitement des
importations paralléles pour le commerce - circuit de vente non officiel des importations paralléles pour le communication informations
suisse. - concurrence accrue commerce suisse
E Pour ce faire, je dresse un tableau o, sur la - disparition des branches «démontre quels sont les avantages 1.11 2.6
base d'un exemple de mon entreprise et les inconvénients dans le cas de Assurance Techniques de
formatrice, je démontre quelles sont les (Texte connaissance branche : son entreprise présentation
conséquences positives et les conséquences « Commerce international ») e défend son avis de maniére
négatives en cas d'augmentation des engagée sur la base de son
importations paralléles. évaluation personnelle et des
Sur la base de ce tableau et de mes informations récoltées
évaluations personnelles, je me forge une
opinion et la défends dans le cadre d'une
discussion.
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