Projet du référentiel de dipldme Baccalauréat professionnel spécialité : Technicien Conseil Vente en
alimentation (Produits alimentaires et boissons)

MINISTERE
DE AGRICULTURE
ET DE LALIMENTATION

Liberté
Egalité
Fraternité

REFERENTIEL DE DIPLOME
Baccalauréat professionnel

Technicien conseil-vente en alimentation
(Produits alimentaires et boissons)

Page 1sur 56




Projet du référentiel de dipldme Baccalauréat professionnel spécialité : Technicien Conseil Vente en
alimentation (Produits alimentaires et boissons)

REFERENTIEL D’ACTIVITES
Baccalauréat professionnel

Technicien conseil-vente en alimentation
(Produits alimentaires et boissons)

Le référentiel d'activités du baccalauréat professiel «technicien conseil vente en
alimentation »décrit les emplois de salariés expérimentés deaniiedes commerces spécialisés
dans la vente de produits alimentaires, vins aftsigiux.

Le référentiel d’activités est composé de quatneies:
- La premiére partie fournit les informations relas au contexte socio-économique du secteur
professionnel concerné ;
- La deuxiéme partie présente les emplois visésepdiplome et leurs descriptions ;
- Latroisieme partie est constituée de la fiche dptee d’activité (FDA) ;
- La quatrieme partie présente les situations profes®lles significatives (SPS) organisées en
champs de compétences.
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1. Eléments de contexte socio-économique du secteupfessionnel

1. Evolution du secteur

La spécificité de la distribution des produits aimmires en France a deux origines, un
attachement culturel a la qualité de la consommadlonentaire et un développement original et
important de la grande distribution.

Le débat portant sur la qualité des produits altaiess ne date pas d’hier, comme en atteste les
crises alimentaires qui ont émaillé I'histoire d&sliébut du XXéme siécle avec le développement
de la production industrialisée. C’est pourquoisausen les pouvoirs publics que les firmes
commerciales ont cherché a améliorer la qualité sécurité sanitaire pour les consommateurs.

Ainsi, la France a souvent été a l'origine de léation des signes de qualité (on peut citer les
AOC (Appellation d'origine contrélé&936) ou le label rouge en 1960), signes de qualitése
sont multipliés au risque peut-étre de créer deold#usion chez le consommateur. Aujourd’hui
encore, quand ce dernier doit choisir entre laigual’un produit alimentaire et son prix, il
déclare a 78 % privilégier la qualitéméme si le déclaratif ne se traduit pas toujalanss les
actes : c'est le taux le plus élevé de lI'ensemlds decteurs. Cette industrialisation de la
production des produits alimentaires soutenue pes dtructures d’entreprises fortes a
accompagné le développement de la grande disoibuin 1949, Edouard Leclerc introduit le
concept de discount avec la spécificité qui margymndant longtemps la grande distribution
francaise : des prix bas sur des marques connyaesAes premiers supermarchés qui ont
généralisé la vente en libre-service, la créateltd/permarché (Carrefour 1962) a répondu aux
évolutions sociales et démographiques des annéé8, ¥»mme la démocratisation de la
consommation de masse, I'urbanisation de la sqd&téveloppement de I'usage de la voiture et
de I'équipement des ménages. Depuis, ce mouveneetdvkloppement de la grande distribution
connait une expansion continue avec un accroisserg@gnlier des surfaces de vente, mais
s’accompagnant d’une concentration croissante eggs.

Les pouvoirs publics ont essayeé a plusieurs repfise Royer 1973, loi Raffarin 1996) d’enrayer
ce mécanisme pour protéger le commerce de proxiidgré tout, I'expansion s’est poursuivie
mettant en péril certains équilibres urbains, etiqadier I'attractivité des centres-villes.

La puissance des groupes de distribution a égakepu=é des problemes de position dominante
dans leurs rapports de force avec leurs fournisseur particulier agricoles. La loi Egalim, loi n°
2018-938 du 30 octobre 2018 pour I'équilibre déetioms commerciales dans le secteur agricole
et alimentaire et une alimentation saine, durablaceessible a tous a été adoptée, notamment,
pour rééquilibrer le partage de la valeur ajoutée.

Si la distribution alimentaire a su s’adapter gparition de nouveaux concepts comme le hard
discount dans les années 1990 en intégrant deSgpeB de premiers prix et des marques
distributeurs, la croissance des grandes et mogesuréaces marque le pas (1% de croissance en
m? en 2018) et des évolutions structurelles se dessin

- des formats en évolution : le modele de I'hypeché s’essouffle (-6 points sur la
fréquentation hebdomadaire entre 2012 et 20173 aloe les supermarchés et les magasins de

proximité avec une offre élargie répondant au bedeiproximité des consommateurs, retrouvent
de la croissance ;

- une progression des drives et plus particuliergndes drives accolés qui illustre-bien la
complémentarité entre circuits qui se dessine daedogique cross canal ;

1 « les francais toujours trés attachés a la qualité » Credoc juin 2016
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- une progression des points de vente bio +31 @0&8 et des cavistes +1F %

Evolution de la fréquentation par circuit®

% d'individus ayant déclaré
fréquenter le circuit au moins| Ecart Ecart
Formes de commerce une fois par semaine 2012- 2017-
2005 2012
2005 2012 2017
Supermarchés 40.2 325 415 -7.7 |+9.0
Hypermarchés 42.0 39.9 40.0 -2.1 +0.1
Commerces alimentaires spécialisés | 25.4 28.0 29.5 +2.6 +1.5
hors boulangerie
Marché 32.8 26.6 16.6 -6.2 -0.1
Hard discount 19.8 16.5 18.3 -3.3 +1.8
Commerces de proximité 14.5 17.7 +3.2
Supérettes 17.5 12.5 17.4 -46 |+4.8
Epiceries de quartier 154 14.9 15.3 -0.5 +0.3
Magasins Bio 7.7
Drives 1.2 4.1 +2.9
Magasins de surgelés 2.0 4.4 2.5 +24 -1.6
Magasins de vente directe 1.2
Magasin alimentaire participatifs 11
Internet avec livraison 0.6 0.6 +0.0 +0.5

A coté de I'offre conventionnelle se développers défres alternatives comme les magasins de
vente directe ou les magasins participatifs traghtisun renouveau de I'engagement des
consommateurs dans leur consommation alimentaire.

Ce phénomene de forte concurrence fragilise laathita économique des salariés et des
employeurs, alors méme que les distributeurs digcausent dorénavant sur une montée en

gamme de leurs offres.

Des le milieu des années 1990, le secteur a eétutanengager une réflexion sur I'évolutida
son environnement et ses impacts sur les besoiogmepétences de ses salariés.

Les métiers du commerce a prédominance alimergaisont complexifiés au cours de la derniére

décennie avec I'accroissemeld I'offre des références en magasin et I'exigemoessante des

2 LSA 2537 janvier 2019
8 Comportements et attitudes des consommateurs a I'égard du commerce alimentaire en 2017,
Credoc
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consommateurs sur la qualitérigine et le prix des produits. Des éléments de contextreaux
ont progressivement été pris en compte :

« L’accroissement de la concurrence entre enseignues renforcé les besoins
en adaptabilité, en professionnalisme et en quaditservices ;

+ Le développement de la vente conseil et des veoteplémentaires ;

« L'essor des petits paniers et des premiers prix, agunécessité de jouer
davantage sur le trafic les volumes vendus ;

« La complexification de la gestion des flux d’infaation et le développement
de la technologie ;

« La rigueur sans cesse accrue dans la gestion lactdes rayons et des
magasins ;

- Le e-commerce qui concerne la grande distributi@isnaussi les épiceries
fines par la vente des produits du terroir, 'égieesucrée, la charcuterie, les
boissons alcoolisées ou non ainsi que les infusiesscoffrets gourmands et
les produits frais.

Enfin, 'usage croissant et permanent des outileéniques favorise le développement du e-
commerce et permet I'accés plus rapide aux infaonatproduits.

Pour les commercants la numérisation du commentegiaine nouvelle forme de suivi des
clients et modifie la relation, la fidélisationlgmnimation commerciale d’ensemble.

1. Types d’entreprises et organisation du secteur.

Le commerce alimentaire, historiquement en Fracmer de métier de la grande distribution a vu
se constituer de grands groupes congloméraux gacest parfois plusieurs formes
d’organisations commerciales :

1. le commerce intégré, dominé dans la grande diginibyar les groupes Carrefour, Auchan
et Casino, mais présents dans des secteurs pkialgsas, comme les cavistes Nicolas ;

2. Le commerce indépendant, gu'’il s’agisse :

- de commerce associé, organisation commerciale @elopar le groupe Leclerc et
développée notamment par les groupes Systeme UWite@tmiarché qui dominent les
moyens formats. Ce modeéle porte aussi le développedu marché de la bio avec les
leaders du marchée tels Biocoop ;

- de franchise ;
« ou d’artisanat commercial.

Les commerces alimentaires de proximité résistanlies secteurs tres spécialisés mais qui
souffrent d’'un manque d’intérét.

En fonction des contextes locaux et des stratapesdifférents groupes, une enseigne peut étre
portée exclusivement par des points de vente pagisine forme d’organisation commerciale ou
au contraire associer des points de vente de natidlejue différente.

Cette structure composite de I'appareil commeraiaiutit a un tissu d’entreprises atomisé dans
lequel les TPE (trés petites entreprises) dominent.
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Le tableau suivant résume les conclusions d’unéeétui montre I'importance des TPE dans le
secteur de I'alimentation.

Nombre Effectifs moyens| Chiffre d’affaires | Surface moyenne

Moins de 400 m? 90950 2 454 124

De 400 a 1000 mA3 6680 11 3698 716

De 1000 & 2500 4443 32 12414 1594

m2

De 2500 a 5000 1354 88 33899 3240

m2

Plus de 5000 m?2 888 276 76763 8793

La vente directe s'est elle aussi professionnalisae cours des dernieres années.
Traditionnellement important dans le domaine des @t spiritueux (vente au caveau), il s’est
généralisé et développé dans d'autres secteurd. pgroducteur peut disposer d'un atelier lui
permettant de transformer ses produits pour lesyencialiser ensuite par différentes voies.

La vente des produits, transformés ou non, peetféfte sur place (a la ferme), sur le marché
local, sur les foires et salons, en vente itinéaxénte par correspondance, vente organisée a
l'avance (paniers), et également dans les pointgedte collectifs. Ceux-ci sont des structures
particulieres ou les producteurs se relaient aolargercialisation, et recueillent directement le
produit de leur vente. Les produits peuvent égattrée consommeés sur place dans les gites,
fermes-auberges et tables d'hétes.

Les marchés de plein vent se sont adaptés aux t@vausociétales, avec des organisations
originales telles que les marchés fermiers ou ddymteurs.

2. Les emplois et le marché du travail

L’emploi dans le secteur commercial continue degpasser et représente en 2019 3 144 milliers
d’emplois avec une prévision pour 2020 de 3 16lliarsl Cette augmentation concerne en
particulier le commerce alimentaire généralistecamae progression moyenne annuelle de +
47 500 emplois entre 2008 et 2017.

Parmi les 91481 établissements du secteur recqriaésje 80% sont des TPE.

Ces établissements emploient plus d’'un million derggs dont 60% de femmes, pres de 80%
d’employés ouvriers, 85% de CDI, 68% de temps p¢iR0 % de vendeurs alimentaires.

Dans le secteur des ventes hors magasin, lesargatiemplois restent dynamiques et ont la
particularité d’étre équilibrées entre emploi salat entrepreneurs indépendants.

Selon l'observatoire du secteur alimentaien 2017, le secteur des industries alimentaiess,
coopératives agricoles et l'alimentation de détatouvrent 153 000 emplois pour la
commercialisation et 5500 recrutements de commextciae métier de commercial est un métier
en tension (65%). Alors que la digitalisation armperd’optimiser le fonctionnement de la chaine
logistique d’approvisionnement, les nouvelles eraes du consommateur en termes de qualité et
de services associés assurent le développemestm@ddi commercial.

4 Sources Insee, Fare, Clap, Strene du 31 décembre 2016
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Si la dynamique de I'emploi salarié est tres largeinemmenée par le commerce de détalil
alimentaire, qui, au total, connait une progressien12,9% sur la période 20Q018, avec
106 610 emplois créés en net depuis 2007, son tenpme est accrue dans les territoires
périphérique$ En effet, les commerces agissent comme de via#tamortisseurs de crise au
cceur des lieux de vie sur le plan de I'emploi pape@s impactent positivement I'activité et le
dynamisme de 62 des départements francais, notahenetehors des territoires métropolitains.
Dans 43d’entre eux 'emploi commercial évolue plus viteeqoour le reste de 'emploi salarié
permettant de dynamiser I'activité économique.

Les commerces sont des partenaires des territomesnaintenant leur présence dans les centres-
villes, ils animent les cceurs de ville et maintieminle lien social. Dans les territoires ruraux, de
nouvelles organisations associant commerces etesréle proximité se développent, portées par
les structures territoriales.

3. La consommation de produits alimentaires

De plus en plus de consommateurs déclarent désarger sain, mieux et responsable. Dans ce
contexte, I'alimentaire spécialisé reste dynamigne2018. En particulier, les ventes en « autres
commerces de détail alimentaire en magasin sps&tiali(incluant notamment la plupart des
enseignes bio) continuent leur ascension. Les salde petites surfaces généralistes (supérettes et
alimentations générales) augmentent également.iverse, elles se contractent dans les
magasins de produits surg€lés

L’activité continue de décroitre dans les grandefases. Ces derniéres représentent toujours pres
des trois quarts des ventes des magasins aliment&in 2018, les ventes de produits alimentaires
résistent mieux dans ce type de magasin. En déstyventes de produits non alimentaires
continuent de baisser fortement dans les hypermdarcomme dans les supermarchés, d’aprés
I'enquéte mensuelle sur I'activité des grandesasas alimentaires (Emagsa). Concernant ce type
de produits, la grande distribution souffre davgatde la concurrence de la vente a distance

Les produits carnés représentent le principal pdstedépenses de produits alimentaires des
meénages. Les viandes, volailles et charcuteriegseptent en moyenne de 2015 a 2017 un quart
des dépenses alimentaires des ménages, tousronfbndus. Ills sont suivis par 'ensemble lait,
yaourts, fromages, creme et ceufs (16 %). Arrivastige les pains et céréales, hors produits de la
boulangerie (10 %), les boissons alcoolisées (@tdgs Iégumes (9 %), puis les poissons et fruits
de mer (8 %). Les autres catégories de produit&@septent chacune moins de 7 % des dépenses
alimentaires des ménages pour leur consommaticlomicile principal.

Alors que les ventes de viande se replient pogquktrieme année consécutive, celles de fruits et
de légumes marquent le pas en volume pour la prerfoés depuis 2011. Seul un Francgais sur
quatre consomme au moins cing fruits et Iégumegopay et cette proportion aurait baissé entre
2010 et 2017. Toutefois, les ventes de fruits gaindes chez les primeurs restent tres dynamiques,
les consommateurs semblant privilégier cette falmgente pour ces produits.

6 Laurent Davezies rapport pour le Conseil du commerce de France, févier 2020
7 Insee premiére juin 2019
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Pour les vins et spiritueux

La famille des vins tranquille représente a ellelesgrés de la moitié (46%) des volumes de

boissons alcoolisées achetés par les ménages, yamneosur les trois derniéres années. La biéere
vient en 2eéme position, représentant un tiers dasmes totaux de boissons alcoolisées achetés
pour la consommation a domicile. Sa position stesiforcée au cours de la période étudiée,

passant de 29% (moyenne 2008-2010) du panier sdwsalcoolisées » a 35%, alors que la part
du vin tranquille s’est réduite de 53% a 46%. Lasmmmation restante représente 19%, dont
10% pour les spiritueux, 5% pour les vins effereass, 4% pour les produits intermédiaires

(apéritifs a base de vin et vins doux naturels)cest niveaux sont stables sur 'ensemble de la
périodé.

4. Facteurs d’évolution de la distribution des produit alimentaires et des vins et spiritueux.

a. Laconsommation alimentaire poursuit sa mutation

Suite a une étude prospective sur les comportenadinientaires en 2025, réalisée dans le cadre
du contrat de la filiere alimentaire, le Ministée I'Agriculture, de I'Agroalimentaire et de la
Forét et ses partenaires Ania, CGAD, CGI, Coop dad¢e, FCD et FranceAgriMer, plusieurs
grandes tendances ont été identifiées.

e Vers une alimentation de proximité

Face aux inquiétudes liées a la mondialisation en@ croissance économique modérée, les
consommateurs privilégient la proximité en matiahenentaire, encourageant les productions
locales, les produits régionaux et la vente ditettenvie de recréer du lien ville-campagne

réapparait fortement depuis quelques années ercd-(@ans un contexte de longue tendance
d’urbanisation). La proximité peut ainsi étre geégurique (produits locaux/régionaux) et

relationnelle (circuits courts, relation avec levgur, l'artisan...).

* Vers une alimentation plus durable et plus naturel

Pour 76% des Francais, la consommation respongalein moyen de s’'impliquer dans le
développement durable et pour 73% des Francaisndiggdus ont un rdle important pour agir
concretement en matiere de développement duréderde : Etude Ethicity — GreenFlex 2016)
Le boom du bio est un indicateur fort de cettegods conscience collective. En 2025, I'appétence
des Francais pour I'alimentation durable aura diefseconnexes notamment sur les emballages
(retour de la consigne, développement du vrac, Bages comestibles ou biodégradables).

La naturalité, pour une grande partie des consoeurgtsous-entend une absence de « produit
chimique ». En effet, les consommateurs sont dfterdt la composition des aliments et
privilégient ceux sans éléments artificiels (comaggurs, additifs, colorants artificiels ...). lls
cherchent a éviter également les produits issus biegchnologies, les OGM ou encore
I'utilisation de pesticides dans I'agriculture.

Face aux scandales alimentaires répétes, les caomsteors francais ont développé une certaine
méfiance vis-a-vis des produits standardisés. disheérchent davantage de transparence sur
I'origine, la composition, I'apport nutritionnelrai que les conditions de production des produits
gu'’ils achétent.

* Vers une alimentation de plus en plus diversifiée

Pour certains consommateurs, la tendance du «faison » devrait encore s'accentuer,

8 Evolution des achats de boissons alcoolisées par les ménages francais pour leur consommation &
domicile, entre 2008 et 2017, France Agrimer
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accompagneée "intelligemment” par les industriel¢estdistributeurs par un étiquetage ad-hoc
(recettes, conseils d'utilisation, association dedpits en rayon comme des contenants, des
produits a cuisiner et des accessoires de cuisPe)r d’autres, le mode de vie urbain et
I'exigence croissante de rapidité de la société enoal ont restreint le temps accordé par les
Francais a I'achat et a la préparation des refsaspirent a davantage de temps pour les loisirs e
recherchent praticité et gain de temps concernamis | prises alimentaires, qu'ils trouvent
notamment dans la consommation d’aliments-ser\jglegs préparés, sandwichs, restauration et
livraison a domicile...).

La montée des consommations particulieres et des esgapecifiques devrait se conforter (sans
gluten, végétarien, végétalien, hallal, casher).etc

* Vers une consommation alimentaire plus stratége

« Le rapport qualité-prix devient le critére le plusportant dans le choix des consommateurs »
En 2015, 67% des individus déclaraient étre ing&esar la pratique de l'achat groupé de
produits alimentaires (+3 points par rapport a 20Uh intérét qui est nettement plus marqué
chez les 25-34 ans (73%). Le nombre de magasidgésteckage alimentaire (défaut d'étiquetage,
DLC courte, sur-stocks, etc.) s'étoffe.

En 2025, par-dela la crise économique, les consdeursgadevraient conserver un comportement
favorable & la recherche de bonnes affaires. Sguéation du temps, farmule du drive devrait
encore gagner des adeptes. La tendance de laiféugai consiste & consommer moins pour des
raisons de contraintes économiques ou par chaonitdliion de I'empreinte écologique, raisons de
santé...) devrait elle aussi se renforcer.

e Vers une consommation alimentaire plus « digitale »

Le développement des achats en ligne devrait augmpear effet de génération A« moment ou
I'essor des pratiques liées au drive semble rateati que ce segment arrive a maturité, le
développement des usages lies au commerce alimeerdmital pourraient prendre d’autres
formes. Celles-ci dépendront également de I'offi@ppsée par les distributeurs : essaimage de
nouveaux points et lieux de collecte de ces ackigxjéveloppement de la livraison a domicile
en centre urbain, mais aussi en milieu rural (fada disparition de commerces alimentaires).

» Les particularités des vins, biéres et spiritueux

S’agissant des vins et spiritueux, les réglemesmatidu code de la route et la préoccupation
grandissante autour de la santé ont contribué asaga d’'une consommation quotidienne vers
une consommation occasionnelle et festive avec reoberche plus forte de la qualité des
produits.

Dans la grande distribution les ventes ont stagéénensi elles représentent plus de 80 % des
volumes, alors que le e-commerce continue de gafjnégrrain. Qu'ils s’agissent de généralistes
(Cdiscount, Veepee) ou des pure players l'offrarsdhit en ajoutant a la largeur de la gamme des
services améliorés en termes de conseil, commeden@elier virtuel » de Cdiscount. Les GSA
s’adaptent a ce nouvel environnement en dévelogfemservices de click and collect.

Dans ce contexte de recherche de qualité et deeitoles cavistes connaissent des progressions
de vente de l'ordre de 2%par an. Les ventes des vins bio tirent le martihieraient doubler en
volume entre 2017 et 2022 pour atteindre 8.3 Yadmhsommatidf. Alors que leur distribution
était surtout le fait des détaillants spécialisedecla vente directe, ils intéressent de pluslas p
la grande distribution qui rattrape son retard emtractualisant avec des opérateurs de la filiere.
En 2018, un quart des achats de «vin Bio » s’afeeen magasin spécialisé type Biocoop et 20

o Source Xirfi
10 Etude IWSR de janvier 2019
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% est commercialisé en grandes surfaces. L'évalud® la consommation de bieres ainsi que la
montée en puissance des biéres premium répond aanelle demande sociétale, avec un
développement de la clientéele féminine et de l'aissement de limplantation des micro-
brasseries.

L’évolution des modes de consommation a fait énretigs nouveaux lieux et espaces d’achat,
mais aussi des espaces de dégustations, de cdibds$yiaoire de fabrication.

b. Une conjoncture économique et un environnement réginentaire en évolution

Face a la faiblesse des cours des produits agsiedla leur forte volatilité, les acteurs de lafé
tentent de s’organiser.

Les denrées alimentaires ayant souvent constitu®bjet de promotion important pour les
enseignes pour se positionner aupres du consomneatearmes de prix bas, il devenait essentiel
de mieux réguler les rapports entre producteudisttibuteurs. En 2017, les états généraux de
I'alimentation préconisent le développement dasrék et I'instauration de prix plus « justes ».
Aprés avoir été adoptée le 2 octobre 2018, ladoir équilibre des relations commerciales dans
le secteur agricole et une alimentation saine edlde, a été promulguée le 1 novembre 2018. La
loi issue des états généraux de I'alimentationwa pbjectif de :

- payer le juste prix aux producteurs ;
- renforcer la qualité sanitaire, environnementaleugtitionnelle des produits ;
- favoriser une alimentation saine, sdre et durabie fus.

Les professionnels de la vente doivent égalemeagter & un contexte environnemental plus
contraint pour faire face au gaspillage et a ldigesles déchets.

Pour certains produits, les enseignes ont été armemdévelopper des relations de partenariat
avec la production pour garantir une stabilitéret qualité des approvisionnements.

c. Un appareil commercial en mutation

Apres des années de croissance ininterrompue,vielapgpement de la distribution alimentaire
généraliste ou spécialisée doit foire face a uniecae différent :

- La faible croissance des salaires, le poids imporfaris par le poste logement,
I'orientation vers d’autres types de dépenses,daste des impbts et des taxes sur le
carburant pesent sur la consommation des ménatgepaivoir d’achat ressenti.

- La progression du commerce en ligne de plus de pa®&an impacte fortement la grande
distribution en particulier sur le non alimentaire.

- Les évolutions sociétales de la consommation (utira) ont modifié le rapport du
consommateur au lieu de vente.

L’appareil commercial a fait face a une stagnatienses ventes, qui a causé pour beaucoup de
points de vente, en particuliers les plus imposgantne baisse du rendement ad. rha
concurrence accrue qui s’en est suivie a entra@sg@brganisations drastiques tant au niveau des
groupes que de la structuration des magasins. y@srimarchés se trouvent de plus en plus en
difficulté et la grande distribution évolue verssdsurfaces de vente moyennes, davantage
recentrées sur les produits de l'alimentation. Wmguéte du CREDOGC! indique que si
I'hypermarché reste le circuit le plus fréquentégst en perte de vitesse (-6 points sur la
fréquentation hebdomadaire entre 2012 et 2017)ha @eadfite aux supermarchés mais aussi aux
supérettes et commerces de proxim@&tte enquéte fait également ressortir I'évolutdes
circuits liés au digital, comme le drive ou la ison a domicile commandée par internet.

n CREDOC : Centre de Recherche pour I'Etude et I'Observation des conditions de vie
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Enfin, cette enquéte révéle que dans leur rechetelgalité, les consommateurs sont de plus en
plus nombreux a fréquenter plusieurs magasins rctié;m des produits alimentaires recherchés.
Cette tendance associée au développement de talidajion de la distribution (sites internet,
différents formats de drive, commandes et livrassandomicile) modifie les habitudes d’achats
qui deviennent cross canal ou omnicanales.

En 2015, la loi autorisant I'ouverture dominicakesdnagasins de plus de 400 m?2 assortie d’'une
augmentation de salaire a hauteur de 30 % pouralait du dimanche est percue comme
facilitant les embauches dans la grande distributio

Pour les cavistes, I'extension du réseau des eresgigxistantes va se poursuivre et s’accélérer,
gu'il s'agisse de Nicolas, de V and B ou d’enseggde moindre ampleur. Pour les indépendants,
le succes passe de plus en plus par une offre éomeplaire de services: bar a vin, petite

restauration, épicerie fine, caves virtuelles...

En développant des modéles d'autogestion, en Sagwnnant directement chez les
producteurs, un nouveau type de magasins est mépaposer aux clients des produits au prix le
plus juste et de qualité.

Ces évolutions entrainent une nécessité d’adaptatiale I'activité du titulaire de I'emploi

Au niveau de son activite, le titulaire de I'empldoit intégrer la dimension éthique et de
développement durable, la multiplicité des canaendisdtribution, la réglementation notamment
de la protection du consommateur. Il doit collabosec une multiplicité d’acteurs de
I'organisation, le service commercial, le servioenptable et les fournisseurs.

Face a ce contexte, I'activité du titulaire de I{@oi doit s’appuyer sur :

- une connaissance des produits (origine, fabricatiaractéristiques et préparation) ;
- une écoute et une attention particuliére aux besies clients ;

- une maitrise des outils numériques ;

- des qualités d’expression orales et écrites ;

- la capacité a maitriser son stress et a géreresopd ;

- la capacité a analyser une situation commerciaheegtrendre compte ;

- la capacité a travailler en équipe.
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Le Baccalauréat professionnel Technicien conseil nte en alimentation
(Produits alimentaires et boissons)

Le Baccalauréat professionnel Technicien conseiiterveen alimentation est délivré par le
Ministére en charge de I'agriculture. Son actiw&situe au niveau IV selon la nomenclature de
1967, et au niveau 4 selon la nomenclature euro@een

Le code NSF est le 312 : commerce, vente.
Le répertoire national des certifications professalles résume les activités de I'emploi et des
compétences de la fagon suivante :

« Le titulaire de ce dipléme exerce un role de edraipres de la clientele en matiere de produits

alimentaires, vins et spiritueux. Il assure, erefacface ou a distance, le conseil, la vente et

la fidélisation du client, ainsi que le bon fonai®ment des espaces de vente (mise en rayon
attractive des produits, étiqguetage des prix) ettdekage (gestion rigoureuse de la marchandise,
suivi informatique des stocks).

Ses conseils doivent étre spécifiques et adaptébesoins du client.

Il appliqgue au quotidien la réglementation comnadeciet les normes en vigueur en matiéere
d’hygiene et de sécurité. Il est particulieremdgtlant a respecter les dates limites d'utilisabn

de consommation. Il peut étre amené a intervemis déautres rayons que le sien, voire procéder
aux opérations de caisse.

2- Emplois visés par le diplome

Les emplois se situent dans la vente des produntestaires et des vins et spiritueux.
Le titulaire de I'emploi est recruttomme conseillevendeur ou assistant chef de rayon.

Les emplois relevent a la fois de la fonction vegttele la fonction conseil aupres d’une clientéle
de particuliers selon la stratégie commerciale’éeskigne en respectant la réglementation du
commerce et les régles d’hygiene et de sécurité.

Le vendeur en alimentation et en vins et spiritueaiorise son expertise produit dans la vente. Il
peut exercer en grande distribution alimentatedans une grande variété de commerces :
charcuterie, épicerie, primeurs, crémerie fromageaiimentdransformeés et boissons, alcoolisées
ou non.

Le vendeur en alimentation est le premier contacladclientéle. Il porte I'image de marque de
I'entreprise dans laquelle il travaille. Son ex@®ié connaissance des produits lui permet de
conseiller ses clients en fonction de leurs besdiiagpporte soin et créativité a la présentatiea d
produits sur les étals et dans les vitrines.

Les emplois correspondent a des postes d’empl@@sadisés ou d’employeés « libre-service ».
La spécialisation concerne les produis frais, las et spiritueux ou I'épicerie fine. Le titulaide
I'emploi peut étre en charge de la logistique atisér des activités de réceptionnaire, préparateur
de commande, cariste ou manutentionnaire.

2.1. Appellation des emplois

Les appellations de I'emploi du Répertoire Opératal des Métiers et des Emplois (ROME) se
trouvent dans la fiche D1106 Vente en alimentation.
Les appellations correspondent aux emplois suivants

- Epicier, épiciere
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- Marchand / marchande de fruits et léegumes
- Vendeur / vendeuse : produits alimentaires, predalimentaires hors produits frais, en
épicerie fine, en vins et spiritueux
- Adjoint / adjointe chef de rayon produits alimereai
- Adjoint / Adjointe au responsable de chef de prtdaiimentaires.

La convention collective du commerce de détail et derag a prédominance alimentaire
s’adresse aux salariés employés notamment dansolamerces d’alimentation générale, les
supérettes, les supermarchés et hypermarchéscen cencerne la vente au détail.

Elle concerne également les activités de commeecgrds tels que les centrales d’achats de
produits de grande consommation dépendant direatedes établissements de commerce de
détail a prédominance alimentaire, les commercegis non spécialisés a prédominance
alimentaire (fourniture de produits alimentaires det produits non alimentaires de grande
consommation vendus par les commerces de détagpénialisés a prédominance alimentaire).

Sont en revanche exclus de la présente converg®mdrsonnels des magasins tenus par des
gérants mandataires non-salariés, les salariesnmdgmsins populaires, ceux des entreprises
relevant de la convention collective nationale denmerces de gros, ainsi que les VRP
bénéficiant des dispositions de la convention mal® interprofessionnelle du 3 octobre 1975.

La convention s’'applique sur 'ensemble du terrémmational y compris dans les DOM.

Lorsque l'effectif de ces commerces est inférieutlasalariés, c’est laonvention collective
nationale du commerce de détail des fruits et légues, épicerie et produits laitiers du 15
avril 1988, étendue par arrété du 20 juin 1988, JOR 25 juin 1988qui s’applique.

2.2. Définition des emplois

Les emplois relévent a la fois de la fonction vegitele la fonction conseil aupres d’'une clientele
de particuliers selon la stratégie commerciale’éeseigne en respectant la réglementation du
commerce et les regles d’hygiene et de sécurité.

L’exercice de ces emplois requiert la connaissdaacknique des produits (origine, fabrication,
conservation), des marchés ainsi que des effels siisonnalité sur les cycles de vente. La prise
en compte de I'évolution des modes de consommatimi que celle du cadre réglementaire reste
indispensable pour comprendre la demande de lateleeet répondre a ses attentes.

A titre d’exemple la convention collective natioealu commerce de détail de fruit et Iégumes et
produits laitiers propose cette classification elegplois d’employés :

Niveau Exemple d’emploi

El Employé(e) de magasin, vendeur(se) débutaetfg)loyé(e) de vente,
manutentionnaire H/F...

E2 Employé(e) de magasin, vendeur(se) débutar@(@p(s d’expérience)...

E3 Employé(e) de vente, vendeur(se), chauffeurjdivseur(euse) VL (permis B)...

E4 Vendeur(se), assistant(e), chauffeur(euse) Bioq(g C)...

E5 \Vendeur(se) consell...

E6 \Vendeur(se) référent(e), second de rayon H/F,tassfe) administratif(ve)
chauffeur(euse) PL (permis E)...

E7 \Vendeur(se) référent(e) confirmé(e), assistant{ejiaistratif(ve) confirmé(e)...

L’emploi cible pour le titulaire de 'emploi se sé au niveau E5 et peut évoluer vers les niveaux
E6 et E7. Dans le cadre des emplois en grandebdistm, si le titulaire du diplome peut débuter
sa carriere dans un emploi de type 2, il a vocaiéroluer vers les niveaux 3 et 4.
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Employé commercial 1 Dispose et présente les astithns les rayons du magasin. Assurg
I'information des prix en rayon, la propreté, eftexles déplacements
de produits entre les réserves et les rayons ehdeaux demandes
ponctuelles des clients.

D

Employé commercial 2 | Accueille, renseigne et sert le client au seinad@mns nécessitant ung
vente assistée en surveillant la rotation et lditgudes produits.
Met en place 'information adéquate (fiches prosiuibnseils
d’utilisation, informations légales sur les risquesla toxicite...).
Oriente le client vers le produit adapté a sesibhesmn utilisant
I'argumentaire approprié (utilisation du produibnsignes de
sécurité...). Peut enregistrer et encaisser les sente

Prépare les commandes de réapprovisionnementia bais outils
fournis (logiciels, cadenciers...).

Dans le cas de produits alimentaires, assure égaldmpropreté,
I’hygiéne des rayons concernés, la conservatiostatk dans les
meubles et les réserves appropriés.

Employé commercial 3 Veille a la bonne tenue d’'ngeenble de rayons ou d’un secteur du
magasin (balisage, propreté, hygiene, fonctionnémgrétudie,
propose et réalise 'adaptation des présentativimsptantation des
produits, distribue le travail de quelques emplogesueille et
conseille le client dans les rayons concernes.

Employé commercial 4 | Assure les travaux comportant une part d’initiagtvele
responsabilité, dans un magasin, un secteur deaeau de ses
annexes. Peut, selon le cas, seconder un resperapktit magasin
ou un manageur de rayon. Coordonne le travail eééjgas
employés. Est a méme de suppléer son supériearttidgue en cas
d’absence occasionnelle de celui-ci.

2.3. Conditions générales d’exercice
L’activité se déroule au sein de magasins d’'alimeon générale ou spécialisée, d’entreprises
artisanales, en grandes ou en moyennes surfaagmsins de producteursavistes et magasins
de vente des coopératives.

Cette activité peut se dérouler sur des horaireéahlas et décalés, en relation avec le rythme de
I'activité commerciale de I'entreprise. Elle s’egeile plus souvent en station debout.

Le titulaire de I'emplotravaille en équipell est en contact direct et permanent avec lantdie.

Il est donc amené a des déplacements réguliersiaus magasin. Lors du stockage des produits
ou de leur mise en rayon, il manipule des chargasles ou des objets volumineux. Le port d’'une
tenue professionnelle ou de sécurité peut étragequ

Il peut étre amené a travailler en zone réfrigeé@mme dans les grandes et moyennes surfaces,
en zones froides pour les enseignes spécialiséproduits surgelés ou dans la cadeela vente
ambulante de produits surgelés.

2.4. Responsabilité et autonomie

La place et la polyvalence du titulaire de I'emplépend essentiellement de I'organisation de la
fonction commerciale de I'entreprise.

Au sein du rayon, sous la responsabilité du supéhi@grarchique dans les grandes enseignes et
en autonomie dans les points de vente de taille naistreinte, il organise son travail en autonomie
selon les consignes regues.
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Il assure la prise en charge de la marchandiseigiéptrivée jusqu’a la vente. Il conseille la
clientéle en la sensibilisant aux démarches deldgwement durable.

Il assure aux clients la conformité des produits @glementation et aux normes en vigueur.

Il informe la hiérarchie de toutes les constatatiotiles concernant le fonctionnement du point de
venteet de I'évolutiondes ventes. Il est force de proposition aupréodeesponsable.

2.5. Evolution dans 'empiloi

L’évolution professionnelle dans une fonction comecisde dépend des opportunités de
I'entreprise ou de I'enseigne, des résultats corniaex, de la capacité d’animation commerciale
et de travail en équipe.

Aprés quelques années d'expérience ou l'obtentimm diipldome supérieur, le titulaire de
I'emploi peut évoluer vers un poste de chef d’équop de responsable de rayon.

3- Fiche descriptive d’activités (FDA)

3.1. Résumé du métier

Le titulaire de 'emploi est employé dans les gnmtisees de distribution de produits alimentaires
ou de vins et spiritueux ou possédant un rayoredgoduits.

Son activité est centrée sur le conseil et la velgeproduits pour lesquels il posséde une
expertise : fruits et légumes, produits de I'élevaignsformés : produits laitiers, fromages,
charcuterie ainsi que sur la vente en boulanget@sdoissons alcoolisées et non alcoolisées.

Il connait les méthodes de production et les diffiés types de qualification des produits, celles
liées a l'origine et au terroir (AOC, AOP, IGP)]les résultant d’'un savoir-faire (label, attestatio
de spécificité et attestation de conformité) elesehttachées a un mode de production plus

respectueux des équilibres naturels (agriculturelogique, agriculture a Haute Valeur
Environnementale (HVE)).

Son activité se situe dans le respect de la régittien ainsi que des normes d’hygiéne et
sécurité en vigueur.

Les activités du titulaire de I'emploi se situent’iaterface entre une équipe commerciale, un
client et une unité commerciale.

En lien avec I'unité commerciale, le titulaire dentploi réceptionne les produits alimentaires
gu’il organise et range dans la zone de stockadedé

Il a en charge I'approvisionnement et I'organisattes rayons ainsi que I'entretien des produits
exposés et des espaces de vente. Il met en plaapérations promotionnelles et dégustations en
réalisant puis installant des décors et des amémags. Il anime des événementiels saisonniers.

Il accompagne le client dans I'espace de ventéoeentant et en répondant a sa demande dans la
recherche de produits des différents rayons. ibrme les clients sur les différents types de
gualificatiors des produits ainsi que sur la valeur nutritioranell culinaire de ces produits.

Il réalise des ventes au détail, notamment pourplesluits frais pour lesquels il a un role
important de conseil des clients sur les prodsiis,leurs utilisations en cuisine, la qualité et la
provenance des produits. Le cas échéant, il proposevente additionnelle ou des services
associés.

En fonction du niveau de responsabilité, il premdcharge les réclamations et les retours de
marchandises ou oriente vers la personne compeétente

En relation avec I'équipe, le titulaire de I'empjmrtage des informations sur le fonctionnement
du point de vente. Il informe la hiérarchie dedicliltés rencontrées et organise quotidiennement
son plan de travail.

Page 15sur 56



Projet du référentiel de dipldme Baccalauréat professionnel spécialité : Technicien Conseil Vente en
alimentation (Produits alimentaires et boissons)
3.2. Liste des fonctions et des activités exercées

La fiche descriptive d’activités (FDA) dresse Istdi de I'ensemble des activités exercées par des
titulaires des emplois visés par le diplome, reéesslors d'enquétes. Il s’agit d'une liste
guasiment exhaustive, a I'exception de quelqueasitist rarement rencontrées.

La FDA ne décrit donc pas les activités exercéesupditulaire de 'emploi en particulier, mais
correspond plutdét au cumul de toutes les configpmat d’emplois des salariés occupant les
emplois visés par le diplome.

Ces activités sont regroupées en grandes foncéibsent écrites, par convention, sans pronom
personnel, les activités pouvant étre conduitesipdromme ou par une femme.

Les fonctions identifiées dans la cadre de la s&@abn des activités du titulaire de baccalauréat
professionnel Technicien Conseil Vente des prodartalimentation sont :

- Réception des produits alimentaires et des vispigtueux
- Gestion des rayons

- Mise en vente des produits alimentaires frais gspébles

- Vente et conseil du client sur les différents espaie vente
- Mise en place d’opérations promotionnelles

- Entretien de I'espace de vente

- Suivi client

1. Réception des produits alimentaires et des vins spiritueux.

- Accueille les livreurs

- Réceptionne les livraisons et les marchandises

- Enléeve les films protecteurs des produits sur tmlet
- Dépalettise les produits

- Vérifie la conformité des produits a la livraison :

o Vvérifie 'adéquation des produits a la commande ;
verifie les aspects et les déformations des prodluits
vérifie le respect de la chaine du froid ;
vérifie les dates limites de consommation ;
vérifie les dates de durabilité minimum ;

O 0O O0OO0O0o

- Emet des réserves sur la non-conformité des poduit

- Renseigne le support de tracabilité des marchamdis@tes de livraison, relevé des
températures, numéros de lots....

- Range les produits dans la zone de stockage

- Contrdle les parameétres d’ambiance pour la conservedes produits

- Régule les conditions d’ambiance

- Traite les emballages pour le recyclage

- Vérifie les documents légaux liés a la distributttas vins et spiritueux.

2. Gestion des rayons

- Controle les quantités de produits disponiblesagom

- Définit les besoins en réapprovisionnement du rayon

- Reéalise les inventaires

- Suit I'état des stocks

- Passe des commandes validées par la hiérarchie

- Achemine les produits du lieu de stockage au rayon

- Transmet I'information de commande des produitsgquants
- Reéalise le merchandising des produits en rayon
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- Assure le réassort des produits dans les raydes Bhéaires :
o contréle les quantités ;
o définit les besoins en réapprovisionnements ;
o vérifie les dates limites de consommation ;
o Vérifie les dates de durabilité minimum.

- Réalise le facing et repere la démarque
- Met en ceuvre les régles de lutte contre la démarque
- Réalise I'étiquetage des produits et des prix datinéaire
- Reéalise I'entretien des rayons et des espacesrde ve
0 entretient la qualité et la visibilité de I'étigage ;
0 entretient la surface intérieure du rayon ;
o0 entretient I'aire extérieure du rayon.

- Evacue les déchets, les produits périmeés, défectueimpropres a la vente
- Met ajour les prix sur les produits en rayon qéittes, prix, origine...

3. Mise en vente des produits alimentaires frais ou pissables
- Monte et démonte des rayons
- Met en place des produits en rayon de facon aitteact
o réalise les coupes ;
o realise les découpes ou les parages.
- Prépare les produits pour la vente en libre-service
- Prépare les commandes de facon attractive et wemabje
- Met en ceuvre les procédures d’hygiéne ejwdité
o effectue les relevés de température pour le seivaathaine du froid
- Reégule les conditions d’ambiance pour la consesmales produits frais
- Contréle I'état de conservation des produits pahiks

4. Vente et conseil du client sur les différents espas de vente
- Oriente le client dans le magasin
- Répond aux demandes d’informations des clientsiente vers la personne compétente
- Se met a disposition et au niveau du client
- Propose un produit adapté a la situation/aux beshirclient
- Conseille les clients sur les produits venduscolge
- Prépare la quantité de produits demandés
- Conditionne les produits choisis par le client
- Pése les produits achetés
- Informe des promotions en cours
- Informe sur l'origine des produits
- Informe sur les modes de fabrication et la qualégé produits
- Informe sur les allergenes
- Informe sur les préparations et utilisations cutes
- S’assure du respect des conditions de vente ligepraduits alcoolisés
- Propose une vente additionnelle et ou des serag®sCcies
- Réalise des encaissements
- Prend des commandes
- Prépare des livraisons

5. Mise en place des opérations promotionnelles
- Réalise des décors et des aménagements
- Installe des tétes de gondoles, podium, standgrate.
- Met en scéne les produits en téte de gondole ansay
- Anime, le cas échéant, les événementiels sais@nier
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Conduit la dégustation du produit
Réalise I'affichage promotionnel

Suivi client

Applique la démarche de fidélisation

Note et remonte les avis et informations des dient

Prend en charge les réclamations et les retounsagehandise
Consigne les réclamations et les remarques ded<lie
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4- Les situations professionnelles significativeseda compétence

CHAMPS DE
COMPETENCES

SITUATIONS
PROFESSIONNELLES
SIGNIFICATIVES DE LA
COMPETENCE

FINALITES

Organisation du travalil
dans le point de vente

Application des procédures
d’organisation du point de vente
Analyse des écarts entre le
prévisionnel et les réalisations

Contribuer a I'évolution et au

développement des ventes
des services du point
vente dans le cadre des ch
stratégiques de I'entreprise
de I'enseigne.

et
e
0iX

et

Relation client

Prise en charge d’un client sur un|
point de vente

Informations au client sur les
caractéristiques des produits
Préparation d’'une commande

Satisfaire et fidéliser le clier

en lui proposant des produit

adaptés a ses attentes et a
besoins

~—+

Ses

Gestion des rayons

Réception des produits command
Suivi de I'état des ventes et des
stocks

Implantation d’'un rayon

Mise en rayon

es
Gérer le rayon en optimisan
le stock

Manipulation des
produits alimentaires
frais

Installation d’un rayon de produits
frais

Conditionnement des produits fra
en acces libre

Préparation de plateaux
Entreposage des produits frais

Proposer a la vente des
groduits alimentaires
périssables conformes aux
exigences d’hygiéne et de
sécurité alimentaire

Promotion des produits
alimentaires et des vins
et spiritueux

Mise en place d’'un espace
promotionnel
Conduite d'une dégustation

Réalisation d’'une animation

Rendre attractif un espace
vente pour valoriser les
produits alimentaires et/ou

les vins et spiritueux.
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REFERENTIEL DE COMPETENCES

Le référentiel de compétences identifie les compét et les connaissances, y compris
transversales, qui en découlent.

Il correspond a la liste des capacités attestéed’phtention du dipléme.
Les capacités sont de deux ordres :

- Des capacités générales, identiques pour tous lascdlauréats professionnels du
ministére chargé de I'agriculture,

- Des capacités professionnelles spécifiques au lamaodsat professionnel spécialité
“Technicien Conseil Vente en alimentation”, ideidfs a partir des situations
professionnelles significatives.
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Liste des capacités attestées par le dipléme

Capacités générales

Liste des capacités attestées par le dipléme

Capacités générales

C1- Communiquer dans un contexte social et prafaasi en mobilisant des références culturelles

C1.1- Identifier les principaux enjeux de la comication médiatisée et interpersonnelle

C1.2- Exploiter une recherche d’informations erorége a un besoin professionnel, social ou
culturel

C1.3- Utiliser des techniques et des référencgsdites, culturelles ou artistiques pour
s’exprimer

C1.4- Argumenter un point de vue

C1.5- Interpréter des faits ou événements sociauxahde actuel a I'aide des outils de I'histoire
et de la géographie

C2- Communiquer dans une langue étrangére dans lsguations courantes de la vie
professionnelle*

C2.1- Communiquer a l'oral

C2.2- Communiquer a I'écrit

C3- Développer sa motricité

C4- Mettre en ceuvre des savoirs et savoir-faiengifiques et techniques

C4.1- Résoudre des problémes en mobilisant dels etities raisonnements mathématiques

C4.2- Utiliser les technologies de l'informationds la communication de maniére raisonnée et
autonome

C4.3- Expliquer des faits scientifiques a l'aids detils et des raisonnements de la physique et de
la chimie

C4.4- Expliquer des enjeux liés au monde vivant

* le niveau d’exigence correspond au niveau B1+CGadre Européen Commun de Référence pour les
Langues

Page 21 sur 56



Projet du référentiel de dipldme Baccalauréat professionnel spécialité : Technicien Conseil Vente en
alimentation (Produits alimentaires et boissons)

Capacités professionnelles

Les capacités professionnelles qui constituenéfiérentiel de compétences ont été élaborées en
référence aux champs de compétences et aux sitsgiiofessionnelles significatives présentées
a la fin du référentiel d’activités. Elles précisee que le titulaire du baccalauréat professionnel
« Technicien Conseil Vente en alimentation » eshesure de faire a I'issue de la formation. Une
capacité exprime le potentiel d’'une personne arisaitun ensemble de situations de méme
nature au plan de la compétence. Les capacités onerent pas toutes les situations
professionnelles, mais ciblent les plus représimesat

C5 Elaborer une stratégie de valorisation d’un prodit du rayon

C5.1 Situer le produit sur le marché

C5.2 Proposer des actions commerciales en vuénai@dntation d’un produit
C6 Répondre aux attentes de la politique commercialdu point de vente
6.1 Réguler son activité par des échanges aveiésadhie

6.2 Rendre compte d’'observations susceptibles @'ave influence sur la politique commerciale
C7 Répondre aux attentes spécifiques d’un client piculier

C7.1 Conseiller un client

C7.2 Réaliser une vente

C8 Assurer la gestion d’un rayon de produits alimetaires

C8.1 Gérer le rayon et son approvisionnement

C8.2 Préparer a la vente des produits

C9 Animer un espace de vente de produits alimentags

C9.1 Installer des espaces de vente promotionnels

C9.2 Organiser des animations autour des prodimeiataires

C10 S’adapter a des enjeux professionnels particelis
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Baccalauréat professionnel « technicien conseil vienen alimentation »

(Produits alimentaires et boissons)

4 Blocs de compétences et capacités générales

Bloc Unité Capacité

C1 - Communiquer dans un contexte social et profaegioen mobilisant
des références culturelles
C1.1 - Identifier les principaux enjeux de la comimation médiatisée et

"Communiquer dans un mterpersonnglle . . L .

. : C1.2 — Exploiter une recherche d'informations gronge a un besoin

contexte social et professionn : .

en mobilisant des références Ul profeSS|or_1.neI, social ou (;ulturel ex .

culturelles” Cll.3.— Utiliser des technlques et des référenttésdires, culturelles ou
artistiques pour s'exprimer
C1.4 — Argumenter un point de vue
C1.5 — Interpréter des faits ou événements sodauronde actuel a l'aide
des outils de I'histoire et de la géographie

"Communiquer dans une lang C2 — Communiquer dans une langue étrangere danguaians courantes

étrangeére dans les situations de la vie professionnelle

. u2 : A

courantes de la vie C2.1 — Communiquer a l'oral

professionnelle” C2.2 — Communiquer a I'écrit

"Développer sa motricité" U3 |C3 - Développer sa motricité
C4 — Mettre en ceuvre des savoirs et savoir-fairansiigues et techniques
C4.1 — Résoudre des problémes en mobilisant dés etites

"Mettre en ceuvre des savoirs raisonnem_ents mathématiqu_es . . .

o T C4.2 — Utiliser les technologies de l'informatidrde la communication de
savoir-faire scientifiques et U4

techniques"

maniére raisonnée et autonome
C4.3 — Expliquer des faits scientifiques a l'aids dutils et des
raisonnements de la physique et de la chimie

C4.4 — Expliquer des enjeux liés au monde du vivant
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6 blocs de compétences et capacités professionrefipécifiques du baccalauréat professionnel TCV{Rroduits

alimentaires et boissons)

Bloc Unité Capacité

"Elaborer une stratégie de - L L , .
valorisation d’un produit du Us C5 — Elaborer une stratégie de valorisation d’un pitodiu rayon
rayon"

"Répondre aux attentes de la

politique commerciale du poin| U6 |C6—Répondre aux attentes de la politique commercialeaint de vente
de vente"

"Répondre aux attentes

spécifiques d’un client U7 |C7—-Répondre aux attentes spécifiques d’un clieniqudier
particulier"
"Assurer la gestion d'un raybn U8 |C8 — Assurer la gestion d'un rayon de produits alimees
An|m_er un point _de \iente de U9 |C9 —Animer un espace de vente de produits alimentaires
produits alimentaires

SEEEIEN ) CLES e U10 |C10- S'adapter a des enjeux professionnels partisulie

professionnels particuliers"
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REFERENTIEL D’EVALUATION

Le référentiel d’évaluation présente les modald&saluation
et les critéres retenus pour I'évaluation des caigscdu référentiel de compétences permettant la
délivrance du baccalauréat professionnel
« Technicien Conseil Vente en alimentation » (Bitsdalimentaires et boissons)
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alimentation (Produits alimentaires et boissons)

TABLEAUX DES EPREUVES

Candidats en CCF

E1 : Langue francaise, lagjages, €éléments d’une culture humaniste et compsé@redu monde

Capacité a certifier

Modalité

Coeff

Module

C1- Communiquer dans un contexte social et
professionnel en mobilisant des références cultutek

C1.1- Identifier les principaux enjeux de la commgation
médiatisée et interpersonnelle

C1.2- Exploiter une recherche d’informations erorége 3
un besoin professionnel, social ou culturel

C1.3- Utiliser des techniques et des référencesdites,
culturelles ou artistiques pour s'exprimer

CCF

C1.4- Argumenter un point de vue

C1.5- Interpréter des faits ou événements sociaux d
monde actuel a I'aide des outils de I'histoire etal
géographie

EPT

MG1

E2 : Langue et culture étrangéres

Capacité a certifier

Modalité

Coeff

Module

C2- Communiquer dans une langue étrangére dans le
situations courantes de la vie professionnelle

S

CCF

MG2

E3 : Motricité, santé et socialisation par la praé des APSA

Capacité a certifier

Modalité

Coeff

Module

C3- Développer sa motricité

CCF

MG3

E4 : Culture scientifique et technologique

Capacité a certifier

Modalité

Coeff

Module

C4- Mettre en ceuvre des savoirs et savoir-faire
scientifiques et techniques

C4.1- Résoudre des problemes en mobilisant dels etiti
des raisonnements mathématiques

EPT

15

C4.2- Utiliser les technologies de l'informationdet la
communication de maniére raisonnée et autonome

C4.3- Expliquer des faits scientifiques a 'aides detils et
des raisonnements de la physique et de a chimie

C4.4- Expliquer des enjeux liés au monde vivant

CCF

2,5

MG4
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EPREUVES PROFESSIONNELLES

E5 : Choix techniques

Capacité a certifier Modalité | Coeff | Module
C5- Elaborer une stratégie de valorisation d’'un prauit du EPT 2 Modules
rayon professionnels
C5.1 Situer le produit sur le marché

C5.2 Proposer des actions commerciales en vuénaj@dntation

d’un produit

E6 : Expérience en milieu professionnel

Capacité a certifier Modalité | Coeff Module
C6- Répondre aux attentes de la politique commercialeudpoint | EPT 3 MP1
de vente

6.1 Réguler son activité par des échanges aveéisadhie

6.2 Rendre compte d’observations susceptibles o'avne

influence sur la politique commerciale

E7 : Pratiques professionnelles
Capacité a certifier Modalité | Coeff Module
C7 Répondre aux attentes spécifiques d’un client piculier MP2
C7.1 Conseiller un client MP3
C7.2 Réaliser une vente MP4
C8 Assurer la gestion d’'un rayon de de produits alnentaires MP5
C8.1 Gérer le rayon et son approvisionnement MP6
C8.2 Préparer a la vente des produits CCF 5
C9 Animer un espace de vente de produits alimentas
C9.1 Installer des espaces de vente promotionnels
C9.2 Organiser des animations autour des prodirtg@taires
C10 — S'adapter a des enjeux professionnels partiers MAP

Epreuve facultative

Epreuve facultative n°1

CCF

points au dessus de 10

Epreuve facultative n°2

CCF

points au dessus de 10

Page 27 sur 56




Projet du référentiel de dipldme Baccalauréat professionnel spécialité : Technicien Conseil Vente en

alimentation (Produits alimentaires et boissons)

Candidats hors CCF

Pour les candidats hors CCF, toutes les épreuvesns@onctuelles terminales (EPT)sauf les

épreuves facultatives.

Epreuves Capacit | Modalité Coeff | Module
é
El: Langue fr_angalse, Ianggges, _elements d ung, écrit 4 MG1
culture humaniste et compréhension du monde
E2 : Langue et culture étrangéres C2 oral 1 MG2
E3 : Motricité, santé et socialisation par la .
pratique des APSA C3 pratique ! NG3
E4 : Culture scientifique et technologique C4 tecri 4 MG4
) . . L Modules
ES5 : Choix techniques C5 ecrit 2 .
professionnels
E6 : Expérience en milieu professionnel C6 ordbssier écrit| 3 MP1
Cc7
Ccs8 oral + dossier MP2, MP3
) . . . MP4, MP5
E7 : Pratiques professionnelles C9 produit par le 5 MP6
C10 candidat MAP
points
. _ . au
Epreuve facultative n°1 d
essus
de 10
) Se référer a la note p?;lrjts
Epreuve facultative n°2 de service en d
vigueur essus
de 10
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MODALITES D’EVALUATION

L'examen du baccalauréat professionnel comporteé&mpuves obligatoires et, le cas échéant, ureaia d
épreuves facultatives. Elles permettent de vérifiteinte de toutes les capacités globales déreétiel

de compétences.

L’examen prend en compte la formation en milieugssionnel. Il est organisé par combinaisons efese
épreuves ponctuelles terminales et des épreuvéseégapar controles certificatifs en cours de fdiona
(CCF) pour les scolaires, les apprentis et lesiagtag de la formation continue inscrits dans un
établissement habilité & la mise en ceuvre du CCF.

L'examen est organisé en épreuves ponctuellesriates pour les candidats hors CCF.

Définition de I'épreuve E1

Langue francaise, langages, €léments d'une cuiureaniste et compréhension du monde

Elle valide la capacité C1.

Elle est affectée du coefficient 4.

Pour les candidats bénéficiant du CCF, elle se osmp

- d'une épreuve ponctuelle terminale écrite erxgeuties de 2 heures chacune :

- une partie affectée du coefficient 2, dont le@ction est effectuée par les enseignants dedrsing

- une partie affectée du coefficient 1, dont larection est effectuée par les enseignants d’hestet
géographie,

- de 3 CCF affectés du coefficient 1.

Pour les candidats hors CCF, elle se compose @é&preuve ponctuelle terminale écrite en deux pades
2 heures chacune :

- une partie affectée du coefficient 2, dont le@ction est effectuée par les enseignants dedrsing

- une partie affectée du coefficient 2, dont larection est effectuée par les enseignants d’hestet
géographie.

Définition de I'épreuve E2

Langue et culture étrangéres

L'épreuve valide la capacité C2.

Elle est affectée du coefficient 1.

Pour les candidats bénéficiant du CCF, elle conth28CF évaluant les 5 activités langagieres.

Pour les candidats hors CCF, elle prend la forrnealépreuve orale d’'une durée maximale de 20 ngnute
Les candidats disposent de 20 minutes pour la ptpa.

L’épreuve atteste du niveau B1+ du CECRL.

Définition de I'épreuve E3

Motricité, santé et socialisation par la pratiges APSA

L'épreuve valide la capacité C3.

Elle est affectée du coefficient 1.

Pour les candidats bénéficiant du CCF, elle se osmple 3 CCF a partir de 3 APSA différentes cheisie
dans une liste définie au niveau national et région

Pour les candidats hors CCF, elle se compose @preuve pratique qui porte sur 1 APSA choisie dans
une liste définie au niveau national et régional.

Définition de I'épreuve E4

Culture scientifique et technologique

L’épreuve valide la capacité C4.

Elle est affectée d'un coefficient 4.

Pour les candidats bénéficiant du CCF, elle se cgmp

- d'une épreuve ponctuelle terminale écrite dexdbeures, affectée du coefficient 1,5, dont la
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correction est effectuée par les enseignants deémettiques,
- de 3 CCF affectés du coefficient 2,5.

Pour les candidats hors CCF, elle se compose dpreuve ponctuelle terminale écrite en deux padies
2 heures chacune :

- une partie affectée du coefficient 2, dont larection est effectuée par les enseignants de
mathématiques,

- une partie affectée du coefficient 2, dont larection est effectuée par les enseignants de qngsi
chimie et de biologie-écologie.

Définition de I'épreuve E5 : Choix techniques

L'épreuve valide la capacité C5=aborer une stratégie de valorisation d’un produitdu rayon ».

Elle est affectée du coefficient 2.

C’est uneépreuve ponctuelle terminale écrited’une durée de 2h30. Elle est identique pour deslidats

en CCF ou hors CCF.

La correction est effectuée par un enseignant denSes et Techniques professionnelles (Génie
alimentaire) et un enseignant de Sciences Econ@wifociales et de Gestion / Gestion commerciale.
L'évaluation est réalisée a partir d’'une grilleioatle.

L'épreuve repose sur une ou des situations a éaeggtofessionnel présentées sous forme de docsiment
en nombre limité.

Cette épreuve permet de vérifier que le candidas dae situation contextualisée est capable delisgbi
des savoirs scientifiques, techniques et commetgaur évaluer la compétence a raisonner des a®ix
produits ou de gammes dans le point de vente eb@ogper des actions commerciales pour accompagner
les décisions d’implantation prises.

Définition de I'épreuve E6: Expérience en milieu professionnel

L'épreuve EG6 valide la capacité C6 « Répondre di@ntes de la politique commerciale du point deeen
». Il s’agit d'uneépreuve ponctuelle terminale oralédentique pour les candidats en CCF et hors CCF.
Elle est affectée du coefficient 3.

Elle s’appuie sur un document écrit obligatoireigédpar le candidat, portant sur des situations
professionnelles en relation avec la capacité. @aiment comprend 20 pages dont 5 pages d’annexes
maximum. Le document écrit est remis par le canidide88 exemplaires avant I'épreuve selon les médali
définies par l'autorité académique pour transmispi@alable aux examinateurs. Tout candidat n’ayast
transmis son document ne sera pas autorisé a medépreuve E6. Le candidat sera alors considéré
comme « absent » a I'épreuve.

L’épreuve E6 se déroule en deux temps :
- 10 minutes de présentation par le candidat

- 15 minutes d'entretien avec les examinateurs.

L’évaluation est realisée a partir d’'une grilletériée nationale.

Les examinateurs sont :
— un enseignant de SESG / Gestion Commerciale,
— un enseignant de Sciences et Techniques prafiesties (Génie alimentaire ou viticulture cenologie)

— un professionnel du secteur.

Définition de I'épreuve E7: Pratiques professionnelles
Elle valide les capacités C7 a C10.
Elle est affectée du coefficient 5.

Pour les candidats bénéficiant du CCFl'épreuve comporte 5 CCF.

Pour les candidats hors CCF: L'épreuve E7 prend la forme d'une épreuve posltduterminale
pluridisciplinaire orale d’'une durée de 30 minuteke a pour support un dossier technique et écaman
composé de plusieurs fiches, produit par le candidgartir de son expérience en milieu professibnne
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L'épreuve permet de veérifier l'aptitude du candidarépondre aux attentes spécifiques d'un client
particulier, assurer la gestion d'un rayon, animeipoint de vente, s'adapter a des enjeux professli®
particuliers. Les examinateurs soumettent au canhdidne question portant sur une situation
professionnelle en lien avec son dossier. Aucupatige communication autre que le dossier menéonn
plus haut n'est autorisé pour l'oral.

Le candidat dispose de 30 minutes pour préparnerésgntation.

L’épreuve se déroule en 2 temps :

- 10 minutes de présentation par le candidat, éerstur la question posée

- 20 minutes d'entretien avec les examinateursapteappui sur la présentation, complété par des
questions exploratoires portant sur le dossieuetlm les acquis de I'expérience en milieu profess! en

lien avec les capacités évaluées.

L'évaluation est effectuée a I'aide d’'une grillitériée nationale.

Les examinateurs sont :

- un enseignant de SESG / Gestion Commerciale
— un enseignant de Sciences et Techniques profiesdies (Génie alimentaire ou viticulture cenolpgie

- un professionnel du secteur.

Le dossier écrit est remis par le candidat en 3nplares avant I'épreuve selon les modalités d&fipar
l'autorité académique pour transmission préalable examinateurs. Tout candidat n'ayant pas transmis
son dossier ne sera pas autorisé a présenterliépEe/. Le candidat sera alors considéré commeenab

» a l'épreuve.

Définition des épreuves facultatives n°1 et n°2

Le candidat peut choisir une ou deux épreuves tiods parmi les enseignements/unités facultatifs
possibles. Les conditions sont fixées par la réghtgation en vigueur relevant du ministre en chatge
I'agriculture. Seuls les points excédant 10 sus@ pris en compte pour le calcul de la moyenméigde

en vue de l'obtention du diplome et de l'attributio  d'une mention.
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Les modalités et les criteres d'évaluation des ciégmprofessionnelles

Capacités Criteres Modalités
d’'évaluation
C5 Elab_orer_ une’strateg|e 5.1 Situer le produit sur son marché Ident!f!cat!on des eIgr_nents clés du ma_rche
de valorisation d'un Identification du positionnement produit EPT écrite
produit du rayon 5.2 Proposer des actions commerciales en vyeAdéquation du choix des propositions
de l'implantation d’un produit Anticipation des modalités de mise en ceuvre
. . L . Prise en compte du positionnement de I'enseigne
C6 Repqndre aux attentes | 6.1 If{egule( son activité par des échanges aVBbise en compte de l'organisation du point de vente
de la politique sa hiérarchie : ) L .
X : Mise en ceuvre d’'une communication adaptée
commerciale du point de - - - T : . : - —1 EPT orale
vente 6.2 Rendre compte d'observations susceptiblesdentification d’une situation commerciale singutie
d’avoir une influence sur la politique Choix des informations a rapporter
commerciale Utilisation d'indicateurs pertinents
Diagnostic du besoin du client
] 7 1 Conseiller un client Mob|ll§at|on des savoirs pour apporter une réponse
C7 Répondre aux attentes adaptee
spécifiques d’un client Accompagnement du client dans I'utilisation et la CCE
particulier conservation du produit
Adaptation des techniques de vente a la situation
7.2 Réaliser une vente Qualité/pertinence de I'argumentation produit
Maitrise des éléments financiers liés a la vente
Adaptation de I'assortiment aux objectifs du paiat
CB Assurer la gestion d'un 8.1 gérer le rayon et son approvisionnement vente , - CCF
rayon de produits Optimisation de I'approvisionnement du rayon
alimentaires Mise en ceuvre du marchandisage de séduction
. . . Justification des choix techniques CCF
8.2 Préparer a la vente des produits o X o 2 .
Application des dispositions réglementaires
. . hoix des outils promotionnels
C9 Animer un espace de | 9.1 Installer des espaces de vente promotionn Rialité des outils et espaces promotionnels
ventes de produits z . T ——
i . . S Adéquation des moyens mobilisés aux objectifs fixésCCF
alimentaires 9.2 Organiser des animations autour des L . , L )
: ; ] Qualité/cohérence de I'organisation mise en ceuvre
produits alimentaires e 7 . A
Analyse réflexive sur le déroulé de I'opération
C10 S'adapter a des enjeux professionnels Les criteres d’évaluation laissés a I'appréciatien CCE

particuliers

I'évaluateur
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Présentation et architecture de formation

Modules d’enseignement général

MG1 : Langue francaise, langages, éléments d'uihgrednumaniste et compréhension du monde 308h
MG2 : Langue et culture étrangéeres 98h
MG3 : Motricité, santé et socialisation par la a¢ des activités physiques, sportives et artisetq 112h
MG4 : Culture scientifique et technologique 280h
Modules d’enseignement professionnel (hors pluridplinarité)
MP1 : Etude opérationnelle du point de vente 112h
MP2 : Expertise conseil en produits alimentaires 126h
MP3 : Conduite de la vente 98h
MP4 : Optimisation du fonctionnement du rayon 84h
MP5 : Qualité et sécurité alimentaires 112h
MP6 : Animation Commerciale 70h
MAP : Module d’adaptation professionnelle 56h
Activités pluridisciplinaires
Horaire affecté au domaine professionnel h112
Stage(s) en milieu professionnel 14 & 16 semaines
Stage collectif éducation a la santé et au dévelappent durable 1 semaine

Le stage collectif éducation a la santé et au d@peiment durable d’'une durée d'une semaine, ou son
équivalent fractionné, fait partie intégrante defdamation. Il est organisé sur le temps scolairevise
'éducation & la santé, a la sécurité et au dépeloment durable en mettant l'accent sur l'actioninet
démarche de projet.

Ce stage poursuit des objectifs communs a tragerddux thématiques développées :

- induire une réflexion sur les conduites et legtigues individuelles ou collectives,

- favoriser un comportement responsable dans lpenigonnelle, sociale et professionnelle.

Il s'articule avec les modules MG3 et MG4 dontaieg objectifs sont aussi liés au respect de lgésan

La sensibilisation des éléves aux dangers, auxesgrofessionnels et a leur prévention est agatisée a
travers les modules professionnels et les périedenilieu professionnel.

Quant au développement durable, il est pris en terdpns ses trois composantes économique, sotiale e
environnementale dans I'ensemble des modules auégeet plus particulierement a travers la misesemre
des activités professionnelles.

Le stage collectif permet la réflexion et la migseceuvre d'une action dans un cadre concret, ermliaron
avec le domaine professionnel.

L'implication de I'ensemble de la communauté édweatonstitue un atout pour la réussite du projist em
ceuvre dans le cadre du stage collectif.

Le choix des thématiques et les compétences aafpax est raisonné sur I'ensemble du cursus.
Enseignements a l'initiative de I'établissement 112h

L’organisation de ces enseignements est piloté&dgiablissement selon un projet pédagogique corgiar
I'équipe pédagogique de I'établissement et valjlrdle Conseil d’Administration.

Orientations proposées :
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- consolidation de compétences méthodologiquescture de consignes, gestion de la trace écrite,
organisation du travail, autonomie, appropriatieri’dutil documentaire...

- consolidation de compétences civiques, socialgsadessionnelles : droits de 'homme, citoyenneig
en société, respect d'autrui, projet sportif etlolturel, problématiques techniques...

- orientation, projet individuel et professionnelltéléve, aide a la réussite, aide individualisée...
Ces enseignements participent de l'individualesate la formation.

Horaires

La répartition des horaires par discipline estjebl’un arrété spécifique “grille horaire” pourvaie
scolaire.

Enseignements facultatifs et unités facultatives

Chaque apprenant peut choisir de suivre 1 ou dgsrements/unités facultatifs en classe teali
terminale. Il se présente a I'épreuve ou aux émeen CCF correspondantes.

Liste des enseignements facultatifs

Les enseignements facultatifs pouvant étre propdesds les établissements d’enseignement agricole
publics ou privés sous contrat sont les suivants :

- Langues vivantes : étrangeres Il ou Ill ou larsyetecultures régionales ou langue des signesdiseg

- Hippologie et équitation

- Pratiques professionnelles et projets

- Pratiques physiques et sportives

- Pratiques sociales et culturelles : pratiqueticeiles et artistiques ou technologies de I'infatigue et

du multimédia

L'Unité facultative de mobilité valide les résultats d’'une période de formatioreafiée en milieu
professionnel dans un Etat membre de I'Union ewopé, de I'Espace économique européen ou de
I’Association européenne de libre-échange, dansatire de la préparation au dipldbme du baccalauréat
professionnel.

L’Unité facultative « engagement citoyen spermet aux apprenants inscrits aux diplémes duabmacat
professionnel de valoriser leur engagement citajems et hors de I'établissement. L'évaluation d& ce
unité facultative s’appuie sur les acquis obtenbi@caasion de situations d’engagement dans leecddra
vie sociale des candidats
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Formation a caractere professionnel

La formation professionnelle est définie en lieredi avec le référentiel professionnel et en caoittinde

la formation dispensée en classe de seconde pmfasie “Conseil-vente”. Elle vise une
professionnalisation au niveau 4. Elle comprend torenation en milieu professionnel. Sous statut
scolaire, la formation se déroule sur deux anné@s5é semaines auxquelles s’ajoutent des stages de
formation en milieu professionnel.

Pour 'ensemble de la formation professionnelles ptace prépondérante est accordée a la découlerte
milieu professionnel, par la valorisation des eig@res en milieu professionnel, des interventioas d
professionnels, des visites d’entreprises du seet@uentaire. L'univers des « produits alimentaireest

ici & considérer au sens large et inclut 'univées boissons au sens large comprenant les vinispk,
biéres et cidres, et les BRSA (boissons rafraiahies sans alcool).

La formation professionnelle est centrée sur I'égitjan des compétences technico-commerciales Bées
la vente de produits alimentaires tant en termesodseil vente que de marchandisage et de gestion d
rayon en prenant en compte I'expertise produit r@pux secteurs d'activité. Les dimensions alintesra
durable et environnementales sont prises en comaptenéme titre que les dimensions sociales et
économiques.

Les contenus enseignés doivent I'étre au regardcdpacités professionnelles visées et ne pas rester
purement théoriques. Les enseignements doiventcétrextualisés et mis en ceuvre au plus pres de la
réalité du travail.

L’ensemble des modules professionnels participentlaa sensibilisation aux bonnes pratiques
professionnelles (déontologie commerciale, pradeatie I'environnement,...).

La formation professionnelle compte les module$gagionnels suivants :

Les modules professionnels suivants :

MP1 : Etude opérationnelle du point de vente
MP2 : Expertise conseil en produits alimentaires
MP3 : Conduite de la vente

MP4 : Optimisation du fonctionnement du rayon
MPS5 : Qualité et sécurité des produits alimentaires
MP6 : Animation Commerciale

MAP : Module d’adaptation professionnelle

Le module d’adaptation professionnelle (MAP) poiiras objectifs suivants :
- Permettre une adaptation de la formation autd@eiet au contexte de I'établissement,
- Ouvrir la formation dans des domaines reflétardiversité des activités.

La formation professionnelle présente des modalit§sedagogiques particulieres :

Les activités pluridisciplinaires centrées sur $eignement professionnel permettent d’aborder une
thématique dans ses différentes dimensions en isettilles acquis de différentes disciplines.

Les activités pluridisciplinaires sont répartietoam des thématiques suivantes :

Analyse qualité de I'offre et du service en magasin

Raisonnement d'un assortiment et du choix de feamurs ;

Entretien de vente en langue étrangeére ;

Entretien de vente mobilisant I'expertise produit ;

Expertise produits : approche territoriale et émyanne, innovation, pratiques de consommation,
association des produits ;

» Préparation de I'animation commerciale.

VVYVYVYYVY

Les activités professionnelles sont mises en ceswrde point de vente et/ ou I'atelier pédagogique
peuvent servir de terrain de mise en pratique, aassi dans le cadre de partenariats.

L'étude d'un cas dans le cadre du MP1 « Etude dipérzelle du point de vente » doit s’appuyer sur un
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partenariat approfondi avec les structures d’atcuei

Dans le cadre des travaux pratiques encadrés umairse sera consacrée a la réalisation de l'action
commerciale en lien avec le module MP6 « Animattmmmmerciale ». Cette semaine pourra étre soit une
semaine bloquée, soit étre mobilisée de facon feag@e pour s’adapter a I'action envisagée.

La formation en milieu professionnel :

La formation en milieu professionnel représente 14 16 semainessur les deux années du cycle
terminal, dont 12 sont prises sur la scolaritéeglsont consacrées au(x) stage(s) individuel(s) en
entreprises.

Les 14 semaines de stage (dont 12 prises sur larisgp préparent en particulier, aux épreuves E6
« Expérience en milieu professionnel » et E7 «ifuat professionnelles ». Parmi celles-ci :

» 8 semaines au moins ont lieu dans une méme emsepti seront support de I'épreuve E6
« Expérience en milieu professionnel ». Cette enite doit étre une entreprise du secteur de la
distribution des produits alimentaires. L'univeesd« produits alimentaires » est ici a considéuer a
sens large et inclus l'univers des boissons au kgge comprenant les vins spiritueux, bieres et
cidres, et les BRSA (boissons rafraichissantesalansl) ;

» 4 semaines au plus peuvent se dérouler dans desdie stages complémentaires permettant la
préparation a l'atteinte des capacités visées (C8)a

» 2 semaines peuvent étre consacrées a des stageertlioe en liaison avec le MAP ou le projet
personnel de I'éleve.

Au-dela des 14 semaines, les établissements solaitt la possibilité de proposer, a titre indigidou
pour des groupes restreints d’éléves de la clagsg,a 2 semaine(s) supplémentaire(s) de stages [mis

la scolarité. Dans le cadre d’'un parcours difféi@neette disposition peut étre mise en ceuvregodong

de la formation pour certains éleves dont le pradgeformation vise en priorité l'insertion profasselle.

Ce contexte de formation particulier est proposies éleves identifiés par I'équipe pédagogique cemm
pouvant en tirer parti. Toutes les organisationsirpa mise en place de la ou des semaine(s)
supplémentaire(s) sont possibles (journées, sefsqiakkernée(s) avec les enseignements en étabbsse
ou semaines cumulées...) ».

Santé et sécurité au travail

La formation professionnelle intégre les préoccapat de la santé et de la sécurité au travail, en
particulier la prévention des risques professionnel

Le jeune en formation identifie les principales\atds a risques, les principaux dangers et dommafja

gu’il préserve sa santé et sa sécurité et cells®dentourage.

Il s'agit d’accompagner le futur professionnel dang démarche de prévention adaptée aux situal®mns
travail auxquelles il peut étre confronté.

Une attention particuliere sera portée a I'appiicatde principes de sécurité physique, d’ergonoetie
d’économie de I'effort dans les situations profesaelles développées.

La formation poursuit un double objectif, enseigeersécurité et éduquer a la santé et sécurit@aailtet

a une double finalité : la sécurité immeédiate dames en formation et la prévention des risques par
I'éducation.

Au-dela de I'éducation du citoyen au développentkmtaible, visée dans le stage collectif, la fornmatio
professionnelle prend en compte les préoccupatidasdurabilité dans ses diverses dimensions
économique, sociale et environnementale.

Pour cela, la formation professionnelle apporte si®irs socio-économique, scientifique, historigtie
culturel nécessaires a la compréhension des edjeaéveloppement durable et des savoirs et saaiog-f
scientifiques et techniques appropriées pour d@peloune activité professionnelle adaptée.

Dans le cadre de I'autonomie des établissemenpeul étre proposé aux apprenants des formations au
premiers secours ou de sauveteur secouriste diltrav
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Modules de formation
Module MG1
Langue francaise, langages, éléments d'une clitumaniste et compréhension du monde

Objectif général du module : Mobiliser des élémefuime culture humaniste pour se situer et s'irapliq
dans son environnement social et culturel.

Objectifs du module Discipline Horaire
- Analys_er: comparer, prodL_ure _d_es discours éetitwaux, développer sd Francais 112h
culture littéraire et son esprit critique

- Analyser et pratiquer différentes formes d'exgi@set de

communication pour enrichir sa relation a I'envirement social et ESC 84h
culturel

- Analyser et interpréter des faits historiquegégigraphiques pour Histoire- 84h
comprendre le monde Géographie

- Re_p_ondre aun be_som d mforrr,]_atlon prgfessmnneiu!turel en Documentation 28h
mobilisant la connaissance de l'information - doeaiation

Module MG2
Langue et culture étrangéres

Objectif général du module : Communiquer en langu@ngere dans des situations sociales et
professionnelles en mobilisant des savoirs langagieculturels.

Objectifs du module Discipline Horaire

- Comprendre la langue orale

- S’exprimer a l'oral en intera

- S’exprimer a I'oral en contir Langue
N . : 98h

dans des situations societes vivante
- Comprendre la langue écrit professionnelles
- S’exprimer par écrit
Niveau B1+ (utilisateur indép -de niveau $elilCadre Européen Commun de Référence pour les
Langues

Module MG3

Motricité, santé et socialisation par la pratiqes dctivités physiques, sportives et artistiques

Obijectif général du module : Acquérir des connaisea et construire des compétences motrices pour
devenir un citoyen physiquement et socialement ééluq

Objectifs du module Discipline Horaire
- Mobiliser ses ressources et développer soniiggeite motrice par la
diversité des activités physiques, sportives agtists

- Gérer sa vie physique et sociale en vue d’entiresa santé et d’assurer| EPS 112h
sa sécurité

- Accéder au patrimoine culturel des activités jiyss et sportives
Ces objectifs s’appuient sur les finalités des @ognes de I'EPS affichées dans les textes offidiels
ministére de 'Education Nationale et du ministénargé de I'Agriculture.
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Module MG4
Culture scientifique et technologique

Objectif général du module : Mobiliser des élémefime culture scientifique et technologique paair s

situer et s'impliquer dans son environnement $adigulturel.

Objectifs du module Discipline Horaire
- Mobiliser des techniques et des concepts mathéunest lies aux
domaines statistique-probabilités, algébre-anadyggométrie pour Mathématiques 112h
résoudre des problemes dans des champs d'appigdiiers
- Mobiliser des savoirs et utiliser des démarclogngifiques pour mesurer . .
. . . " \ . Biologie-
des enjeux liés au monde vivant en matiere d’enuviement, - . 70h
o : . Ecologie
d’alimentation et de santé
- Mobiliser des savoirs et utiliser des démarcloegnsgifiques pour
analyser, interpréter et utiliser des informatitides aux propriétés de . -
3 ) . . - Physique chimie | 70h
I'eau, des solutions aqueuses, des bio-molécutegudiques systemes
mécaniques en équilibre et de certaines formeedjés
- Raisonner ['utilisation des outils informatiquetss’adapter a I'évolution :
des Technologies de I'Information et de la Commaitidn (TIC) Informatique 28h

Module MP1
Etude opérationnelle du point de vente

Objectif général du module : Situer I'activité doneeiller vendeur dans la structure commerciale hou
permettre de contribuer a I'évolution et au dévppent des ventes et des services proposes.

Objectifs du module Disciplines Horaire
- Situer le point de vente dans sa zone de chaandi

- Analyser les statuts et attributions des perslsnn | Sciences économiques, sociales
commerciaux en magasin et de gestion commerciale 112

- Contribuer a la politique commerciale du point de| (SESG/GC)

vente

Module MP2
Expertise conseil en produits alimentaires

Objectif général du module : Identifier une demaddm client afin de lui proposer des solutions

appropriées dans un contexte de durabilité. Le heddi2 s’appuie essentiellement sur le commerce des

produits alimentaires.

Objectifs du module Disciplines Horaire
- Cerner la demande du client d’'un point de vuanepie : :

: . — Biologie 28h
- Proposer une solution technique adaptée a lam#sndu . .

. o STP (Viti-cenologie
client dans un contexte de durabilité 98h
. . . et/ou GA)

- Promouvoir une alimentation durable

Module MP3
Conduite de la vente

Objectif général du module : Fidéliser les cliguas la qualité de la prestation de vente en apaitigla

politique de I'enseigne

Objectifs du module Disciplines Horaire
- Adapter son attitude aux métiers de la vente

- Accue|_II|r et conseiller le client en libre-secei assisté SESG/ GC 98h

- Conduire une vente

- Exercer des missions complémentaires dans le geimente
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Module MP4
Optimisation du fonctionnement du rayon

Objectif général du moduteDévelopper l'attractivité et la performance du &iré dans un univers
concurrentiel multicanal

Objectifs du module Disciplines Horaire
- Deécouvrir les espaces de vente physiques eeldrtu

- Assure_r la gestion courante du rayon _ SESG / GC 84h

- Conduire une implantation ou une réimplantatinmdaayon

- Mesurer la rentabilité du rayon

Module MP5
Qualité des produits alimentaires et hygiéne
Objectif général du moduteMaintenir la qualité des produits alimentaires esgsosur le lieu de vente

Objectifs du module Disciplines | Horaire

- Assurer la réception des produits alimentaires

\*2)

- Organiser la mise en rayon des produits alimesdgalans de
conditions optimales

28 h (dédoublés a 16)

- Intervenir sur I'espace de vente afin de maimtane STP (GA et
présentation valorisante dans un contexte de ditéadti de ou VO) 28h
sécurité sanitaire biochimie 56h (dont 28h dédoublés &

- Préparer les produits alimentaires achetés paliemt dans | STP (VO) 19)
le respect des regles d’hygiéne et de sécurité

- Apprécier la qualité organoleptique et perceion
sensorielles des aliments

Module MP6
Animation Commerciale

Objectif général du module : Mettre en ceuvre desaifpns commerciales pour développer les ventes et
la notoriété du point de vente

Objectifs du module Disciplines Horaire
- Pr_oposmon d act|1ons pour enrlc_:hlr I'expérieraient STP (VO et/ou GA 28h
- Mise en ceuvre d’'une dégustation
— . . SESG/GC 42h
- Conduite d’'une animation commerciale

Module d’adaptation professionnelle (MAP)

Objectif général du module : S’adapter a des enpeafessionnels particuliers

Le module d’adaptation professionnelle (MAP) pent &occasion d’aborder des dimensions spécifiques
a la commercialisation de gammes ou types de podpécifiques, mais aussi s'initier & des techesqgle
vente particuliéres ou a des organisations comalescinnovantes.

Il est essentiel que le MAP cible une compétenoéepsionnelle formulée sous forme de capacitée Ban
définit pas uniguement par une thématique.

Objectifs du module Discipline Horaire
- Permettre une adaptation de la formation autd@®iet au contexte

des établissement Sciences et techniques56h

- Ouvrir la formation dans des domaines reflétartiversité des professionnelles

activités
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Répartition de la pluridisciplinarité

Thématiques a adapter par les équipes pédagogiques fonction du contexte local.

THEMES INDICATIFS Horaire MODULES Disciplines
Analyse qualité de I'offre et du service en magasin 14 MP1 SESG-GC, STA ou VO
Raisonnement d’'un assortiment et du choix des 14 MP1 SESG-GC, STAou VO
fournisseurs
Entretien de vente en langue étrangere 14 MP3 SESAV
Entretien de vente mobilisant I'expertise produit 14 MP2 MP3 | SESG-GC, STA ou VO

MP5

Expertise  produits : approche territoriale |et 28 MP2 MP5 | STA, VO, biologie
écocitoyenne, innovation, pratiques de consommation
association des produits, pratiques
Préparation de I'animation commerciale 14 MP6 SERG STA ou VO
A définir par I'équipe pédagogique 14
Total 112 h
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Les unités de formation

MG1

Langue francaise, langages, €léments d'une cultuheimaniste et compréhension du monde

Objectif général du module

Mobiliser des éléments d'une culture humaniste peugituer et s'impliquer dans son environnemagialso
et culturel.

Objectifs du module

Objectif 1- Analyser, comparer, produire des dissacrits et oraux, développer sa culture littérairson
esprit critique.

Objectif 2- Analyser et pratiquer différentes fosn#expression et de communication pour enrichir sa
relation a I'environnement social et culturel.

Objectif 3- Analyser et interpréter des faits hikjues et géographiques pour comprendre le monde.
Objectif 4- Répondre a un besoin d'informationf@ssionnel ou culturel en mobilisant la connaiseate
I'information- documentation.

Présentation du module, conditions d'atteinte dgsabifs

Le module d'enseignement général « Langue franckisgages, €léments d'une culture humaniste et
compréhension du monde » a pour finalité la maitds I'expression orale et écrite, I'acquisition de
connaissances, de valeurs et de langages communs.

Il doit permettre a I'éléve, I'apprenti et I'adudteformation :

- d'exprimer un jugement respectueux d'autrui,

- de réfléchir sur le monde d'aujourd’hui,

- de se confronter avec la production artistighéd'et d'aujourd’hui, d'ici et d'ailleurs.

Le module MG1 aide a la formation d'opinions rarsees, et favorise I'ouverture au monde et a laiceilt

Précisions relatives aux objectifs, attendus derlaation

Objectif 1 : Analyser, comparer, produire des discars écrits et oraux, développer sa culture
littéraire et son esprit critique

L'enseignement du francgais en baccalauréat prafiess| vise a atteindre les trois objectifs suivants

- entrer dans I'échange oral : écouter, réagix@imer ;

- entrer dans I'échange écrit : lire, analyseriréc

- devenir un lecteur compétent et critique : conffer des savoirs et des valeurs

1.1- Ecrire pour soi et pour les autres

1.1.1- Résumer, rendre compte, expliquer, justifier

1.1.2- Produire des écrits a finalité professiolenel

1.1.3- Rédiger un discours argumentatif, prendreampte la thése adverse, énoncer un point dee/ue,
soutenir par des arguments, conclure (sujets détépd’actualité, confrontation de valeurs)

1.1.4- Pratiquer I'écriture d’invention

1.1.5- Respecter les codes de la langue écritisentiles procédés stylistiques

1.2- Echanger a l'oral : s’exprimer, écouter, réagi

1.2.1- Mettre en voix (théatre, poésie)

1.2.2- Reformuler, exposer, débattre

1.2.3- Exprimer un point de vue nuanceé (les valdiasjourd’hui et d’autrefois)

1.2.4- Maitriser les procédés de la parole effi¢atequence, rhétorique)

1.3- Devenir un lecteur actif et critique

1.3.1- Mettre des ceuvres en relation avec leurestathistorique (combats et engagements des XVllle,
XlIXe et XXe siécles)

1.3.2- Confronter sur une question de société dbatd d’époques différentes

1.3.3- Analyser la dimension symbolique d'un persmge, d'une situation, d’'une ceuvre (mythes...)
1.3.4- S’interroger a partir de textes, d’'ceuvrassei-méme et son rapport au monde
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1.3.5- Repérer, identifier et apprécier des prosé¥écriture

Objectif 2 : Analyser et pratiquer différentes formes d'expression et de communication pour
enrichir sa relation a I'environnement social etulturel

L’enseignement de I'éducation socioculturelle repsgr trois composantes distinctes et complémestair
- la communication interpersonnelle a finalitéiaticet professionnelle,

- la communication médiatisée,

- I'éducation artistique.

Il a pour finalité de :

- développer les capacités de relation favoribiaasertion sociale et professionnelle,

- préparer & une participation active, éclairéexggeante a la vie sociale, civique et culturekte
une meilleure maitrise de I'information et de s@it¢ément médiatique,

- sensibiliser a l'action culturelle par l'acqtisn d'une culture artistique et par la réalisatdmn
productions mobilisant des capacités de créatiamadination et de socialisation.

2.1-  Observer et analyser des situations de commuation interpersonnelle pour améliorer ses
relations sociales et professionnelles

2.1.1- Identifier les différents éléments d’un@aiton de communication
2.1.2- Mesurer 'importance du non-verbal dansdamunication humaine
2.1.3- Diagnostiquer les difficultés & communigpeur y remédier

2.1.4- Se préparer a différents types d’entretiens

2.1.5- Savoir intervenir dans différents typesé@aions

2.2- Identifier les enjeux de la communication médtisée pour se situer dans la vie sociale,
civique et culturelle

2.2.1- Acquérir des méthodes de lecture de I'image

2.2.2- Analyser la diffusion de masse de l'inforimatpar les médias

2.2.3- Débattre du réle des médias du point de éth&ue et civique et des enjeux citoyens de la
nécessité de s’informer

2.3- Pratiquer une approche concréte du fait artisque

2.3.1- S’initier a des formes d’expression artistiggt a leurs évolutions contemporaines
2.3.2- Analyser une ceuvre artistique
2.3.3- Reéaliser une production culturelle et adise

Objectif 3 : Analyser et interpréter des faits hisbriques et géographiques pour comprendre le monde
Cet objectif permet d'appréhender des faits s’iwvaot dans le temps et I'espace, ce qui contribue a
I'élaboration d’une pensée plus autonome.

On utilise des supports variés et des documentsnatere différente (cartes, textes, documents
iconographiques, etc.).

On veille a favoriser I'expression orale et écrite.

3.1-  Etudier la France aux XIXe et XXe siécles
Distinguer les évolutions sociales en France &9 #81970 : “Etre ouvrier(e) en France de 1830 a
1970” ou “La république et le fait religieux depdi880”
3.2-  Etudier la France dans I'Union européenne
3.2.1- Appréhender I'idée de I'Europe au XXémelgiec
3.2-2- Caractériser la France dans I'Union européeriLes espaces productifs” ou “Les mobilitédale
population”
3.2.3- Identifier les territoires en France etsiBldnion européenne
3.3-  Etudier le monde au XXe siécle et au début diXle siécle
3.3.1- Caractériser les relations internationatgsuds la fin de la Seconde Guerre mondiale
3.3.2- Distinguer et interpréter les formes ettesséquences de la décolonisation
3.3.3- Caractériser I'’évolution de la France dei9i39
3.4-  Etudier les territoires et la mondialisation
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3.4.1- Analyser les flux et les réseaux de la maligdition
3.4.2- Identifier les poles, les aires de puissatdes périphéries
3.4.3- Cultures et mondialisation

Objectif 4 : Répondre a un besoin dinformation prdessionnel ou culturel en mobilisant la
connaissance de I'information - documentation

4.1-  Décrypter I'information et son organisation @ns la société contemporaine

4.1.1- |dentifier le besoin d’information

4.1.2- Reéaliser une typologie de l'information atabcument

4.1.3- Structurer ces éléments dans le contexte dystéme d’information documentaire (espace
ressource, base de données, Web) au travers adyband’exemples concrets appartenant a la sphére
culturelle ou professionnelle

4.2-  Traiter lI'information pour un usage ciblé contibuant & la compréhension du relativisme
culturel du monde contemporain (recherche, analyset communication)

4.2.1- Pratiguer de maniére raisonnée la recheddwmentaire (besoin, collecte et traitement de
I'information)

4.2.2- Evaluer la qualité de I'information colleetépertinence, validité, fiabilité)

4.2.3- Structurer l'information en vue de sa diitus(ré-écriture, référencement, classement)

4.2.4- Se constituer une culture informationnelldravers de I'élaboration d’'un produit documergain
relation avec les autres disciplines (documentpsmrisuel, revue de presse, sitographie, dossier
documentaire simplifié...)

MG2
Langue et culture étrangéres

Objectif général du module
Communiquer en langue étrangere dans des situasiocisles et professionnelles en mobilisant des
savoirs langagiers et culturels.

Objectifs du module

Objectif 1- Comprendre la langue orale.

Objectif 2- S’exprimer a l'oral en interac

Objectif 3- S’exprimer a 'oral en contint daresdsituations sociales et professionnelles.
Obijectif 4- Comprendre la langue écrite

Objectif 5- S’exprimer par écrit.

Niveau B1+ (utilisateur indépendant de niveau $ehil Cadre Européen Commun de Référence pour les
Langues.

Présentation du module, conditions d'atteinte dgsabifs
Les enseignements de langues contribuent a I'éssiement du rapport aux autres. lls préparent aitesi
mobilité dans un espace européen et internatidaigie

On propose des supports et des activités permettatiliser la langue dans des situations divertiéss
aux domaines professionnels, a la culture ou &ilsation des pays dont on étudie la langue.

L'enseignement doit se fonder sur des situationscdmmunication, dans lesquelles I'activité de
I'apprenant est centrale.

On privilégie I'approche dite actionnelle : la lamgest utilisée pour effectuer des taches et meeméen

des projets proches de ceux que I'on peut réalmes la vie réelle. Cette démarche — dans laguesdiage

des technologies de l'information et de la commaitidn est aussi naturel qu'indispensable — donne du
sens aux apprentissages car elle permet de mieopreadre I'intérét et la finalité des étapes cosdni a

la réalisation d’une tdche communicative précise.
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Précisions relatives aux objectifs, attendus derlaation

Le module de langue vivante a pour objectif d'anndia@prenant au degré élevé du niveau seuil, Bl+ t
que défini par le Cadre Européen Commun de Réfénpaar les Langues.

Les cing activités langagiéres doivent toutes fBalgjet d’un entrainement dans le cadre des faonat
mais il convient d’accorder une place plus impddaaux trois compétences de 'oral : compréhension,
expression en continu et expression en interaction.

MG3

Motricité, santé et socialisation par la pratique @s activités physiques, sportives et artistiques

Objectif général du module

Acquérir des connaissances et construire des cemeEs motrices pour devenir un citoyen physiquement
et socialement éduqué.

Objectifs du module

Objectif 1- Mobiliser ses ressources et dévelomuer intelligence motrice par la diversité des atétsy
physigues, sportives et artistiques

Objectif 2- Gérer sa vie physique et sociale end/aatretenir sa santé et d’assurer sa sécurité
Objectif 3- Accéder au patrimoine culturel des\atés physiques et sportives

Présentation du module, conditions d'atteinte dgsabifs
La finalité est de permettre une diversité d’expéres motrices et culturelles. Les enseigneme&BSY’
sont structurés selon deux ensembles de compétences

Compétences propres a 'EPS, de dimension motrice

- réaliser une performance motrice maximale meseii@bine échéance donnée,

- se déplacer en s’adaptant a des environnemerés e incertains,

- réaliser une prestation corporelle a visée agtistou acrobatique,

- conduire et maitriser un affrontement individeetollectif,

- réaliser et orienter son activité physique en deeson développement (cette compétence devient un
passage obligé de formation en baccalauréat profess).

Compétences méthodologiques et sociales

- s'engager lucidement dans la pratique de I'agtjvi

- respecter les regles de vie collective et asslesdlifférents réles liés a I'activité,
- savoir utiliser différentes démarches pour apgred agir efficacement.

A des fins de diversification, il est attendu quiaoins quatre compétences propres a I'EPS et dés tr
compétences méthodologiques et sociales orgariséine de formation. Quatre APSA au moins sont a
programmer pour répondre a ces exigences.

Les niveaux d’acquisition propres au baccalauréatfepsionnel s’appuient sur le référentiel de
compétences attendues dans le programme de 'ERBé&idans les textes officiels du ministere de
I'Education Nationale et du ministére chargé degtisulture.

L’enseignement peut étre mené en lien avec le fppbjeidisciplinaire d’éducation a la santé.

Précisions relatives aux objectifs, attendus derlaation

Objectif 1 : Mobiliser ses ressources et développeson intelligence motrice par la diversité des
activités physiques, sportives et artistiques (APSA

1.1-  Accéder ala diversité des activités physigapsrtives et artistiques

1.2-  S’engager dans les apprentissages pour arsiiotricité et la rendre efficace

1.3- Atteindre des niveaux de pratique optima etgadtion avec son potentiel physique et son profil
moteur

1.4-  Développer I'image et I'estime de soi pourgtonire sa relation aux autres
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Objectif 2 : Gérer sa vie physique et sociale, erue d’entretenir sa santé et d’'assurer sa sécurité

2.1-  Expliquer les mécanismes biologiques en jesides APSA

2.2-  Mettre en relation la pratique physique etrtéps la physiologie de I'effort et la mécanique d
mouvement

2.3- Raisonner une alimentation équilibrée, adaptéeffort

2.4-  Analyser les comportements et attitudesieffies dans le cadre de la préservation de la santé
2.5-  Pratiquer une activité et en analyser lestgfur soi

2.6-  Connaitre et maitriser les risques

Objectif 3 : Accéder au patrimoine culturel des advités physiques et sportives
Origine, évolution, diversité des pratiques, cadgtementaire, éthique...

MG4
Culture scientifique et technologique

Objectif général du module
Mobiliser des éléments d’'une culture scientifiqtiéeehnologique pour se situer et s'impliquer dsos
environnement social et culturel.

Objectifs du module

Objectif 1- Mobiliser des techniques et des corxep@thématiques liés aux domaines statistique-
probabilités, algebre-analyse et géométrie pouwudi® des probléemes dans des champs d'applications
divers

Objectif 2- Mobiliser des savoirs et utiliser dessrdirches scientifiques pour mesurer des enjewaliés
monde vivant en matiére d’environnement, d'alimeataet de santé

Objectif 3- Mobiliser des savoirs et utiliser d&srihrches scientifiques pour analyser, interprétetileser

des informations liées aux propriétés de I'eau, stHations aqueuses, des bio-molécules, de quelques
systémes mécaniques en équilibre et de certaimee$od’énergies

Objectif 4- Raisonner l'utilisation des outils imfoatiques et s’adapter a I'évolution des Technelsgle
I'Information et de la Communication (TIC)

Présentation du module, conditions d'atteinte dgsabifs

Les enseignements de ce module concourent a lafimmintellectuelle, professionnelle et citoyeries
éleves.

En baccalauréat professionnel, on se propose dplétanles acquis de la seconde professionnelizien
d'enrichir la culture scientifique et technologigles apprenants.

Les démarches pédagogiques mises en ceuvre ontlgeatifs :

- de former a l'activité mathématique et scientiéigpar la mise en ceuvre des démarches d'investigatti
d'expérimentation,

- de donner une vision globale des connaissanta#ifiques et de leurs applications,

- de former & une utilisation raisonnée des otéitbnologiques, mathématiques et scientifiques,

- de permettre d'exercer un esprit critique papoapaux enjeux liés au monde vivant (environnement
alimentation et santé), a l'impact des TIC supki&e, a l'information scientifique.

On s’efforce de contextualiser les supports de &bion en fonction des secteurs professionnels et de
s'appuyer sur des situations et exemples concrets.

Précisions relatives aux objectifs, attendus derlaation

Objectif 1 : Mobiliser des techniques et des concepmathématiques liés aux domaines statistique-
probabilités, algebre-analyse et géométrie pour résidre des problemes dans des champs
d'applications divers

L'utilisation des calculatrices graphiques et dautil informatique est une obligation dans la fotioa
Ces outils permettent d'une part d’expérimenter, cdmjecturer, de construire et dinterpréter des
graphiques, et d’autre part d’alléger ou d’autos&tcertains calculs numériques et algébriques.
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1.1-  Traiter des données et interpréter un résultatstatistique, gérer des situations simples
relevant des probabilités

1.1.1- Interpréter des indicateurs de tendancealenfmode, classe modale, moyenne et médiane et d
dispersion (étendue, écart type et écart interifg)apour des séries statistiques a une variable

1.1.2- Analyser des tableaux de contingence poux gariables qualitatives (degré de dépendance entr
deux variables qualitatives)

1.1.3- Décrire quelques expériences aléatoireslssr(tirages aléatoires avec ou sans remise dans un
urne,...) et effectuer des calculs de probabilitégriément €lémentaire, événement contraire, évériemen
incompatibles, réunion et intersection d’'événemeaidaiprobabilité)

1.1.4- Déterminer la probabilité conditionnellerd&énement par rapport a un événement de praiabili
non nulle

1.1.5- Utiliser des tableaux et des arbres commitsale démonstrations

1.2-  Mobiliser des compétences en algebre et en &rs& pour résoudre des problemes concrets
1.2.1- Résoudre un probléme concret dont la sttmaéist modélisée par une suite arithmétique ou
géomeétrique.

1.2.2- Résoudre algébriguement et graphiquementégp@ation du second degré a une inconnue et
déterminer le signe du polyndme associé

1.2.3- Utiliser la représentation graphique de fioms, ou leur expression algébrique, pour résoddee
éqguations et des inéquations

1.2.4- Maitriser graphiqguement la notion de nomtéevé (coefficient directeur de la tangente a une
courbe) et utiliser la dérivation pour étudier {esiations de fonctions (fonctions polynémes deréeg
inférieur ou égal a 3, fonctions homographiques)

1.2.5- S’approprier les représentations graphigless fonctions logarithme népérien et exponentielle;
utiliser les propriétés de ces fonctions ; études fonctions du type xgeax

1.2.6- Déterminer l'intégrale d’'une fonction entérpréter géométriquement dans le cas d’'une famcti
positive

1.3-  Utiliser la géométrie comme support dans desgblemes d’'algebre et d’analyse

Obijectif 2 : Mobiliser des savoirs et utiliser desiémarches scientifiques pour mesurer des enjeux §é
au monde vivant en matiére d’environnement, d’alimatation et de santé

Pour atteindre cet objectif, I'enseignement dedgji-écologie repose sur des notions relatives @udm
vivant et a son fonctionnement aux différentes Betiedu niveau cellulaire a celui du systeme piang.

A travers les situations et exemples étudiés, dont apportées les connaissances fondamentalésegla
a l'organisation et a la physiologie des organiswigants. Une vision intégrée du fonctionnement de
I'organisme humain (anatomie, physiologie) est égint construite.

2.1-  Apprécier linfluence des activitts humaines s les milieux dans une perspective de
développement durable

2.1.1- Identifier les composantes écologiques didisur : composantes abiotiques, reconnaissance des
étres vivants, éléments de systématique, partitkdagcologiques d’'un écosysteme

2.1.2- Analyser le fonctionnement des milieux uaiion et place dans le territoire, identificatien
dynamique de la biodiversité, fonctionnement desygstémes

2.1.3- Identifier des impacts des activités antitpogs sur I'environnement

2.1.4- Justifier des actions humaines sur I'enviemment dans une perspective de développement durabl
: prévention des risques, préservation et valaoisates espaces, gestion des ressources

2.2- ldentifier 'impact de facteurs de I'environnement sur la santé humaine

2.2.1- Présenter des impacts de différents factwvgonnementaux sur la santé humaine : factears d
risques, effets physiopathologiques

2.2.2- Identifier des moyens de prévention

2.2.3- Expliquer des mécanismes de lutte

2.3-  Montrer I'impact de I'alimentation sur la santé humaine

2.3.1- Expliquer les principes de base d'une altatgon équilibrée : besoins de I'organisme, aliment
source d’énergie, adaptation de la ration alimestéonction de nutrition
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2.3.2- Décrire des risques et des maladies d'@rigiimentaire : toxi-infections, déséquilibresreubles

du comportement alimentaire, allergies, intolérance

2.3.3- Raisonner les conséquences des choix alinesit: comportements alimentaires, incidences
écologiques, problemes éthiques

Objectif 3 : Mobiliser des savoirs et utiliser degslémarches scientifiques pour analyser, interpréteet
utiliser des informations liées aux propriétés de'déau, des solutions aqueuses, des bio-molécules, de
quelques systémes mécaniques en équilibre et detaéres formes d’énergies

3.1-  Acquérir des savoirs et analyser des informains liées aux propriétés de l'eau et des
solutions aqueuses

3.1.1- Définir et utiliser les caractéristiques silop-chimiques de l'eau et des solutions aqueuses
(conductivité, concentrations molaires et massigigssespeces dissoutes, pH, TH)

3.1.2- Interpréter les résultats d’'une fiche d’gsald’eau (parameétres de qualité d’'une eau) ; Earser

les sources de pollution des eaux

3.1.3- Déterminer des quantités de matiere paddsages colorimétriques et pH-métriques de solsition
acido-basiques (préparations des solutions, teabnigxpérimentales, exploitations)

3.2-  S’approprier des savoirs liés aux bio-molécuteprésentes dans les aliments

3.2.1- Présenter une classification générale desmbiécules (glucides, lipides, protides) ; sitatr
nommer les plus courantes dans cette classification

3.2.2- Ecrire les formules brutes et semi-dévelepmes bio-molécules courantes

3.2.3- Indiquer les phénomeénes physico-chimiquegarsables de la dégradation des aliments ; précise
quelques techniques mises en ceuvre pour présewraydalité sanitaire

3.2.4- Connaitre la fonction et le résultat de dfolyse des bio-molécules présentes dans les abmen
lors de la digestion

3.3-  S’approprier des concepts et des lois liéed’@tude de quelques formes d'énergie et de leurs
applications technologiques

3.3.1- Caractériser une action mécanique par uge fadéterminer les conditions d’équilibre d'ufic®
3.3.2- Définir et calculer un travail, une énerffi@canique, thermique et de rayonnement) ; doner d
exemples liés a ces formes d’énergie et a leusfibamation (machines thermiques, frigorifiques...).

3.3.3- Définir les grandeurs caractéristiques drgants continus et alternatifs ; énoncer et etilies
lois fondamentales du courant continu

3.3.4- Caractériser et calculer une puissance etamergie électrique en courant continu et altérnat
(colt de fonctionnement d’'une installation éleatdl

Objectif 4 : Raisonner [I'utilisation des outils informatiques et s’adapter a I'évolution des
Technologies de I'iInformation et de la Communicatia (TIC)

4.1-  Analyser un probléme pour le résoudre a I'aidé'un ensemble d'outils informatiques

4.1.1- Effectuer une analyse préalable (donnéeggodikles, données a calculer et/ou traitements a
réaliser)

4.1.2- Mettre en ceuvre de maniére raisonnée dasdisget des fonctionnalités adaptées, pour rémond
a un besoin identifié :

- de traitement d'informations (gestion pertinedée documents longs et composites, élaboration de
feuilles de calcul nécessitant l'utilisation dedons logiques et des fonctionnalités de baseaiméks,
outils de localisation géographique, outils prof@ssels spécifiques) ;

- de communication (présentation assistée par atelin, outils de travail collaboratif).

4.2-  Identifier les évolutions des TIC et leurs emjux a partir d'un exemple caractéristique

Approche des éléments technologiques, perspedliusage dans le domaine professionnel du secteur ou
dans la vie quotidienne, impacts sociétaux.

Module MP1 : Etude opérationnelle du point de vente

Objectif général du module : Situer 'activité donseiller vendeur dans la structure commerciale pou
permettre de contribuer & I'évolution et au dévptopent des ventes et des services proposés.

Objectifs du module
Objectif 1 : Situer le point de vente dans sa atmehalandise
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Objectif 2 : Analyser les statuts et attributioms ghersonnels commerciaux en magasin
Objectif 3 : Contribuer a la politique commercidie point de vente

Présentation du module, conditions d’atteinte deshjectifs

Ce module a pour objectif d’aborder des conceptsstrersaux a I'ensemble des activités du technicien
conseil : les savoirs et savoir-faire mobiliségveht donc tout a la fois de la mercatique, deohémie
d’entreprise et de la gestion des ressources healh permet d'amener les apprenants a situer leur
activité de technicien conseil dans la structureatge en mettant en évidence la polyvalence néicess

la réalisation des multiples activités qui lui sgroonfiées au sein d’une équipe commerciale.

Il convient d’aborder ce module en ayant a I'esf#itolution de I'offre vers le multicanal, avecutes les
complémentarités ou concurrences que cela implique. dimension conseil de la vente est
particuliérement développée en tant que facteudifférenciation qualitatif par rapport a la ventarp
internet. Ce module sert de support a I'acquisitieria capacité C6 « répondre aux attentes comatesci
du point de vente » en liaison avec les stagesushit au méme titre que les autres modules tediesiq
des outils pour la capacité C5 « élaborer uneggfimide valorisation d’'un produit du rayon ».

Précisions relatives aux objectifs, attendus de farmation :

Obijectif 1 : Situer le point de vente dans sa zone de chalandise

1.1: Caractérisation du point de vente

1.2 : Identifier les dynamiques des différents rhascde I'univers du jardin
1.3 : Positionnement du point de vente au seirad®se de chalandise
1.4 : Etude de la clientéle du point de vente

1.5 : Respect du consommateur

Objectif 2 : Analyser les statuts et attributions des personnelsommerciaux en magasin
2.1 : Organisation de I'équipe commerciale du pdatvente

2.2.: Caractéristiques du poste de conseiller eend

2.3 : Mise en ceuvre du service a la clientele etagament de la qualité

Objectif 3 : Contribuer a la politique commerciale du point de ente

3.1 : Conditions d’approvisionnement

3.2 : Offre du point de vente

3.3 : Communiquer et promouvoir I'image du magasin

3.4 : Fidéliser les clients

3.5 : Maintenir une veille commerciale et juridique
Module MP2 : Expertise conseil en produits alimentaes

Obijectif général du module

Identifier une demande d'un client afin de Iui ppepr des solutions appropriées dans un contexte de
durabilité. Le module MP2 s’appuie essentiellengemtle commerce des produits alimentaires.

Objectifs du module

Objectif 1 : Identifier la demande du client d’uoimt de vue technique
Objectif 2 : Proposer une solution technique adaptia demande du client dans un contexte de ditg&abi
Objectif 3 : Promouvoir une alimentation durable
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Présentation du module, conditions d’atteinte deslgectifs

L’'univers des « produits alimentaires » est icioasidérer au sens étendu et inclut I'univers déssbas
au sens large comprenant les BRSA (boissons rafsgaantes sans alcool) vins, spiritueux, biéres et
cidres.

Si chaque établissement doit assurer une formgpioar familiariser les apprenants aux produits
alimentaires, il peut accentuer I'étude de proddits des univers en fonction des contextes locaux.

Ce module doit prendre appui sur le cadre régleamentié a I'alimentation, avec notamment, suite au
Etats Généraux de I'Alimentation, I'adoption déedeEGALIM qui encourage :

- la promotion d’'une alimentation durable, disponibfequantité suffisante et de qualité conforme
aux criteres nutritionnels, gustatifs et culturels,

- l'amélioration de la qualité sanitaire et enviromamtale de production avec la réduction de
I'utilisation de produits phytosanitaires,

- I'amélioration des conditions liées au bien-étremeah,

- laréduction des déchets,

- le dynamisme des territoires et acteurs locaux em dlacant au coeur de la politigue de
I'alimentation en favorisant une commercialisatiocale.

Ce module doit permettre aux apprenants d'acquéreé méthodologie relative a des démarches de
diagnostics et d’analyses par le biais de situatiooncretes et professionnelles, centrées surrigedo
client. L’équipe enseignante doit s’appuyer sur diversité de situations réelles pour donner dis serx
savoirs relatifs aux sciences et techniques duegdlitnentaire ou viti-vinicoles et a la biologieotagie
sous I'angle de la santé-diététique et de I'écgenoete en lien avec les apports du module MG4.

Son objectif est de faire acquérir aux apprenanitre des connaissances et des savoirs, des mgthode
relatives a I'expertise des produits alimentaires, lien avec le contexte évolutif de la politique d
I'alimentation.
Ce module doit outiller le futur vendeur en prodgtimentaires, en privilégiant une approche detaon
de qualité dans toute ses dimensions, lui permtettan
- Didentifier les éléments qui conditionnent la dtéat’'un produit alimentaire,
- De mettre en relation les pratiques professionsafiéses en ceuvre lors de la production, la
fabrication et la transformation du produit, ennliavec les attentes des consommateurs et des
évolutions sociétales,
- D’identifier et d’associer les différentes dimemsdechnologique, socio-économique et culturelle
dans un objectif de valorisation des produits

Ce module est l'occasion d’aborder le coeur du métieonseil au client » au travers d’expertises
conjointes technique et scientifique. En outre, approche des différents types de produits par la
dégustation peut étre également nécessaire poangeil client.

A cette fin, les ateliers de production et/ou tfarmation, les exploitations, et les espaces déidsvente
des établissements de formation, mais aussi degwstes partenaires, sont des supports privilépéout
ou partie de l'enseignement de ce module. Il S'@ppde maniére privilegiée sur des activités
pluridisciplinaires en lien avec des situationgigtees. Les séquences en milieu professionnelciaetit
également a I'atteinte des objectifs de ce module.

Ce module sous-entend un lien fort avec le MP&ppbrte les connaissances transversales aux deux
modules.

Précisions relatives aux objectifs, attendus de farmation :

Obijectif 1 : Etablir un diagnostic technique de la demande igunicl

1.1: S’approprier le contexte de la demande du cf@ntun questionnement approprié
1.2 : Analyser les informations recueillies en mobiliskst connaissances relatives aux produits
alimentaires
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Objectif 2 : Proposer une solution technique adaptée a la dentndlient dans un contexte de
durabilité

2.1 :Appréhender les différents déterminants influamgualité des produits alimentaires
2.2 : Recenser les produits les plus adaptés enfaadde
2.3 : Développer un argumentaire technique poupgser les produits recensés

Objectif 3 : Promouvoir une alimentation durable
Module MP 3 : Conduite de la vente
Objectif général du module

Fidéliser les clients par la qualité de la prestatie vente en appliquant la politique de I'enseign
Objectifs du module :

Objectif 1 : Adapter son attitude aux métiers dedate

Objectif 2 : Accueillir et conseiller le client dibre-service assisté
Objectif 3 : Conduire une vente

Objectif 4 : Exercer des missions complémentaisgsde point de vente

Présentation du module, conditions d’atteinte deslgectifs
Le conseiller vendeur peut, selon les structuréssatayons d’affectation, exercer des activitéf@dintes :
- L'accompagnement des clients dans le cadre d'unt\en libre-service assiste.

- La vente traditionnelle notamment chez les détaslalimentaires, magasins de producteurs, marché
de plein air, épicerie fine, cavistes, caveau aeesde domaine ou cave coopérative ...)

L'objectif de ce module est donc d'initier le futtwnseiller vendeur & ces deux méthodes de vente.

Quel que soit son type d’activité dans le pointvdate, le conseiller vendeur est membre d’une équip
commerciale qui contribue a I'atteinte des objsatifi point de vente. Au-dela des compétences wpobsi
de vendeur, le développement des compétences ctamportales doit étre un objectif constant de la
formation pour développer I'employabilité et lesspibilités d’évolution de carriere des futurs caliess
vendeurs.

Si les concepts clés du comportement d’achat ngpssnacquis, il convient de les présenter avant de
décrire les étapes de la vente

Précisions relatives aux objectifs, attendus de farmation
Objectif 1 Adapter son attitude aux métiers de la vente

1.1 : Découvrir les métiers de la vente

1.2 : Développer une posture professionnelle

1.3 : Mobiliser les codes de communication adapbés communiquer
1.4 : Travailler en équipe dans le respect degsédg sécurité
Objectif 2 Accueillir et conseiller le client en libre-serviassisté
2.1 : Qualifier et approcher le client

2.2 : ldentifier le besoin et répondre aux atterdeslient
2.3: Accompagner le client dans son achat

2.4 : Assurer I'entretien du poste de vente

Objectif 3 Conduire une vente

3.1 : Préparer la vente

3.2 : Conduire la vente
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3.3 : Assurer le paiement et 'encaissement

3.4 : Observer et réagir face a des situationslprobs

Objectif 4 Exercer des missions complémentaires dans le g@inente
4.1 : Participer au service aprés-vente

4.2 : Participer a la dynamique commerciale du pdmvente

Module MP 4 : Optimisation du fonctionnement du rayon

Obijectif général du module

Développer I'attractivité et la performance du &mwé dans un univers concurrentiel multicanal
Objectifs du module :

Objectif 1 : Découvrir les espaces de vente physiques et lgrtue

Obijectif 2 : Assurer la gestion courante du rayon

Obijectif 3 : Conduire une implantation ou une réimplantatiamdayon

Objectif 4 : Mesurer la rentabilité du rayon

Présentation du module, conditions d’atteinte deshjectifs :

Conformément au positionnement du dipldme, ce negdalrsuit un double objectif :

- Assurer la maitrise technique des opérations coesatientretien du rayon, caractéristiques despost
d’employé de magasin.

- Donner des clés d’'analyse des choix de marcharaisfigctués, pour qu’en tant que membre de
I'équipe commerciale 'employé puisse étre forcgpomposition auprés du responsable de rayon.

Pour lidentification des processus de gestion @oi@ du rayon a mettre en ceuvre et l'acquisitich de
gestes professionnels, les situations pratiqguesnagasin pédagogique sont essentielles pour préparer
I'apprenant aux périodes en milieu professionnel.

La découverte de situations en entreprise de faomat des études de cas in situ sont indispersalbler
susciter la réflexion des apprenants et les metirsituation d’acquérir une culture commercialegita
pour développer leur capacité d'analyse et de @itipo.

Les techniques d'implantation peuvent étre réingesddans la conduite de I'animation commercialdteCe
action permet par ailleurs de prolonger I'étudéadeentabilité des activités commerciales.

Les lois relatives a I'alimentation en vigueur (ewde EGALIM , Evin...) sont aussi étudiées.

Précisions relatives aux objectifs, attendus de farmation :
Objectif 1 : Découvrir les espaces de vente physiques et virtsel
1.1: Situer les différents espaces d’'un magasin

1.2 : Identifier des logiques de fonctionnement desnay
Objectif 2 : Assurer la gestion courante du rayon

2.1 :Assurer I'assortissement des rayons

2.2 : Etiqueter les produits

2.3 : Assurer I'approvisionnement du rayon

2.4 : Contréler et gérer la démarque

2.5 : Gérer les déchets et les invendus

2.6 : Adapter ses pratiques pour travailler eng@écurité
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Objectif 3 : Conduire une implantation ou une réimplantationndtayon
3.1 : Attribuer le linéaire

3.2 : Adapter les facteurs d’'ambiance

Objectif 4 : Mesurer la rentabilité du rayon

4.1 : Indicateurs qualitatifs et quantitatifs defpenmance du linéaire

4.2 : Comptes et résultats d’un rayon

Module MP 5 : Qualité et sécurité des produits alirantaires et hygiene
Objectif général du module

Maintenir la qualité des produits alimentaires esgsosur le lieu de vente

Objectifs du module :

Objectif 1 : Assurer la réception des produits alimentaires

Objectif 2 : Organiser la mise en rayon des produits alimergaans des conditions optimales

Objectif 3 : Intervenir sur I'espace de vente afin de maimtane présentation valorisante dans un
contexte de durabilité et de sécurité sanitaire

Objectif 4 : Préparer les produits alimentaires achetés patient dans le respect des régles d’hygiéne et
de sécurité

Objectif 5 : Apprécier la qualité organoleptique et perceptieessorielles des aliments

Présentation du module, conditions d’atteinte deslgectifs :

L'alimentation est un sujet au carrefour de muitiplenjeux, environnementaux, sociaux, culturels et
sanitaires. Pour que les produits alimentairesnégot a I'ensemble de ces attentes, et soient mescgn
termes de qualité par les consommateurs, I'ensenhdeprocess mis en ceuvre de la «fourche a la
fourchette » doit étre pris en compte. Au-delaalprbduction des matiéres premiéres agricoles &tute
transformation, I'espace de vente devra veilleregpecter un ensemble de conditions permettant de
sauvegarder le niveau de qualité du produit isscirduit agricole et/ou agro-alimentaire. Le vendeloit
disposer des savoirs et savoirs-faire nécessaigmeaniveau opérationnel, pour garantir ce niveau d
gualité avec une prise en compte forte de la sécsainitaire des consommateurs. Ainsi, la vérificatie

la conformité des produits a réception, leurs dimas de conservation, de manipulation, de
transformation et d’entreposage demandent unetiatteparticuliére. En effet, sans cette vigilankes
produits alimentaires peuvent présenter des risgug®rtants pour la santé du consommateur, en
particulier pour les produits frais ou qui ont setbi de transformations ou d’opérations de statitia.

En outre, le vendeur a un réle économique impottastde la mise en avant des produits exposéitl|
veiller, tout au long de la durée de la vente, énteair le potentiel commercial de ces produitg sur
leurs aspects gustatif, visuel que nutritionnels Lgroduits alimentaires constituent par essence, le
éléments essentiels de I'alimentation. De par ¢@mnposition nutritionnelle et leurs apports équéen
nutriments, ils contribuent au bon fonctionnememtnadétabolisme humain et ainsi a la bonne santé de
l'individu. lls ont également une fonction hédorgget sociale essentielle. Cependant, si les conditile
conservation, de manipulation, de transformatioml’ehtreposage ne sont pas respectées, les produits
alimentaires peuvent présenter des risques imgsrgpour la santé du consommateur et des traces
d’altérations organoleptiques. Cela est particatiggnt vrai des lors que les produits alimentaioes fsais

ou ont subi peu de transformations ou d'opératidesstabilisation. Il doit aussi étre en capacité de
proposer des présentations valorisantes et d’adsupeeparation finale lorsque la vente est dégcave.
Enfin, en veillant & limiter le gaspillage alimeinéa le vendeur est un acteur essentiel dans &ioreet la
génération de valeur sur son point de vente.

Il est entendu qu'au travers des différents olgctie ce module, les éléments liés aux risques
professionnels qui peuvent concernent le vendewmseaib (port et manutention de charges lourdes,
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manipulation d'objets tranchants, ...), et le pod &®I sont abordés.

Le conseiller vendeur peut étre amené a exercerad@gtés en lien avec la manipulation de denrées
périssables ou non, au sein de différentes stiestur
* rayons libre-service assisté (magasins de prodisitemopératives, épiceries, cavistes, grande
distribution,...)
* rayons marée, charcuterie, découpe fraiche ers fetiiegumes,...
» points de ventes au détail (vente au domaine, \ieladerme, vente a la brasserie artisanale)
* marchés, salons, foires

A partir d'une approche chronologique, selon lewirdu produit dans le point de vente, ce modblerde

les différentes d'étapes de la réception jusqu’éelate. Il s’appuie sur I'observation et I'étuderdealités
professionnelles en tenant compte de la saisoénddis produits et des productions. L’atelier/hdie
transformation, le point de vente des établissesndet formation, ainsi que les stages sont des lieux
privilégiés d’apprentissage pour I'acquisition destes professionnels. Les visites chez des piofesds

de la filiere et les partenariats mis en place ades structures de vente constituent des oppaktunit
complémentaires et indispensables pour appréceerréalités professionnelles. La mise en oceuvre
pédagogique de ce module nécessite de prendrengptedes liens qui existent avec les autres modules
techniques. Notamment, ce module doit étre mis @reeEoncomitamment avec le module MP2.

Précisions relatives aux objectifs, attendus de Farmation :
Objectif 1 : Assurer la réception des produits alimentaires
1.1: Vérifier la qualité des produits alimentaires rémamés
1.2: Valider la conformité des produits alimentairéseptionnés

1.3: Mettre en ceuvre les conditions de stockage detupis alimentaires dans le respect de la
reglementation

Objectif 2 : Organiser la mise en rayon des produits alimeeasaitans des conditions optimales
2.1 :Décider des priorités pour traiter les produitsre&ntaires réceptionnés

2.2 :Placer le produit alimentaire dans des conditigtsyales en veillant aux aspects techniques,
réglementaires

Objectif 3 : Intervenir sur I'espace de vente afin de maintang présentation valorisante dans un
contexte de durabilité et de sécurité sanitaire

3.1 : Observer les produits alimentaires dans I'espaceet¢e
3.2 : Analyser la situation pour établir un diagnostic

3.3 : Intervenir en respectant les régles d’hygiéneeetaturité selon les principes de durabilité
conformément a la reglementation

Obijectif 4 : Préparer les produits alimentaires achetés paliemt dans le respect des regles d’hygiéne et
de sécurité

4.1 : Réaliser la préparation des produits alimentarefonction du besoin client
4.2 : Reéaliser les conditionnements et emballages difisogafonctionnels adaptés

Objectif 5 : Qualité organoleptique et perceptions sensoridibssaliments

Module MP6 : Animation Commerciale

Objectif général du module
Mettre en ceuvre des opérations commerciales poetafiper les ventes et la notoriété du point deeven

Objectifs du module
Obijectif 1 : Proposer des actions pour enrichir I'expérienaentli
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Objectif 2 : Mettre en ceuvre d’une dégustation
Objectif 3 : Conduire d’'une animation commerciale
Présentation du module, conditions d’atteinte deshjectifs

Ce module a pour objectif de permettre aux élélagspdendre a réaliser des animations commerciales g
concourent a 'augmentation des ventes mais aulsindtoriété du point de vente. Sa mise en ceuvre
pédagogique suppose la conduite de projets pemheftcquérir une méthodologie d’action en respecta
les codes et usages commerciaux. Cette mise etiaitiprofessionnelle permet notamment d’aborder la
notion de rentabilité a une échelle appréhendadniées apprenants.

A son niveau hiérarchique, le conseiller-vendeurdétermine pas les objectifs de I'action, il reste
cependant force de proposition dans I'équipe dwmagt met en ceuvre l'organisation qui répond a
I'objectif fixé.

Certaines de ces actions peuvent porter seulementess aménagements matériels, théatralisation,
scénarisation d’espace mais il reste essentiel eltranies apprenants en situation de vente podlsqu’

puissent appréhender l'intégralité d’'une démaraimeptionnelle. S'il y a vente, il convient de resies
les regles commerciales et comptables pour lesssgraents et la manipulation des fonds.

Si le point de vente peut étre un lieu adapté péaliser ces actions, il n'est pas le lieu exclusds
marchés, foires salons ou autres peuvent constiasr opportunités tout aussi pertinentes pour les
conduire.

La mise en ceuvre de ces opérations commerciales,acontexte particulier, vise a mobiliser chesz |
apprenants des compétences techniques en relditon € marchandisage mais aussi des compétences
communicationnelles, organisationnelles, et desitan équipe appréciables en situation.

Pour la mise en ceuvre de I'action, une semainerdpg scolaire est mobilisée dans le cadre des TPE.
Précisions relatives aux objectifs, attendus de farmation :

Objectif 1 : Proposer des actions pour enrichir I'expériencentli

1.1 : Conduire d’'une animation commerciale

1.2 : Concevoir et aménager une vitrine

1.3 : Accompagner I'offre magasin sur internet

Objectif 2 : Mettre en ceuvre d’'une dégustation

Objectif 3 : Conduire d'une animation commerciale

3.1 : Déterminer les objectifs d’une animation commegcial
3.2 : Préparer I'opérationnalisation de I'action

3.3 : Mettre en ceuvre une communication associée a bbipér
3.4 :Conduire 'action commerciale

3.5 : Etablir un bilan de I'action
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SIGLIER
APECITA Association pour I'emploi des cadres, irigérs et techniciens de l'agriculture
APSAES Activités physiques, sportives, artistiqatd’entretien de soi
CCF Contrdle certificatif en cours de formation
CERCL Cadre Européen Commun de Référence polualegues
EIE Enseignement a l'initiative de I'établissernen
EPS Education physique et sportive
EPT Epreuve ponctuelle terminale
ESC Education socioculturelle
FDA Fiche descriptive d’activité
GIE Groupement d’intérét économique
LISA Libre service agricole
MG Module général
MAP Module d’adaptation professionnelle
MP Module professionnel
PAO Publication assistée par ordinateur
ROME Répertoire opérationnel des métiers et dgdas
SESG GC Sciences économiques, sociales et demegtistion commerciale
SESG-GEE Sciences Economiques Sociales et de Gésiestion de I'entreprise et de I'environnement
SAV Service aprés-vente
SPS Situation professionnelle significative
STE Sciences et techniques des équipements
STH Sciences et techniques horticoles
STP Sciences et techniques professionnelles
TCV Technicien conseil vente
TH Titre hydrotimétrique
TIC Technologies de l'information et de la comnmation
TVA Taxe sur la valeur ajoutée
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