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 1.   Le mot du formateur :   
 

Hello, moi c'est Sarah �;   
 

�·�š�Ô�Õ�â�å�×�Ÿ���Ý�Ø���ç�Ü�Ø�á�æ���2���ç�Ø���å�Ø�à�Ø�å�Ö�Ü�Ø�å���×�Ø���à�š�Ô�é�â�Ü�å���Ù�Ô�Ü�ç���Ö�â�á�Ù�Ü�Ô�á�Ö�Ø���Ø�ç��

d'avoir choisi www.bacprotcv.fr  �ã�â�è�å���ç�Ø�æ���å�;�é�Ü�æ�Ü�â�á�æ�¡  
 

Si tu lis ces lignes, tu as fait le choix de la �å�;�è�æ�æ�Ü�ç�Ø, bravo.   
 

Dans cet E- �µ�â�â�Þ�Ÿ���ç�è���×�;�Ö�â�è�é�å�Ü�å�Ô�æ���Ö�â�à�à�Ø�á�ç���Ý�š�Ô�Ü���â�Õ�ç�Ø�á�è���à�â�á��

Bac Pro Technicien Conseil �Ý Vente avec une moyenne de 

17,76/20 .  
 

 2.   Pour aller beaucoup plus loin :   
 

�É�â�è�æ���Ô�é�Ø�í���;�ç�;���ç�å�:�æ���á�â�à�Õ�å�Ø�è�ë���2���á�â�è�æ���×�Ø�à�Ô�á�×�Ø�å��

�×�Ø���Ö�å�;�Ø�å���è�á�Ø���Ù�â�å�à�Ô�ç�Ü�â�á���¤�£�£���˜���é�Ü�×�;�â �×�;�×�Ü�;�Ø���Ô�è��

domaine Commerce & Gestion  �ã�â�è�å���à�Ô�@�ç�å�Ü�æ�Ø�å��

�ç�â�è�ç�Ø�æ���ß�Ø�æ���á�â�ç�Ü�â�á�æ���2���Ö�â�á�á�Ô�@�ç�å�Ø�¡  
 

�¶�Û�â�æ�Ø���ã�å�â�à�Ü�æ�Ø�Ÿ���Ö�Û�â�æ�Ø���×�è�Ø���­���Á�â�è�æ���Ô�é�â�á�æ���Ö�å�;�;��

�Ö�Ø�ç�ç�Ø���Ù�â�å�à�Ô�ç�Ü�â�á���è�á�Ü�ä�è�Ø���Ö�â�à�ã�â�æ�;�Ø���×�Ø��5 modules 

ultra-complets  (1h15 au �ç�â�ç�Ô�ß�œ���Ô�Ù�Ü�á���×�Ø���ç�à�Ô�Ü�×�Ø�å���2��

�å�;�è�æ�æ�Ü�å���ß�Ø�æ���;�ã�å�Ø�è�é�Ø�æ du Bac Pro.   
 

 3.   Contenu de dossier Commerce & Gestion :   
 

1. �É�Ü�×�;�â���¤��- Relation client & techniques de vente (16 min) :  Fondamentaux de la 

relation client en situation de vente. 

 

2. �É�Ü�×�;�â���¥��- Marketing & merchandising (14 min) :  Principes pour mettre en valeur 

�ß�à�â�Ù�Ù�å�Ø���Ø�ç���Ô�ç�ç�Ü�å�Ø�å���ß�Ø���Ö�ß�Ü�Ø�á�ç�¡ 

 

3. �É�Ü�×�;�â���¦��- Gestion commerciale & indicateurs de performance (15 min) :  Notions 

�Ö�ß�;�æ���ã�â�è�å���æ�è�Ü�é�å�Ø���ß�Ø�æ���é�Ø�á�ç�Ø�æ���Ø�ç���ß�Ø�æ���å�;�æ�è�ß�ç�Ô�ç�æ�¡ 

 

4. �É�Ü�×�;�â���§��- Organisation, administration & communication professionnelle (15 

min) :  �Å�Ø�ã�:�å�Ø�æ���ã�â�è�å���æ�à�â�å�Ú�Ô�á�Ü�æ�Ø�å���Ø�ç���Ö�â�à�à�è�á�Ü�ä�è�Ø�å���Ô�è���ä�è�â�ç�Ü�×�Ü�Ø�á�¡ 

 

5. �É�Ü�×�;�â���¨��- �¿�â�Ú�Ü�æ�ç�Ü�ä�è�Ø�Ÿ���ç�å�Ô�á�æ�ã�â�å�ç���™���Ö�Û�Ô�@�á�Ø���×�Ø���é�Ô�ß�Ø�è�å���×�è���Ö�ß�Ü�Ø�á�ç���›�¤�¨���à�Ü�á�œ���­ Vue 

�×�à�Ø�á�æ�Ø�à�Õ�ß�Ø���×�è���ã�Ô�å�Ö�â�è�å�æ���ã�å�â�×�è�Ü�ç���Ý�è�æ�ä�è�à�Ô�è���Ö�ß�Ü�Ø�á�ç�¡ 
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Fran•ais 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro TCV, le cours de Fran•ais professionnel  t'aide ˆ lire, Žcrire et parler pour la 

vente en jardinerie , animalerie ou produits agricoles. Un camarade m'a  confiŽ qu'il se 

sentait plus sžr en magasin gr‰ce ˆ ces entra”nemen ts. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve Žcrite de Fran•ais du Bac Pro  en fin de terminale : Tu 

passes un examen ponctuel  de 3 heures , notŽ sur 20, coefficient 2,5 , au sein d'un 

ensemble Fran•ais, histoire-gŽographie et EMC coeff icient 5. L'Žpreuve comporte 1 partie 

lecture et 1 partie Žcriture argumentŽe. 

  

Conseil :  

Pour progresser en Fran•ais en Bac Pro , rŽserve 20 minutes  apr•s le cours : Tu relis, 

corriges 3 fautes et apprends 2 ou 3 mots. Avec cet te habitude simple, tu gagnes vite en 

aisance pour rŽdiger des mails ou des fiches produi ts. 

  

En terminale, entra”ne-toi avec des sujets d'annales  : Tu fais 1 devoir toutes les 2 

semaines et tu demandes une correction au professeu r. Tu rep•res ainsi les erreurs qui 

reviennent souvent, notamment sur l'orthographe et la structure du paragraphe 

argumentŽ. 

  

Le jour J , commence par la lecture : Tu rep•res idŽes clŽs, puis tu gardes 1 heure pour 

rŽdiger un texte argumentŽ. Pense ˆ illustrer tes i dŽes avec des exemples concrets de 

rayon, de clients ou de situations vues en stage. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : ComprŽhension de textes  ................................................................................................................  Aller  

      1.   Lire et comprendre un texte  ........... ...............................................................................................................  Aller  

      2.   Analyser et rŽdiger une rŽponse  ....... .......................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Expression Žcrite  .....................................................................................................................................  Aller  

      1.   Structurer ton texte  .............................................................................................................................................  Aller  

      2.   RŽdiger selon le type de texte  ........ ............................................................................................................  Aller  

      3.   Corriger et amŽliorer  ........................................................................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Expression orale  ......................................................................................................................................  Aller  

      1.   PrŽparer son oral  ..................................................................................................................................................  Aller  

      2.   Ma”triser la voix et le corps  ......... ..................................................................................................................  Aller  

      3.   Argumenter, convaincre et gŽrer les obje ctions  ..........................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  ComprŽhension de textes 
  

 1.   Lire et comprendre un texte : 
  

ƒtape 1 - survoler le texte :  

Fais d'abord un survol rapide pour repŽrer le titre , la nature du texte et les mots clŽs. Ce 

geste prend 30 ˆ 60 secondes et te guide pour la le cture suivante. 

  

ƒtape 2 - repŽrer idŽes principales :  

Souligne ou note 6 ˆ 10 idŽes essentielles en refor mulant avec tes propres mots. Cherche 

arguments, exemples, dates et les indices d'opinion  ou de fait. 

  

ƒtape 3 - comprendre l'intention :  

Identifie le ton et le but du texte, informer, conv aincre ou divertir. Cela t'aide ˆ interprŽter 

les arguments et ˆ Žviter de confondre faits et opi nions durant l'analyse. 

  

Exemple d'analyse d'un article :  

Un article de 400 mots sur la gestion des engrais p rŽsente trois arguments principaux et 

deux chiffres clŽs. Prends 45 secondes pour le surv ol, puis 10 minutes pour annoter. 

  

 2.   Analyser et rŽdiger une rŽponse : 
  

MŽthode pratico-pratique :  

Adopte un plan simple introduction, dŽveloppement, conclusion. Pour un commentaire, 

annonce la problŽmatique, organise 2 parties claire s avec exemples concrets, puis 

conclus en 4 ˆ 6 phrases. 

  

Connecteurs et vocabulaire clŽ :  

Utilise connecteurs logiques pour articuler ton rai sonnement, par exemple cependant, 

toutefois, donc, en outre. Prends soin d'employer u n vocabulaire prŽcis liŽ ˆ l'agriculture 

ou ˆ l'animalerie selon le sujet. 

  

Erreurs frŽquentes et astuces de stage :  

Ne recopies pas le texte, Žvite les paraphrases lon gues sans analyse. En stage, j'ai appris 

ˆ noter rapidement 3 exemples clients en 5 minutes pour illustrer mes rŽponses en 

entretien. 

  

Astuce mŽmoire :  

Avant un contr™le, lis 3 textes en 60 minutes et fa is 10 annotations pour chacun, cela 

amŽliore ta rapiditŽ et ta synth•se. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: boutique de jardinerie note baisse de ven tes de terreau de 20% sur 6 mois. 

Objectif: identifier cause et proposer promotion ou  rŽŽtiquetage pour regagner au moins 

10% de ventes. 



  

 
  

Contexte ƒtapes RŽsultat Livrable attendu 

Boutique 

locale 

constatant -

20% de ventes 

de terreau en 

6 mois 

¥! Analyser 30 

tickets de caisse 

et 10 avis clients 

¥! Comparer 

Žtiquetage, prix 

et emplacement 

en rayon 

¥! Tester 2 

promotions sur 2 

semaines 

Cause 

identifiŽe et 

mesures 

testŽes, 

objectif de 

+10% de 

ventes atteint 

ou ajustŽ 

Rapport de 2 pages 

avec chiffres, 3 

recommandations et 

plan promotionnel 

chiffrŽ 

  

Voici une checklist opŽrationnelle simple ˆ utilise r en boutique pour analyser un texte ou 

prŽparer une fiche produit, elle contient 4 actions  rapides ˆ rŽaliser en 10 ˆ 15 minutes. 

  

T‰che Action DurŽe estimŽe 

Survol RepŽrer titre, nature et mots clŽs 30 ˆ 60 secondes 

Annotation Noter 6 ˆ 10 idŽes et exemples 5 ˆ 15 minutes 

Analyse Distinguer faits et opinions 10 minutes 

RŽdaction Faire un plan et rŽdiger 4 ˆ 6 phrases finales 15 ˆ 30 minutes 

  



 

Pour bien lire un texte, commence par un survol rapide et ciblŽ , puis note 6 ˆ 10 

idŽes essentielles en distinguant faits et opinions . 

¥! Identifie le ton et l'intention  du texte informer, convaincre ou divertir. 

¥! Suis un plan simple introduction, deux parties argu mentŽes avec 

exemples, puis conclusion. 

¥! Utilise des connecteurs logiques prŽcis  et un vocabulaire adaptŽ au 

secteur ŽtudiŽ. 

¥! Entra”ne-toi avec des textes chronomŽtrŽs et de pet its cas concrets en 

boutique. 

En appliquant cette mŽthode pratico-pratique compl•te , tu gagnes en rapiditŽ, 

clarifies ton analyse et rŽdiges des rŽponses struc turŽes, utiles pour les contr™les 

comme pour les situations professionnelles. 

 !  



Chapitre 2 :  Expression Žcrite 
  

 1.   Structurer ton texte : 
  

PrŽparer un plan :  

Avant d'Žcrire, dŽfinis ton objectif et fais un pla n simple, introduction, dŽveloppement et 

conclusion. Un plan en 3 parties te permet de reste r clair et d'Žviter les digressions inutiles. 

  

Utiliser des connecteurs :  

Les connecteurs logiques organisent le discours, il s marquent l'encha”nement des idŽes et 

aident ton lecteur ˆ suivre ton raisonnement, privi lŽgie quelques connecteurs utiles et 

rŽp•te-les modŽrŽment. 

  

Exemple d'organisation :  

Pour une fiche produit, Žcris une introduction en 1  ˆ 2 phrases, 3 arguments clairs avec 

exemples concrets, puis une courte conclusion incit ant ˆ l'achat ou ˆ la question au 

vendeur. 

  

 2.   RŽdiger selon le type de texte : 
  

Lettre professionnelle et email :  

Adapte ton ton, sois poli et prŽcis, commence par u ne formule d'appel adaptŽe et termine 

par une signature claire. Pour un email, reste synt hŽtique, 3 ˆ 4 paragraphes suffisent 

souvent. 

  

Fiche produit et descriptif :  

Pour une fiche produit, privilŽgie phrases courtes,  caractŽristiques chiffrŽes, bŽnŽfices 

clients et mode d'utilisation. Vise 80 ˆ 150 mots s elon le support et ajoute des mots-clŽs 

mŽtier. 

  

Astuce terrain :  

En stage, demande au tuteur un mod•le de fiche prod uit, •a te fait gagner 15 ˆ 30 

minutes par document et Žvite les erreurs de ton et  d'information. 

  

Type de texte Objectif Ton et forme 

Email professionnel Informer ou demander Courtois, synthŽtique 

Lettre Formel, tra•abilitŽ Formel, structurŽ 

Fiche produit Vendre et informer PrŽcis, commercial 

  

 3.   Corriger et amŽliorer : 
  

Relecture efficace :  



Lis ton texte ˆ voix basse pour repŽrer les fautes et les tournures lourdes, fais 2 relectures 

distinctes, une pour l'orthographe et une pour l'ar gumentation et la clartŽ. 

  

Prendre en compte les retours :  

Accepte la critique, note 2 ˆ 3 points d'amŽliorati on ˆ appliquer la fois suivante, et 

conserve un mod•le corrigŽ pour Žviter de rŽpŽter l es m•mes erreurs. 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte : rŽdiger une fiche produit pour une plant e d'intŽrieur vendue 12,50 ! . ƒtapes : 

collecte caractŽristiques, rŽdiger 120 mots, vŽrifi er prŽcision. RŽsultat : fiche validŽe en 2 

jours, livrable = fiche imprimŽe et version web. 

  

Action Ë vŽrifier 

Titre clair Contient nom et caractŽristique principale 

CaractŽristiques chiffrŽes Dimensions, prix, durŽe 

BŽnŽfices client Au moins 2 bŽnŽfices clairs 

Orthographe Aucune faute visible apr•s 2 relectures 

Format final Fiche imprimŽe 1 page et version web 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

RŽdiger 10 fiches produits en suivant le m•me mod•l e permet de gagner 3 ˆ 4 heures par 

semaine en magasin, et d'assurer une cohŽrence sur les supports imprimŽs et 

numŽriques. 

  

Astuce finale :  

Lors d'un TP, garde un dossier avec 5 mod•les corri gŽs, •a te servira en stage et en 

examen. Petite anecdote, un mod•le m'a ŽvitŽ une no te perdue pendant un examen 

blanc. 

  

 

Pour bien Žcrire, commence par un plan simple en 3 parties  et utilise quelques 

connecteurs logiques utiles  pour guider ton lecteur. 

¥! Adapte ton ton selon le support: email, lettre ou fiche produit efficace , 

toujours clair et ciblŽ. 

¥! Pour une fiche produit, combine chiffres, bŽnŽfices  clients et mots-clŽs 

mŽtier en 80 ˆ 150 mots. 

¥! Fais une relecture en deux temps : dÕabord lÕorthographe, puis la clartŽ 

des idŽes. 



¥! Garde des mod•les corrigŽs pour gagner du temps et assurer la 

cohŽrence de tes textes. 

En appliquant ce trio plan - adaptation au type de texte - relecture, tu rŽdiges plus 

vite, avec moins de fautes et des messages plus con vaincants. 

 !  



Chapitre 3 :  Expression orale 
  

 1.   PrŽparer son oral : 
  

Objectifs et public :  

Avant de parler, dŽfinis ton objectif, ton public e t le message principal. Pour un rendez-

vous client, vise ˆ convaincre en 3 minutes, avec 2  arguments clŽs et une question pour 

engager. 

  

Structure simple :  

Adopte le schŽma accueil, accroche, argumentation, objection, conclusion. Garde 3 

parties maximum et prŽpare une phrase d'accroche de  10 ˆ 20 secondes pour capter 

l'attention. 

  

Temps et rŽpŽtitions :  

RŽp•te ton oral 5 fois, chronom•tre-toi et enregist re 2 prises. Les meilleures prestations 

viennent apr•s 15 ˆ 30 minutes d'Žchauffement vocal . 

  

Exemple d'argumentaire court :  

Bonjour, je suis Luc, technicien conseil. Ce produi t rŽduit la consommation d'eau de 20% et 

amŽliore la croissance des plantes, tu Žconomises t emps et budget, veux-tu une 

dŽmonstration rapide ? 

  

 2.   Ma”triser la voix et le corps : 
  

Posture et regard :  

Tiens-toi droit, pieds lŽg•rement ŽcartŽs, regard v ers l'interlocuteur. Un sourire naturel et 

un contact visuel de 50 ˆ 60% du temps crŽent confi ance et engagement. 

  

Voix, articulation, rythme :  

Parle clairement, articule chaque mot et utilise un  rythme modŽrŽ. Varie le ton pour 

marquer 2 ou 3 idŽes importantes et laisse des paus es de 1 ˆ 2 secondes. 

  

Gestes utiles :  

Utilise des gestes ouverts, Žvite de croiser les br as. Montre le produit, pointe les atouts 

avec la main, limite les mouvements ˆ 3 gestes par idŽe. 

  

Astuce :  

Avant un rendez-vous, fais 5 minutes d'Žchauffement  vocal en lisant ˆ voix haute un texte 

de 100 mots, ton articulation s'amŽliorera immŽdiat ement. 

  

ƒlŽment Impact Conseil rapide 

Regard CrŽe confiance Regarde 50% du temps 



Posture AutoritŽ et sŽrŽnitŽ Dos droit, Žpaules basses 

Gestes Illustre le discours 3 gestes maxi par idŽe 

  

 3.   Argumenter, convaincre et gŽrer les objections : 
  

Technique des 3 arguments :  

PrŽsente 3 arguments clairs, chacun illustrŽ par un  bŽnŽfice client et une preuve courte. 

Limite-toi ˆ 3 exemples concrets pour rester mŽmora ble. 

  

Reformulation et questionnement :  

ƒcoute l'objection, reformule en 1 phrase et pose u ne question ouverte pour comprendre le 

besoin. Cette technique rŽduit les malentendus et c rŽe de l'adhŽsion. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : vente d'un engrais bio en jardinerie, cl ient professionnel cherchant rendement 

et prix. Tu disposes de 10 minutes pour convaincre et conclure une commande test de 20 

unitŽs. 

¥! ƒtape 1 - Accueil et diagnostic client, 2 minutes, pose 3 questions. 

¥! ƒtape 2 - PrŽsentation en 3 arguments, 4 minutes, m ontre un Žchantillon. 

¥! ƒtape 3 - RŽponse aux objections et proposition d'u ne commande test, 4 

minutes. 

RŽsultat : vente de 20 unitŽs et engagement d'un se cond achat de 50 unitŽs sous 1 mois. 

Livrable attendu : fiche client d'une page et plan d'action signŽ. 

Une fois en stage, j'ai presque perdu une vente car  je n'avais pas reformulŽ l'objection, 

depuis je vŽrifie toujours que le client a compris.  

  

Action Pourquoi Temps estimŽ 

PrŽparer accroche Capte l'attention 30 secondes 

Poser questions Comprendre le besoin 2 minutes 

3 arguments Rester mŽmorable 3 minutes 

Proposition test RŽduire le risque client 1 minute 

  

 

Pour un oral efficace, clarifie ton objectif, ton p ublic et ton message principal ˆ 

transmettre . Structure ton intervention en 3 temps maximum ave c une accroche 

courte et prŽpare 3 arguments clŽs. 



¥! RŽp•te au moins 5 fois, avec enregistrement et chronomŽtrage  pour 

ajuster durŽe et clartŽ. 

¥! Adopte une posture ouverte et stable , regarde ton interlocuteur la 

moitiŽ du temps et articule avec pauses. 

¥! Utilise quelques gestes prŽcis pour illustrer tes i dŽes sans agiter les 

mains inutilement. 

¥! Face aux objections, reformule en une phrase, pose une question 

ouverte et propose un test limitŽ. 

En combinant prŽparation, ma”trise de ta voix et Žc oute active, tu augmentes 

fortement ton impact et tes chances de convaincre. 

 !  



Histoire-GŽographie et EMC 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro TCV , la mati•re Histoire-GŽographie et EMC  t'aide ˆ comprendre les territoires 

et la citoyennetŽ, en lien avec l'agriculture, la j ardinerie, l'animalerie et les modes de 

consommation. 

  

Cette mati•re conduit ˆ une Žpreuve Žcrite d'Histoire-GŽographie et EMC , en examen 

final de terminale pour presque tous, en CCF unique ment dans quelques formations 

continues. L'Žpreuve dure 2 h 30, est notŽe sur 20,  coefficient 2,5, soit environ 8 % du bac, 

en gŽnŽral vers mai. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir Histoire-GŽographie et EMC , organise-toi t™t. Consacre par exemple 2 

crŽneaux de 30 minutes pour relire le cours, complŽ ter tes cartes et apprendre les rep•res 

chronologiques importants. 

  

Entra”ne-toi sur 2 ou 3 sujets d'annales  en conditions rŽelles, puis relis les corrigŽs. L' un de 

mes amis a gagnŽ 3 points en histoire-gŽo en gardan t ce rŽflexe chaque semaine avant 

le bac. 
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Chapitre 1 :  Rep•res historiques 
  

 1.   Origines et Žvolutions : 
  

Du nŽolithique ˆ l'antiquitŽ :  

La sŽdentarisation au nŽolithique a permis la domes tication des plantes et des animaux, 

la crŽation de champs et le troc. Ces changements p osent les bases du commerce 

alimentaire et des premi•res fili•res locales. 

  

Moyen ‰ge et rŽvolution agricole :  

Au Moyen åge, l'organisation fŽodale et les foires ont structurŽ l'offre et la demande. Plus 

tard, la rotation des cultures et l'amŽlioration de s outils ont augmentŽ les rendements et 

les Žchanges rŽgionaux. 

  

Xixe et xxe si•cle, industrialisation :  

Aux XIXe et XXe si•cles, la mŽcanisation, les intra nts chimiques et la logistique ont 

accŽlŽrŽ la production et la spŽcialisation. Selon l'INSEE, l'agriculture est restŽe un secteur 

central pour l'Žconomie territoriale. 

  

Exemple d'Žvolution locale :  

Une ferme mara”ch•re a multipliŽ sa production par 3 entre 1990 et 2015 gr‰ce ˆ la 

mŽcanisation, elle livre aujourd'hui 2 magasins et rŽalise 40% de son chiffre d'affaires hors 

commune. 

  

 2.   Impacts sur le mŽtier et les territoires : 
  

Changement des pratiques commerciales :  

Les pratiques sont passŽes d'une vente informelle ˆ  une relation commerciale compl•te, 

avec Žtiquetage, tra•abilitŽ et argumentaire produi t. Tu dois savoir expliquer origine, 

saison et valeur ajoutŽe au client. 

  

R™le des acteurs et rŽglementation :  

Agriculteurs, distributeurs et institutions dŽfinis sent normes sanitaires et labels. 

Comprendre ces acteurs te permet de conseiller, d'o rienter les achats et d'anticiper les 

attentes du consommateur averti. 

  

ConsŽquences pour l'Žl•ve et pour le stage :  

En stage, on te demandera de repŽrer labels, tradui re l'information produit et conseiller 3 

alternatives selon budget, qualitŽ et saison. Ce so nt des compŽtences pratiques 

valorisŽes en magasin et ˆ l'examen. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : un magasin de jardinerie veut augmenter les ventes de semences biologiques 

de 20% sur 6 mois pour rŽpondre ˆ la demande locale  croissante. 



¥! ƒtape 1 : Audit des gammes en 2 jours pour identifi er 12 rŽfŽrences faibles en 

visibilitŽ 

¥! ƒtape 2 : Mise en place d'un prŽsentoir et d'une fi che produit en 1 semaine 

¥! ƒtape 3 : Formation rapide de 3 vendeurs pour 2 heu res chacun 

RŽsultat attendu : +20% de ventes sur 6 mois, gain de 1 500 !  de chiffre d'affaires mensuel. 

Livrable attendu : fiche produit d'une page par rŽf Žrence et rapport de vente mensuel 

chiffrŽ. 

  

 
  

Astuce pour le stage :  

Note chaque jour 3 questions ˆ poser au producteur ou au responsable, demande les prix 

d'achat, vŽrifie les certificats et mŽmorise 5 labe ls utiles pour conseiller en rayon. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

Provenance D'o• vient le produit et qui l'a cultivŽ 

Label Quel label garantit la mŽthode de production 

Prix Quel est le prix d'achat et la marge possible 

SaisonnalitŽ Le produit est-il disponible toute l'annŽe ou seule ment quelques mois 

Argumentaire Quels avantages concrets prŽsenter au client en 30 secondes 

  

 



De la sŽdentarisation au nŽolithique ˆ lÕindustrial isation, lÕŽvolution du commerce 

alimentaire  a fait passer la vente de lÕŽchange informel aux f ili•res spŽcialisŽes, 

mŽcanisŽes et structurŽes. 

¥! Tu dois ma”triser les pratiques commerciales modernes  : Žtiquetage, 

tra•abilitŽ, saison, origine et argumentaire rapide . 

¥! Les agriculteurs, distributeurs et institutions fix ent normes, labels et 

attentes du consommateur averti. 

¥! En stage, on attend de toi repŽrage des labels, lec ture des fiches, et 

conseils adaptŽs au budget et ˆ la saison. 

¥! Pense systŽmatiquement ˆ vŽrifier provenance, label , prix, saisonnalitŽ 

et avantages clients en 30 secondes. 

En rŽsumŽ, conna”tre lÕhistoire, le r™le central des labels  et les bonnes questions 

produit te permet dÕ•tre crŽdible en rayon et effic ace ˆ lÕexamen. 

 !  



Chapitre 2 :  Organisation des territoires 
  

 1.   Comprendre les Žchelles territoriales : 
  

ƒchelles et dŽfinitions :  

Les Žchelles territoriales vont du local au nationa l, trois niveaux utiles pour toi en Bac Pro 

sont la commune, l'intercommunalitŽ et la rŽgion, c hacun ayant des compŽtences 

diffŽrentes en amŽnagement et services. 

  

Acteurs et fonctions :  

Dans chaque territoire, tu rencontreras collectivit Žs, chambres d'agriculture, syndicats et 

entreprises, ils interviennent dans l'amŽnagement, le dŽveloppement Žconomique et la 

gestion des services pour les habitants et les prof essionnels. 

¥! MunicipalitŽ - Urbanisme et services locaux 

¥! IntercommunalitŽ - ƒquipements et zones d'activitŽs  

¥! RŽgion - DŽveloppement Žconomique et formation 

Exemple d'Žchelle :  

Une mairie g•re le PLU d'une commune, l'intercommun alitŽ finance une zone d'activitŽs de 

1 200 m2 et la rŽgion soutient un projet agricole i nnovant par une subvention annuelle. 

  

 2.   Les dynamiques des territoires aujourd'hui : 
  

Urbanisation et pŽriurbanisation :  

Selon l'INSEE, environ 80% de la population habite en zone urbaine, cette rŽalitŽ modifie la 

demande pour la jardinerie, l'animalerie et le comm erce de proximitŽ dans les zones 

pŽriurbaines. 

  

Ressources et spŽcialisations :  

Les territoires se spŽcialisent selon le sol, le cl imat et l'histoire, par exemple une vallŽe 

agricole produit plants et serres, une zone tourist ique mise sur espaces verts et animalerie 

saisonni•re. 

  

Mini cas concret : amŽnagement d'une zone commercia le rurale :  

Contexte : commune de 4 500 habitants veut dynamise r son centre bourg pour retenir la 

client•le locale et attirer visiteurs, l'objectif e st d'implanter une jardinerie et une petite 

animalerie. 

¥! ƒtape 1 - Diagnostic : recensement flux, commerces existants et besoins, 

durŽe 4 semaines 

¥! ƒtape 2 - Concertation : rŽunion mairie, commer•ant s et habitants, 3 

rŽunions publiques 

¥! ƒtape 3 - Implantation : magasin 1 200 m2 avec 2 00 0 clients/mois estimŽs 



Livrable attendu : plan d'implantation, fiche de fr Žquentation estimŽe ˆ 3 000 clients/mois, 

bilan Žconomique sur 3 ans et estimation de crŽatio n de 12 emplois. 

Astuce pour le stage :  

Lors du diagnostic terrain, prends 20 photos et not e les horaires de flux, c'est souvent ce 

que demandera la mairie et cela Žvite les erreurs d 'estimation de frŽquentation. 

  

 3.   Organiser pour mieux gŽrer : outils et mŽthodes : 
  

Outils de planification :  

Tu utiliseras PLU, schŽma de cohŽrence territoriale  et diagnostics sectoriels pour dŽfinir 

zones commerciales et protŽger espaces agricoles, c es outils structurent les dŽcisions et 

sŽcurisent les projets sur plusieurs annŽes. 

  

Indicateurs et Žvaluation :  

Mesure la frŽquentation, la surface commerciale dis ponible, le nombre d'emplois crŽŽs et 

la part de population desservie, ces indicateurs te  permettent d'Žvaluer un projet et 

d'ajuster rapidement les choix locaux. 

  

Checklist opŽrationnelle sur le terrain :  

  

Action Question ˆ se poser PrioritŽ 

Faire un relevŽ terrain As-tu notŽ flux et heures de pointe Haute 

VŽrifier le zonage La parcelle est-elle constructible Haute 

Estimer la frŽquentation Quelle client•le cible en nombre par mois Moyenne 

Consulter les partenaires Mairie, communautŽ de communes, chambres Haute 

  

 

Ce chapitre t'aide ˆ lire l'organisation des territ oires pour prŽparer un projet 

commercial ou agricole. 

¥! Trois Žchelles clŽs : commune, intercommunalitŽ, rŽgion  avec des 

compŽtences diffŽrentes en amŽnagement et services.  

¥! Les acteurs locaux et professionnels  (collectivitŽs, chambres, 

entreprises) structurent l'offre, l'emploi et les Ž quipements. 

¥! L'urbanisation et les zones pŽriurbaines  modifient la client•le et les 

besoins en jardinerie et animalerie. 

¥! Tu utilises PLU, diagnostics et indicateurs (frŽque ntation, surface, 

emplois) pour Žvaluer la viabilitŽ  d'une implantation. 



En stage, observe le terrain, les flux et le zonage , puis Žchange avec la mairie et les 

partenaires pour proposer un projet rŽaliste et arg umentŽ. 

 !  



Chapitre 3 :  CitoyennetŽ et institutions 
  

 1.   Droits et devoirs du citoyen : 
  

Respect des lois et participation :  

En tant que citoyen, tu as des droits et des devoir s, par exemple respecter la loi, payer des 

imp™ts et participer aux Žlections, ces actes font vivre la dŽmocratie au quotidien et 

prot•gent ta libertŽ. 

  

LibertŽs fondamentales :  

La libertŽ d'expression, la libertŽ de conscience e t le droit ˆ la vie privŽe sont essentiels, ils 

te permettent de t'exprimer au travail et de protŽg er les donnŽes de tes clients en 

boutique. 

  

Exemple d'information sur le vote :  

Tu peux afficher un flyer lŽgal expliquant o• et co mment voter, distribuer 100 exemplaires 

en 2 jours, et indiquer les horaires d'ouverture de  la mairie pour aider les clients. 

  

 2.   Institutions de la rŽpublique et leur r™le : 
  

Les institutions principales :  

La Constitution de 1958 fonde la Ve RŽpublique, ave c le prŽsident, le gouvernement et le 

parlement, chacun ayant des pouvoirs distincts pour  adopter, appliquer et contr™ler les 

lois. 

  

Impact concret sur ton mŽtier :  

Les lois encadrent la sŽcuritŽ, l'hygi•ne et la ven te d'animaux, par exemple les r•gles 

sanitaires imposent des normes ˆ respecter en magas in pour Žviter des sanctions 

financi•res ou sanitaires. 

  

Exemple d'application d'une loi :  

Si une nouvelle r•gle limite l'usage d'un pesticide , tu dois suivre une formation en 1 

journŽe, adapter les fiches produits et informer 50  clients rŽguliers concernŽs. 

  

 3.   CitoyennetŽ professionnelle et engagement local : 
  

Engagement au travail et responsabilitŽ :  

Dans le commerce, •tre citoyen, c'est respecter l'Ž thique, refuser la vente illŽgale et 

appliquer la sŽcuritŽ au travail, ces comportements  prot•gent ta client•le et Žvitent des 

amendes ou des fermetures temporaires. 

  

Actions locales et participation collective :  

S'impliquer dans la vie locale, participer ˆ une as sociation ou animer un atelier en 

magasin, renforce ta rŽputation et crŽe du lien ave c la client•le, souvent en quelques 

heures hebdomadaires. 



  

Exemple d'atelier citoyen en magasin :  

Organise un atelier de 2 heures sur l'alimentation des animaux, invite 20 clients, prŽpare 

30 fiches pratiques et collecte 15 retours pour amŽ liorer ton service. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : la mairie lance une campagne de propretŽ , tu proposes au magasin 

d'accueillir un point d'information pendant 1 week- end pour sensibiliser les clients ˆ la 

gestion des dŽchets verts. 

  

ƒtapes :  

PrŽparer 150 flyers en 3 heures, former 2 salariŽs sur 1 heure, installer un stand samedi et 

dimanche pendant 6 heures au total pour renseigner les habitants. 

  

RŽsultat :  

Attirer 120 visiteurs, rŽcupŽrer 60 adresses pour u ne newsletter locale, et diminuer les 

dŽchets verts mal triŽs selon le comptage de la mai rie sur 1 mois. 

  

Livrable attendu :  

Un rapport de 2 pages avec chiffre clŽs, 150 flyers  distribuŽs, 60 contacts collectŽs, et 3 

propositions d'actions pour la boutique ou la munic ipalitŽ. 

  

Exemple d'animation citoyenne en magasin :  

Tu peux organiser 1 collecte de dŽchets verts, prop oser 1 coupon de rŽduction pour les 

participants, et mesurer la frŽquentation sur 2 jou rs pour justifier l'effort. 

  

ƒtape DŽlai estimŽ Objectif chiffrŽ 

PrŽparer le matŽriel 3 heures 150 flyers 

Former l'Žquipe 1 heure 2 salariŽs formŽs 

Animation sur site 6 heures 120 visiteurs 

Rapport et bilan 2 jours 60 contacts 

  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! PrŽparer 150 flyers et 30 fiches produits ˆ distrib uer. 

¥! Former 2 personnes aux messages clŽs et ˆ la tenue du stand. 

¥! Installer le stand 30 minutes avant l'ouverture au public. 

¥! Collecter au moins 50 retours clients et noter les remarques. 

¥! RŽdiger un rapport de 2 pages avec chiffres et prop ositions. 

Astuces de terrain :  



Fais toujours une rŽpŽtition d'1 heure avec ton Žqu ipe avant l'ŽvŽnement, garde 20 

exemplaires supplŽmentaires de flyers et note les e rreurs frŽquentes pour les Žviter la fois 

suivante. 

  

Exemple d'erreur frŽquente :  

Ne pas vŽrifier les autorisations municipales peut entra”ner l'annulation du stand, 

demande toujours l'accord Žcrit au moins 15 jours a vant l'ŽvŽnement. 

  

Ressources chiffrŽes utiles :  

Selon l'INSEE, la population fran•aise est d'enviro n 67 millions, ce chiffre aide ˆ 

dimensionner une action locale et ˆ estimer la frŽq uentation potentielle d'un point 

d'information rŽgional. 

  

Questions rapides pour rŽviser :  

¥! Quels sont les deux devoirs essentiels d'un citoyen  en magasin ? 

¥! Quelle institution adopte les lois en France depuis  1958 ? 

¥! Combien d'exemplaires prŽvoir pour une distribution  efficace en boutique ? 

  

 

Comme citoyen en magasin, tu dois respecter la loi,  payer tes imp™ts et participer 

aux Žlections pour faire vivre la dŽmocratie. 

Tu bŽnŽficies de libertŽs fondamentales protŽgŽes  comme l'expression, la 

conscience et la vie privŽe, ce qui t'oblige ˆ sŽcu riser les donnŽes clients. 

¥! Les droits et devoirs citoyens  s'exercent aussi au travail: affichage sur 

le vote, information claire et respect des r•gles l ocales. 

¥! Les institutions de la RŽpublique  votent et appliquent les lois qui 

encadrent sŽcuritŽ, hygi•ne et vente d'animaux. 

¥! Ton engagement local en magasin  passe par ateliers, stands, 

collectes et actions menŽes avec la mairie. 

En agissant de fa•on Žthique, organisŽe et autorisŽ e, tu prot•ges tes clients, Žvites 

les sanctions et participes rŽellement ˆ la citoyen netŽ locale. 

 !  



Chapitre 4 :  Enjeux sociaux et environnementaux 
  

 1.   Enjeux sociaux liŽs au travail : 
  

Conditions de travail :  

Les conditions de travail dans les commerces agrico les influencent la santŽ et la fidŽlitŽ 

des employŽs, notamment les horaires, les manutenti ons et l'exposition aux produits. Un 

bon amŽnagement rŽduit l'absentŽisme et amŽliore la  qualitŽ du service. 

  

Emploi et formation :  

Les magasins recrutent des profils variŽs, de vende urs ˆ techniciens. Favorise la formation 

continue, 1 ˆ 2 jours par mois, pour ma”triser les conseils sur plantes, alimentation animale 

et sŽcuritŽ. 

  

Exemple d'organisation des horaires :  

Un magasin a testŽ des rotations sur 4 semaines, rŽ duisant les heures de nuit de 30%, ce 

qui a diminuŽ les accidents et les arr•ts maladie d e 15% en 6 mois. 

  

 2.   Enjeux environnementaux pour le commerce de proximitŽ : 
  

Impacts des produits et emballages :  

Les choix de fournisseurs et d'emballages influence nt l'empreinte Žcologique du magasin. 

RŽduire le plastique et favoriser le local peut dim inuer les dŽchets de 25% en moyenne 

selon retours de terrain. 

  

Gestion des espaces verts et biodiversitŽ :  

Dans les jardineries, promouvoir des plantes locale s et sans traitement prŽserve la 

biodiversitŽ. Installer 2 zones de plantes locales augmente la frŽquentation et fidŽlise une 

client•le responsable. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Un petit producteur a rŽduit l'irrigation de 30% av ec paillage et goutte ˆ goutte en 12 mois, 

Žconomisant 10 000 litres d'eau par mois. 

  

 3.   ResponsabilitŽ sociale et lien au territoire : 
  

Relation client et ŽquitŽ :  

La responsabilitŽ sociale passe par des pratiques j ustes, prix transparents et information. 

Propose des alternatives Žcologiques et forme ton Ž quipe pour conseiller sans jugement, 

en garantissant l'acc•s aux informations. 

  

Actions locales et partenariats :  

S'engager avec les Žcoles, associations et producte urs locaux renforce ta place dans le 

territoire. Un partenariat sur 6 mois peut crŽer 1 ŽvŽnement par trimestre et attirer 10% de 

clients supplŽmentaires. 



  

Mini cas concret :  

Contexte: une jardinerie de 200 m " veut rŽduire ses dŽchets et fidŽliser. ƒtapes: aud it de 1 

semaine, tri de 3 fournisseurs, formation de 2 vend eurs, affichage d'alternatives durables. 

  

RŽsultat: dŽchets rŽduits de 35% en 6 mois, chiffre  d'affaires augmentŽ de 7% gr‰ce ˆ 

clients fid•les. Livrable attendu: rapport de 8 pag es et fiches produit pour 50 rŽfŽrences. 

  

Astuce terrain :  

Pendant ton stage, note 3 actions simples chaque se maine, •a te donne un livrable 

concret et montre ton sens de l'initiative ˆ ton tu teur. 

  

Action Pourquoi FrŽquence 

VŽrifier origine des plantes RŽduire risques sanitaires et soutenir 

le local 

Chaque 

livraison 

Proposer alternatives sans 

pesticide 

RŽpondre ˆ la demande 

responsable 

En continu 

Mesurer consommation d'eau Identifier Žconomies possibles Mensuelle 

Former 2 vendeurs clŽs AmŽliorer conseil et sŽcuritŽ Trimestrielle 

Communiquer actions locales Renforcer image et fidŽlitŽ Bimensuelle 

  

 

Les commerces agricoles doivent concilier qualitŽ d e service, santŽ des Žquipes et 

respect de l'environnement. De bonnes rotations d'h oraires limitent le travail de nuit 

et rŽduisent accidents et arr•ts maladie. 

¥! Soigner les bonnes conditions de travail  pour fidŽliser et sŽcuriser ton 

Žquipe. 

¥! Investir dans la formation continue pour un conseil client responsable  

et sŽcurisŽ. 

¥! RŽduire plastiques, optimiser l'eau et la gestion des dŽchets et de l'eau  

pour baisser l'empreinte. 

¥! DŽvelopper des partenariats locaux structurŽs  qui renforcent 

territoire, image et frŽquentation. 

En stage, note chaque semaine quelques actions soci ales ou environnementales 

observŽes. Tu pourras en faire un vrai livrable, ut ile pour le magasin et valorisant 

pour ton rapport. 

 !  



Langue vivante A (Anglais) 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

ƒvaluŽe par une Žpreuve de langue vivante, la mati• re Langue vivante A (Anglais)  en 

Bac Pro TCV compte pour un coefficient 2 ˆ l'examen , notŽ sur 20. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve de langue vivante  A du bac, organisŽe en contr™le en 

cours de formation  entre 1re et Terminale avec parties orale et Žcrit e. Au final, l'Žcrit dure 

2 heures. L'un de mes camarades a gagnŽ confiance e n rŽussissant un conseil en anglais 

avec un client Žtranger. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Langue vivante A (Anglais) , mise sur la rŽgularitŽ. PrŽvoy par exemple 10 ˆ 

15 minutes d'anglais  par jour de cours pour revoir vocabulaire et struc tures vues 

rŽcemment. 

  

En Bac Pro TCV, l'anglais t'aide pendant les stages : Lire une Žtiquette, expliquer un produit, 

rassurer un client. Beaucoup de camarades progresse nt en prŽparant 3 ou 4 phrases 

types par situation frŽquente. 

¥! Apprends par th•me le vocabulaire des rayons  

¥! Note chaque semaine 3 expressions utiles et rŽutili se-les 

Table des mati•res 
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      1.   Techniques d'Žcoute et stratŽgies  ..... ......................................................................................................  Aller  
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Chapitre 1 :  ComprŽhension orale et Žcrite 
  

 1.   Techniques d'Žcoute et stratŽgies : 
  

Objectifs d'Žcoute :  

Tu dois pouvoir saisir l'idŽe gŽnŽrale d'un message  et repŽrer 4 ˆ 6 informations clŽs 

comme prix, quantitŽ, dŽlai, marque ou disponibilit Ž lors d'un Žchange avec un client. 

  

Signaux auditifs et mots clŽs :  

Rep•re les mots forts comme price, delivery, in sto ck, size, age, breed et les intonations en 

fin de phrase pour dŽtecter une question, une objec tion ou une demande prŽcise du 

client. 

  

Exemple d'Žcoute courte :  

Customer: Do you have organic feed in stock? (Clien t : Avez-vous de la nourriture bio en 

stock ?) Le mot organic t'aide ˆ cibler rapidement le produit recommandŽ et ˆ proposer 

une alternative si besoin. 

  

Astuce pour l'Žcoute active :  

Lors d'un appel, note immŽdiatement 3 ŽlŽments : pr oduit, quantitŽ, contrainte de dŽlai, 

cela t'Žvite de perdre des informations quand le cl ient parle vite. 

  

Verbe anglais Traduction fran•ais 

Ask Demander 

Recommend Recommander 

Check VŽrifier 

Order Commander 

Deliver Livrer 

Pay Payer 

In stock En stock 

  

 2.   ComprŽhension Žcrite et prise de notes : 
  

StratŽgies de lecture active :  

Commence par survoler un texte pour repŽrer titres,  chiffres, dates et listes, puis scanne 

pour trouver les mots clŽs utiles comme prix ou rŽf Žrence produit avant une lecture 

dŽtaillŽe. 

  

Prise de notes et rŽsumŽ :  



Note 6 idŽes clŽs maximum, utilise des abrŽviations  et des symboles pour gagner du 

temps, puis reformule en 3 phrases pour prŽparer un  mail ou un compte rendu client 

efficace. 

  

Exemple de phrase utile :  

Scan the leaflet for price and size. (Parcourez la brochure pour le prix et la taille.) Ces deux 

ŽlŽments servent souvent de dŽcision d'achat immŽdi ate pour un client. 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Mauvaise formulation en anglais : I have not any st ock. Ñ Version correcte 

fran•ais : Je n'ai pas de stock. 

¥! Mauvaise formulation en anglais : He want price. Ñ Version correcte fran•ais : 

Il veut le prix. 

¥! Mauvaise formulation en anglais : We can deliver to morrow maybe. Ñ 

Version correcte fran•ais : Nous pouvons livrer dem ain, confirme la 

disponibilitŽ. 

Mini dialogue pour accueil client :  

Customer: Hello, do you have puppy food? (Client : Bonjour, avez-vous de la nourriture 

pour chiot ?) Clerk: Yes, we have a 2 kg and a 12 k g bag, which do you prefer? (Vendeur : 

Oui, nous avons un sac de 2 kg et un sac de 12 kg, lequel prŽfŽrez-vous ?) 

  

Mini cas concret :  

Contexte : appel d'un Žleveur demandant 20 kg d'ali ment et dŽlai. ƒtapes : Žcouter 1 

minute, confirmer produit, vŽrifier stock 2 minutes , proposer solution et prix en 5 minutes. 

  

RŽsultat : commande confirmŽe pour 20 kg, livraison  en 3 jours et facture envoyŽe. 

Livrable attendu : mail de confirmation de 6 lignes  avec prix, poids et date de livraison, 

pr•t en 10 minutes. 

  

Action Pourquoi 

ƒcouter toute la question ƒvite de rŽpondre ˆ c™tŽ et gagne la confiance du 

client 

Noter 3 ŽlŽments clŽs Permet un suivi prŽcis et un mail clair apr•s l'app el 

RŽformuler la demande Confirme que tu as bien compris et Žvite les erreur s 

Envoyer le mail de 

confirmation 

Fournit une trace Žcrite et sŽcurise la vente 

  

Astuce de terrain :  

En stage, j'ai toujours prŽparŽ une fiche produit d e 1 page avec 6 points clŽs, cela m'a fait 

gagner 2 ˆ 5 minutes par client et rŽduit les erreu rs de commande. 

  



 

Tu dois capter l' idŽe gŽnŽrale du message  et 4 ˆ 6 infos clŽs comme prix, quantitŽ, 

dŽlai, marque ou disponibilitŽ en Žcoutant le clien t sans l'interrompre. 

Appuie toi sur les mots clŽs essentiels  en anglais et sur l'intonation pour repŽrer 

question, objection ou demande, puis noter produit,  quantitŽ et dŽlai. 

¥! Utilise une Žcoute active structurŽe  et reformule pour valider la 

demande. 

¥! Survole d'abord les mails ou brochures, puis scanne  prix, tailles et 

rŽfŽrences. 

¥! Note jusqu'ˆ 6 idŽes clŽs puis rŽdige un mail de confirmation  clair et 

court. 

Au tŽlŽphone comme ˆ l'Žcrit, cette mŽthode t'aide ˆ sŽcuriser la vente et ˆ Žviter 

les erreurs de stock ou de livraison. 

 !  



Chapitre 2 :  Expression orale en situation 
  

 1.   Se prŽparer ˆ parler en situation commerciale : 
  

PrŽparer son vocabulaire :  

Fais une liste de 20 mots et expressions anglaises utiles pour dŽcrire produits, soins, prix et 

conseils. RŽp•te-les ˆ voix haute 5 minutes par jou r pour automatiser ton discours en 

magasin. 

  

Structurer ton discours :  

Adopte une structure simple : accueil, questionneme nt, proposition, vŽrification et 

conclusion. Chaque partie doit durer entre 15 et 60  secondes selon la complexitŽ du 

besoin du client. 

  

Pratique active :  

Entra”ne-toi en bin™me 10 ˆ 15 minutes quotidiennem ent, filme-toi 1 fois par semaine et 

corrige 3 points prŽcis pour progresser rapidement.  

  

Exemple d'introduction :  

"Good morning, how can I help you today?" (Bonjour,  comment puis-je vous aider 

aujourd'hui ?) 

  

 2.   Communiquer clairement avec le client : 
  

Accueillir et questionner :  

Accueille avec un sourire et pose 2 ˆ 3 questions o uvertes pour cerner le besoin, puis 

reformule en une phrase simple pour vŽrifier que tu  as bien compris la demande du 

client. 

  

Conseiller et argumenter :  

Propose 1 ou 2 solutions adaptŽes en expliquant ava ntage principal et usage en 10 ˆ 20 

secondes, puis demande si le client veut une dŽmons tration ou un Žchantillon. 

  

Erreurs frŽquentes :  

Attention aux formulations anglaises calquŽes du fr an•ais, elles crŽent de la confusion, 

prŽf•re des phrases courtes et naturalisŽes pour •t re compris plus vite. 

¥! Mauvaise formulation en anglais: "How much it costs ?" - Version correcte en 

fran•ais: "Combien cela cožte-t-il?" 

¥! Mauvaise formulation en anglais: "I advise you to b uy this." - Version correcte 

en fran•ais: "Je te conseille ce produit." 

¥! Mauvaise formulation en anglais: "You need to water  more." - Version 

correcte en fran•ais: "Il faut arroser davantage." 

Astuce phrase simple :  



Say "Do you prefer indoor or outdoor plants?" (Dite s "PrŽfŽrez-vous des plantes d'intŽrieur 

ou d'extŽrieur ?") 

  

Phrase en anglais Traduction fran•aise 

Can I help you? Puis-je vous aider ? 

What is the problem with the plant? Quel est le probl•me avec la plante ? 

This product is suitable for roses. Ce produit convient aux rosiers. 

Would you like a demonstration? Souhaitez-vous une dŽmonstration ? 

It will take two minutes to apply. Cela prendra deux minutes ˆ appliquer. 

Do you prefer liquid or granular fertilizer? PrŽfŽrez-vous un engrais liquide ou granulŽ ? 

Can I wrap it for you? Puis-je l'emballer pour vous ? 

  

Exemple d'interaction courte :  

"My roses have aphids, what should I do?" (Mes rosi ers ont des pucerons, que dois-je faire 

?) "Use a soap spray twice, then monitor for 7 days ." (Utilisez un spray au savon deux fois, 

puis surveillez pendant 7 jours.) 

  

 3.   GŽrer les situations difficiles et livrables : 
  

RŽclame et objection :  

ƒcoute activement et reformule la plainte en 10 sec ondes, propose 2 solutions claires et 

confirme l'accord du client avant d'agir pour Žvite r malentendus et retour produit. 

  

Appels tŽlŽphoniques et suivi :  

Pour un appel, prŽpare 3 phrases d'ouverture en ang lais et note le nom du client, le 

probl•me et l'action convenue sur une fiche de suiv i d'une page, envoyŽe sous 24 heures. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: Client note 4 plantes attaquŽes par pucer ons, demande une solution rapide. 

ƒtapes: diagnostiquer, proposer spray, dŽmonstratio n, suivi ˆ J+7. RŽsultat: 4 plantes 

sauvŽes, vente 25 euros. Livrable: fiche traitement  1 page et rapport oral de 2 minutes. 

  

Exemple d'appel de suivi :  

"Hello, I'm calling to check if the treatment worke d on your plants after seven days." 

(Bonjour, je vous appelle pour vŽrifier si le trait ement a fonctionnŽ sur vos plantes apr•s 

sept jours.) 

  

Erreurs frŽquentes en anglais :  

¥! Dire "I have recommend" au lieu de "I recommend" pe ut sembler peu naturel, 

reformule toujours en prŽsent simple pour les conse ils. 



¥! Utiliser des phrases longues crŽe de l'incomprŽhens ion, prŽf•re des phrases 

de 8 ˆ 12 mots pour •tre clair en vente. 

¥! Ne pas vŽrifier la comprŽhension du client, demande  "Do you understand?" 

ou "Is that clear?" en anglais suivi de la traducti on. 

  

Checklist opŽrationnelle Action concr•te 

Accueil Sourire, phrase d'ouverture en anglais, durŽe 10 se condes 

Questionnement Poser 2 ˆ 3 questions ouvertes, reformuler 

Proposition Proposer 1 solution principale et une alternative 

Vente et suivi Confirmer achat, noter coordonnŽes, planifier un su ivi 

Cl™ture Remercier, proposer carte fidŽlitŽ ou conseil gratu it 

  

 

PrŽpare une liste de vocabulaire en anglais et rŽp• te-la chaque jour pour 

automatiser ton discours  en magasin. Utilise une structure courte accueil, 

questions, proposition, vŽrification, conclusion. 

¥! Pratique active quotidienne en bin™me et enregistre ment vidŽo pour 

corriger trois points prŽcis . 

¥! Pose 2 ˆ 3 questions ouvertes, reformule, puis prop ose 1 ou 2 solutions 

avec avantage principal. 

¥! Parle avec phrases simples et naturelles , Žvite les calques du fran•ais 

et vŽrifie toujours la comprŽhension. 

¥! En cas de plainte, Žcoute, reformule, propose deux options  et assure 

un suivi Žcrit ou tŽlŽphonique. 

En appliquant cette mŽthode structurŽe, tu gagnes e n clartŽ, en confiance et en 

efficacitŽ, aussi bien en face ˆ face quÕau tŽlŽpho ne avec le client. 

 !  



Chapitre 3 :  Lexique professionnel de la vente 
  

 1.   Termes de base : 
  

Vocabulaire courant :  

Voici les mots que tu entendras tous les jours en m agasin, utiles pour dŽcrire un produit, 

sa disponibilitŽ ou son prix, et pour conseiller un  client de fa•on claire et rapide. 

  

Verbes utiles :  

Conna”tre les verbes comme to recommend, to restock  ou to check permet de passer du 

fran•ais ˆ l'anglais sans perdre le client, surtout  pour expliquer la disponibilitŽ ou 

conseiller un produit. 

  

Exemple d'utilisation vocabulaire :  

Customer: "Is this fertilizer organic?" (Client: "C et engrais est-il biologique?") 

  

Anglais Fran•ais 

Product Produit 

Price Prix 

Stock Stock 

Available Disponible 

Discount Remise 

Receipt Ticket de caisse 

Guarantee Garantie 

Delivery Livraison 

Sample ƒchantillon 

Customer Client 

  

 2.   Formules et argumentation : 
  

Accueil et politesse :  

Les formules d'accueil en anglais sont simples et e fficaces pour crŽer du lien d•s les 30 

premi•res secondes, surtout si tu ajoutes une remar que sur le produit ou la mŽtŽo du jour. 

  

Argumenter un conseil :  

Utilise des phrases courtes pour expliquer l'avanta ge d'un produit, par exemple "This 

fertilizer improves soil structure" et donne la tra duction si le client a besoin d'aide. 

  



Mini-dialogue client :  

Customer: "Can you recommend a plant for shade?" (C lient: "Peux-tu recommander une 

plante pour l'ombre?") 

Staff: "Yes, the hosta is robust and needs little s un" (EmployŽ: "Oui, le hosta est robuste et 

demande peu de soleil") 

  

Exemple de formule de vente :  

"This product lasts longer, so you save money over time" (Ce produit dure plus longtemps, 

donc tu Žconomises de l'argent sur la durŽe) 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Dire "I am agree" au lieu de "I agree", la bonne ve rsion est "I agree" (Je suis 

d'accord). 

¥! Dire "How much it costs?" au lieu de "How much does  it cost?", la bonne 

version est "How much does it cost?" (Combien cela cožte?). 

¥! Utiliser "advise" au lieu de "recommend" selon le s ens, la bonne version 

dŽpend du contexte, prŽf•re "recommend" pour un con seil produit. 

 3.   Cas concret et mise en pratique : 
  

Mini cas concret :  

Contexte: Un rayon engrais manque d'Žtiquettes en a nglais pour 12 rŽfŽrences, tu dois 

crŽer des Žtiquettes bilingues en 2 jours pour amŽl iorer la vente aupr•s des touristes 

anglophones. 

  

ƒtapes et rŽsultats :  

ƒtape 1: Lister 12 produits et traduire nom et usag e, ƒtape 2: Imprimer 12 Žtiquettes, 

RŽsultat: +8% de ventes sur ces rŽfŽrences en 2 sem aines apr•s pose des Žtiquettes. 

  

Livrable attendu :  

Une feuille PDF contenant 12 Žtiquettes bilingues, format A6, avec nom produit, usage bref 

et prix, pr•te ˆ •tre imprimŽe dans 1 jour ouvrable . 

  

Exemple de livrable :  

Fichier PDF A6 avec 12 Žtiquettes, chacune affichan t "Product name - Usage - Price" en 

anglais et en fran•ais. 

  

Check-list terrain :  

Utilise cette liste avant d'accueillir un client po ur t'assurer de la qualitŽ de ton conseil et de 

ta gestion du produit. 

  

ƒlŽment Action ˆ rŽaliser FrŽquence 

ƒtiquetage bilingue VŽrifier prŽsence et clartŽ Quotidien 



Stock critique Repasser commande si < 5 unitŽs Hebdomadaire 

Fiches produit S'assurer de la traduction correcte Mensuel 

Accueil Formule courte en anglais pr•te Quotidien 

ƒchantillon Proposer si client hŽsite Au besoin 

  

Toujours utile :  

Astuce terrain, note les 10 phrases les plus utilis Žes en anglais et rŽp•te-les 10 fois avant 

ton service, cela amŽliore ta confiance et fluidifi e l'Žchange avec le client. 

  

Exemple d'Žtiquette bilingue :  

Tomato feed - Use once every 2 weeks (Engrais tomat es - Utiliser toutes les 2 semaines) 

  

 

Ce chapitre te donne le vocabulaire essentiel magasin  pour parler produit, prix, 

stock, remises et livraison en anglais. 

¥! Ma”trise des verbes pour expliquer la disponibilitŽ  et recommander un 

produit sans perdre le client. 

¥! Utilisation de formules de vente  simples: accueil poli, phrase courte 

dÕargumentation avec avantage clair. 

¥! Correction dÕerreurs frŽquentes comme ÒI am agreeÓ ou ÒHow much it 

costs?Ó. 

¥! Cas concret dÕ Žtiquetage bilingue efficace : 12 Žtiquettes A6, hausse 

des ventes et check-list pour stock, traductions et  accueil. 

En rŽsumŽ, si tu connais ces mots, expressions type s et rŽflexes terrain, tu peux 

conseiller un client anglophone avec plus de clartŽ , dÕassurance et dÕefficacitŽ 

commerciale. 

 !  



ƒducation socioculturelle 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro TCV (Technicien Conseil - Vente (Produits  agricoles - jardinerie, animalerieÉ)), 

lÕŽducation socioculturelle  te fait travailler la culture gŽnŽrale, lÕexpressi on et la 

communication utiles ˆ ton futur mŽtier. 

  

Cette mati•re conduit ˆ des Žpreuves principalement  orales, en CCF ou en oral terminal, 

o• lÕon Žvalue des capacitŽs comme DŽvelopper son identitŽ culturelle  et Agir 

collectivement , pour un coefficient total de 4  dans le dipl™me. 

  

Un camarade mÕa confiŽ que cette mati•re lÕavait ai dŽ ˆ prendre la parole devant un vrai 

public, m•me si la durŽe prŽcise des oraux dŽpend b eaucoup des Žtablissements. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir lÕŽducation socioculturelle , suis bien le projet menŽ en classe et en stage et  

garde des traces rŽguli•res de ton travail gr‰ce ˆ quelques outils simples : 

¥! Un petit cahier de bord  apr•s chaque sŽance 

¥! Un entra”nement rŽgulier pour prŽsenter ton projet en 3 minutes  

PrŽvois environ 1 heure par semaine pour relire ces  ŽlŽments et tÕentra”ner ˆ lÕoral, tu seras 

plus dŽtendu le jour de lÕŽpreuve. 

  

Table des mati•res 
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Chapitre 1 :  Culture artistique et mŽdias 
  

 1.   Comprendre la culture artistique et les mŽdias : 
  

DŽfinitions clŽs :  

La culture artistique regroupe les crŽations visuel les, sonores et performatives que tu 

observes. Les mŽdias sont les moyens de diffusion c omme la presse, la radio, la tŽlŽvision 

et les rŽseaux sociaux numŽriques. 

  

R™le des mŽdias :  

¥! Informer et Žduquer le public 

¥! CrŽer des tendances et des dŽsirs 

¥! Mettre en valeur un produit ou une pratique culture lle 

Exemples d'Ïuvres et supports :  

Affiches, photographies, vidŽos et installations so nt des supports frŽquents, ils servent ˆ 

transmettre une ambiance et un message rapidement, utile pour vendre un produit ou 

conseiller un client. 

  

Exemple d'analyse d'affiche :  

Analyse une affiche de jardinerie: observe couleurs , typographie, slogan et image. Note 

comment ces ŽlŽments ciblent un public prŽcis et in citent ˆ l'achat ou au conseil en 

rayon. 

  

 2.   Applications pratiques pour le vendeur-conseil : 
  

Perception du produit :  

La prŽsentation artistique d'un produit influence s a valeur per•ue. Une photo soignŽe ou 

une mise en sc•ne verte peut augmenter l'intention d'achat de 10 ˆ 20 pour cent selon le 

contexte. 

  

Communication visuelle en point de vente :  

¥! Vitrine et implantation pour capter l'attention 

¥! ƒtiquetage clair avec pictogrammes et couleurs 

¥! PLV et scŽnographie pour guider le regard du client  

Mini cas concret :  

Contexte: boutique animalerie de taille moyenne che rchait ˆ augmenter ventes 

accessoires pour chiens de 15 pour cent en 6 semain es, budget mise en sc•ne 120 euros, 

objectif clair et mesurable. 

¥! ƒtape 1 - Diagnostic: mesurer ventes hebdomadaires et repŽrer rayons 

faibles 



¥! ƒtape 2 - CrŽation: moodboard et plan d'implantatio n, choix palette verte et 

bois 

¥! ƒtape 3 - Mise en place: installer 1 prŽsentoir, Žc lairage ciblŽ, supports 

explicatifs 

¥! ƒtape 4 - Mesure: comparer ventes hebdomadaires sur  6 semaines 

  

Livrable Attendu 

Moodboard 1 plan visuel avec 5 rŽfŽrences couleurs et images 

Plan 

d'implantation 

1 feuille A3 avec emplacement prŽsentoir et Žclaira ge 

Rapport de ventes Tableau montrant +12 pour cent de ventes accessoire s en 6 

semaines 

  

Astuce de stage :  

Teste la mise en sc•ne sur 2 semaines, prends 10 ph otos avant-apr•s et mesure ventes 

hebdomadaires. Erreur frŽquente, nŽgliger l'Žclaira ge cause baisse d'intŽr•t, je l'ai vu en 

stage. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

Vitrine Attire-t-elle le bon client en 3 secondes ? 

ƒtiquettes Sont-elles lisibles et informatives ˆ 1 m•tre ? 

PrŽsentoir Optimise-t-il la visibilitŽ et le stock disponible ? 

Mesure As-tu des chiffres hebdomadaires pour comparer ? 

  

 

Ce chapitre t'aide ˆ comprendre comment la culture artistique et mŽdias  

influencent la vente et le conseil. 

¥! Les mŽdias informent, crŽent des envies et valorise nt une pratique 

culturelle ou produit . 

¥! Affiches, photos et vidŽos transmettent vite une am biance utile pour 

orienter le client. 

¥! Une prŽsentation visuelle soignŽe  augmente la valeur per•ue et 

l'intention d'achat. 

¥! Vitrine, Žtiquettes, prŽsentoir et Žclairage serven t ˆ capter, guider et 

rassurer le client. 



En magasin, tu peux tester une mise en sc•ne, prend re des photos avant-apr•s et 

suivre les ventes pour mesurer l'effet. En te posan t les bonnes questions sur vitrine, 

Žtiquettes et prŽsentoir, tu amŽliores concr•tement  tes rŽsultats. 

 !  



Chapitre 2 :  Expression personnelle et crŽative 
  

 1.   DŽvelopper ton expression crŽative : 
  

Techniques de base :  

Observer, dessiner, noter tes idŽes et crŽer un moo dboard t'aident ˆ clarifier ton style. Fais 

au moins 3 croquis rapides en 15 minutes pour favor iser la spontanŽitŽ et l'originalitŽ. 

  

Supports et outils :  

Utilise carnet, smartphone et une application de mo ntage simple pour rassembler visuels 

et paroles. Travaille 20 minutes par jour pour crŽe r une banque d'idŽes rŽutilisables en 

magasin. 

¥! Carnet de croquis pour 1 idŽe rapide 

¥! Smartphone pour 5 photos de mise en sc•ne 

¥! Application simple pour 1 montage par semaine 

Exercices courts :  

Fais des micro-projets de 30 minutes, comme compose r une vitrine virtuelle ou Žcrire 6 

accroches produits. Ces exercices dŽveloppent ta cr ŽativitŽ et ta rapiditŽ d'adaptation en 

situation commerciale. 

  

Exemple de mise en sc•ne d'un produit :  

Tu crŽes 3 compositions pour un pot de terreau, tu testes en rayon 1 semaine, tu notes la 

rŽaction des clients et tu conserves la meilleure p rŽsentation. 

  

 2.   Utiliser ton expression en situation de vente : 
  

Adapter le discours :  

Fais de petites histoires autour du produit pour le  rendre concret, parle du bŽnŽfice client 

et Žvite le jargon technique. En situation, vise 2 arguments majeurs et une question 

engageante. 

  

Mise en sc•ne et dŽmonstration :  

Montre le produit en situation, utilise un support visuel et prŽpare 1 dŽmonstration de 2 

minutes. La dŽmonstration augmente la confiance cli ent et facilite la vente. 

¥! PrŽparer 1 visuel attractif 

¥! RŽpŽter la dŽmonstration 2 fois avant le service 

¥! Limiter la dŽmo ˆ 120 secondes 

ƒcoute active :  

Pose 3 questions ouvertes pour comprendre le besoin , reformule en 10 secondes et 

propose 2 solutions adaptŽes. L'Žcoute transforme s ouvent une discussion en vente 

concr•te. 

  



Exemple d'argumentaire rapide :  

Pour un mŽlange de graines, tu dis : "Si tu veux un  gazon dense rapidement, ce mŽlange 

germe en 7 ˆ 14 jours, il demande peu d'arrosage.".  

  

 3.   Projets crŽatifs et livrables : 
  

Mini cas concret :  

Contexte : un magasin souhaite augmenter les ventes  de terreau pendant 2 semaines de 

promotion. Mission : concevoir une animation visuel le et un argumentaire. RŽsultat 

attendu : hausse de 12% des ventes comparŽe ˆ la pŽ riode prŽcŽdente. 

  

ƒtapes et livrable :  

ƒtapes : 1) diagnostic rayon 1 jour, 2) crŽation de  3 propositions visuelles en 2 jours, 3) test 

sur 14 jours. Livrable : 1 plan d'implantation, 3 p hotos, 1 fiche argumentaire concise. 

  

Exemple de mini cas chiffrŽ :  

Tu rŽalises 3 maquettes, le magasin applique la mei lleure pendant 14 jours et mesure une 

augmentation de 12% des ventes, avec 1 photo et 1 f iche produit livrŽes. 

  

ƒlŽment Description 
QuantitŽ 

attendue 

Plan d'implantation SchŽma simple montrant emplacement et 

ŽlŽments visuels 

1 

Photos de mise en 

sc•ne 

3 images montrant variations testŽes 3 

Fiche argumentaire Une page avec 3 arguments clŽs et 2 

objections traitŽes 

1 

  

Check-list opŽrationnelle :  

Utilise cette check-list pour monter un projet rapi de en magasin, elle te guide pour livrer 

un travail professionnel et utilisable directement par l'Žquipe. 

  

Action Pourquoi DurŽe estimŽe 

Prendre des mesures du rayon Adapter la mise en sc•ne au rŽel 15 minutes 

CrŽer 3 maquettes rapides Avoir des options testables 2 heures 

Choisir la meilleure maquette Maximiser l'impact visuel 30 minutes 

RŽaliser la fiche argumentaire Former l'Žquipe ˆ vendre 45 minutes 

Mesurer les ventes Comparer performance avant/apr•s 14 jours 

  



Conseils terrain :  

En stage, montre toujours 2 propositions plut™t qu' une seule, c'est plus facile pour 

convaincre ton tuteur. Une fois, ma proposition B a  ŽtŽ choisie et a augmentŽ le panier 

moyen. 

  

 

Ce chapitre t'aide ˆ structurer ton expression crŽative  pour mieux vendre en 

magasin. 

¥! Alimente ton style avec observation, croquis rapide s et banque d'idŽes 

rŽutilisables  via carnet, smartphone et applis simples. 

¥! Entra”ne-toi avec des micro-projets de 30 minutes  (vitrine virtuelle, 

accroches produits) pour gagner en impact et en vit esse. 

¥! En situation de vente, raconte de courtes histoires , concentre-toi sur 2 

bŽnŽfices clŽs, une question engageante et une dŽmo nstration courte. 

¥! Pour chaque promo, con•ois un mini projet chiffrŽ  avec plan 

d'implantation, photos testŽes, fiche argumentaire et mesure prŽcise 

des ventes. 

En stage, propose toujours au moins deux variantes visuelles ou argumentaires, 

teste en rayon et garde celle qui fait rŽellement p rogresser les ventes. 

 !  



Chapitre 3 :  Projets culturels collectifs 
  

 1.   Planifier et dŽfinir le projet : 
  

Objectif et public :  

DŽfinis clairement le but du projet, le public visŽ  et les compŽtences visŽes. Cela aide ˆ 

choisir les activitŽs, le lieu et la durŽe, et ˆ co nvaincre les partenaires ou le chef d'Žquipe. 

  

Calendrier et budget :  

Fixe une durŽe rŽaliste, par exemple 6 semaines pou r un ŽvŽnement scolaire, et estime un 

budget simple, type 300 ˆ 800 euros selon matŽriel et communication. 

  

Indicateurs de rŽussite :  

Choisis 3 ˆ 5 indicateurs mesurables, par exemple n ombre de participants, satisfaction en 

pourcentage, cožt par participant, et respect du ca lendrier. 

  

Exemple d'organisation d'une exposition botanique :  

Tu planifies 6 semaines, budget 450 euros, objectif  120 visiteurs, et 80% de satisfaction 

attendue lors d'une enqu•te courte. 

  

 2.   Organiser l'Žquipe et rŽpartir les r™les : 
  

R™les clŽs : 

Identifie 4 r™les essentiels : coordination, logist ique, communication, et animation. Chaque 

r™le a 3 ˆ 6 t‰ches prŽcises pour Žviter les doublo ns et la confusion sur le terrain. 

  

MŽthodes de travail :  

Utilise des rŽunions courtes hebdomadaires de 30 mi nutes, un tableau partagŽ et un 

planning simple pour suivre l'avancement et rŽsoudr e les blocages rapidement. 

  

Suivi et responsabilitŽ :  

Assigne un responsable pour chaque livrable, prŽcis e la date de rendu et le format 

attendu, par exemple un fichier texte de 2 pages ou  une affiche A3 pr•te ˆ imprimer. 

  

Exemple de rŽpartition pour une f•te culturelle :  

La coordination g•re le planning, la logistique ach •te le matŽriel pour 250 euros, la 

communication rŽalise 2 affiches et l'animation prŽ pare 3 ateliers. 

  

R™le T‰che principale Livrable 

Coordination Planifier rŽunions et calendrier Planning partagŽ 

Logistique Acheter et installer matŽriel Liste de matŽriel et factures 

Communication CrŽer affiches et posts 2 affiches A3 et 3 posts 



Animation PrŽparer ateliers et supports Fiche atelier par activitŽ 

  

 3.   Communiquer, Žvaluer et livrer : 
  

StratŽgie de communication :  

Choisis 2 canaux principaux, par exemple affiches s ur site et rŽseaux sociaux, prŽcise 

calendrier de diffusion et responsable, pour touche r public local et Žcoles voisines. 

  

ƒvaluation et retour d'expŽrience :  

Mets en place une enqu•te courte de 5 questions, co llecte au moins 30 rŽponses pour un 

petit projet, analyse et note 3 axes d'amŽlioration  pour la prochaine Ždition. 

  

Livrable final :  

PrŽpare un dossier de 4 ˆ 6 pages comprenant bilan financier, compte rendu des 

activitŽs, photos et recommandations pour pŽrennise r l'action. 

  

Exemple d'Žvaluation post ŽvŽnement :  

Apr•s une animation, tu collectes 45 rŽponses, taux  de satisfaction 87%, et tu proposes 3 

amŽliorations pour rŽduire le cožt par participant.  

  

ƒtape Action Indicateur 

PrŽparation Valider budget et planning Budget validŽ 

RŽalisation Animer et gŽrer logistique Participants prŽsents 

Bilan RŽdiger dossier bilan Dossier remis 

  

Mini cas concret :  

Contexte : L'atelier scolaire veut organiser une jo urnŽe plantes et biodiversitŽ pour 1 

journŽe. ƒtapes : budgŽter 300 euros, prŽparer 3 at eliers, crŽer 2 affiches et une feuille 

d'inscription. 

  

RŽsultat : 110 visiteurs, 4 ateliers rŽalisŽs, cožt  par participant 2,73 euros, satisfaction 82% 

via 50 questionnaires. Livrable attendu : dossier d e 5 pages comprenant planning, 

factures, photos et rapport d'Žvaluation. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! Valider objectif, public et durŽe du projet. 

¥! ƒtablir budget estimŽ et sources de financement. 

¥! RŽpartir 4 r™les et prŽciser livrables par personne . 

¥! Planifier 4 rŽunions de suivi et un bilan final. 

¥! PrŽparer enqu•te de 5 questions pour Žvaluer la sat isfaction. 

Astuce terrain :  



Lors d'un stage, j'avais 2 jours pour installer une  expo, j'ai priorisŽ la signalŽtique et rŽduit 

les ateliers de 5 ˆ 3, rŽsultat visiteurs satisfait s et zŽro retard logistique. 

  

 

Un projet culturel collectif commence par un objectif, public et durŽe  clairement 

dŽfinis, un budget rŽaliste et quelques indicateurs  simples pour mesurer la rŽussite. 

¥! Liste les r™les clŽs bien dŽfinis  avec leurs t‰ches et livrables pour Žviter 

les doublons et les oublis. 

¥! Organise un suivi rŽgulier avec planning partagŽ, r Žunions courtes et 

responsables identifiŽs pour chaque livrable. 

¥! PrŽvois une communication ciblŽe et simple  via 2 canaux principaux 

et un calendrier de diffusion. 

¥! Cl™ture le projet par un dossier bilan complet  incluant finances, 

rŽsultats, photos et pistes dÕamŽlioration. 

En appliquant cette mŽthode, tu structures ton proj et, rassures ton Žquipe et 

augmentes fortement tes chances de rŽussite pour le s prochaines Žditions. 

 !  



Chapitre 4 :  Ouverture sur le monde rural 
  

 1.   Comprendre la client•le rurale : 
  

DŽfinition et caractŽristiques :  

Le monde rural rŽunit exploitations agricoles, peti tes communes et acteurs liŽs ˆ la 

nature, avec des rŽseaux courts et des client•les f id•les, souvent sensibles au prix, ˆ la 

proximitŽ et au conseil technique. 

  

Profils clients ruraux :  

Tu rencontreras agriculteurs, jardiniers amateurs, Žleveurs et retraitŽs actifs, chacun 

cherchant volume, robustesse des produits et consei ls pratiques pour leurs usages 

quotidiens et saisonniers. 

  

Exemple d'observation :  

Lors d'un stage, j'ai notŽ que 70% des clients rura ux ach•tent le matin, ils prŽf•rent les 

conseils personnalisŽs et des conditionnements en g ros. 

  

 
  

 2.   Circuits locaux et partenariats : 
  

Comprendre les circuits courts :  

Les circuits courts rŽduisent les intermŽdiaires, f avorisent le revenu des producteurs et 

attirent une client•le locale pr•te ˆ payer un peu plus pour la tra•abilitŽ et la qualitŽ des 

produits. 

  

Mettre en place des partenariats :  



Contacte 2 ou 3 producteurs locaux, propose un cont rat de fourniture sur 3 mois, dŽfinis 

quantitŽs hebdomadaires et prix, puis affiche clair ement l'origine en rayon pour rassurer 

le client. 

  

Exemple de partenariat :  

Un magasin a signŽ avec 1 producteur local, vend 12 0 plantes par mois sous la marque 

locale, augmentant le chiffre d'affaires de 8% en 6  semaines. 

  

Profil Attente Argument de vente 

Agriculteur Volume et robustesse Conditionnements en gros et performance 

prouvŽe 

Jardinier 

amateur 

FacilitŽ d'usage et 

conseils 

Fiches pratiques et dŽmonstrations courtes 

ƒleveur QualitŽ et tra•abilitŽ Provenance locale et garanties techniques 

  

 3.   Techniques de vente adaptŽes : 
  

Adaptation de l'offre :  

Propose conditionnements de 2, 5 et 20 kg pour seme nces ou aliments, crŽe des packs 

saisonniers et souligne la praticitŽ pour des clien ts qui parcourent plusieurs kilom•tres 

pour venir en magasin. 

  

Argumentaire et dŽmonstration :  

Montre l'usage des produits en rayon, propose des d Žmonstrations de 20 minutes, fournis 

des fiches pratiques et donne des conseils concrets  adaptŽs ˆ chaque activitŽ 

professionnelle ou domestique. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: magasin rural sans corner local. ƒtapes: contact 3 producteurs, amŽnage 4 m ", 

Žtiquette origine, promo 2 semaines. RŽsultat: +12%  ventes locales en 6 semaines. Livrable: 

plan merchandising et liste de 3 fournisseurs, budg et 420 euros. 

  

Astuce terrain :  

Lors d'un marchŽ, note les 5 plantes les plus deman dŽes, cela te permettra d'ajuster les 

achats en magasin et d'Žviter les ruptures frŽquent es qui dŽ•oivent la client•le fid•le. 

  

Action FrŽquence Indicateur 

VŽrifier stock conditionnements Hebdomadaire Taux de rupture infŽrieur ˆ 5% 

Contacter producteurs locaux Mensuelle Nombre de fournisseurs # 3 

Organiser dŽmonstration produit Bimensuelle Participation # 8 clients 



Affichage origine et prix Permanent Taux de satisfaction client # 85% 

  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! VŽrifie l'approvisionnement local, au moins 3 fourn isseurs pour limiter les 

risques de rupture. 

¥! PrŽvoyez conditionnements adaptŽs, 2, 5, 20 kg selo n les besoins clients. 

¥! Installe un coin local de 3 ˆ 5 m " avec Žtiquetage clair et prix visibles. 

¥! Propose dŽmonstrations de 15 ˆ 20 minutes, 1 fois t outes les 2 semaines. 

¥! Note les retours clients et ajuste les commandes so us 2 semaines pour 

optimiser les ventes. 

Une anecdote rapide: un client m'a expliquŽ qu'il r evenait surtout pour mes conseils, pas 

pour les prix, et c'Žtait un vrai Žlectrochoc sur l 'importance du service. 

  

 

Ce chapitre t'aide ˆ comprendre la client•le rurale fid•le  et ses attentes 

spŽcifiques en prix, proximitŽ et conseils techniqu es. 

¥! Identifie les profils clŽs agriculteurs, Žleveurs, jardiniers, retraitŽs et 

adapte volumes, robustesse et niveau de conseil. 

¥! DŽveloppe des circuits courts locaux  avec 2 ˆ 3 producteurs, contrats 

clairs et origine bien affichŽe en rayon. 

¥! Propose des conditionnements adaptŽs  (2, 5, 20 kg), packs 

saisonniers et dŽmonstrations de 15 ˆ 20 minutes. 

¥! Suis des indicateurs simples  comme ruptures de stock, nombre de 

fournisseurs et participation aux animations. 

En observant les horaires d'achat, les produits les  plus demandŽs et les retours 

clients, tu ajustes ton offre, sŽcurises les stocks  et renforces la confiance, ce qui fait 

naturellement progresser ton chiffre d'affaires. 

 !  



Biologie-ƒcologie 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro TCV, l'enseignement de Biologie-ƒcologie appliquŽe  te fait dŽcouvrir le 

fonctionnement du corps humain, des animaux d'anima lerie et des plantes de jardin. Tu 

as en gŽnŽral 1 ˆ 2 heures hebdomadaires  avec des cours et des TP. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve de culture scientifique et technologique  notŽe 

coefficient 4 . Tu passes une Žpreuve Žcrite de 2 heures  en maths et, pendant la 1re et la 

terminale, 3 CCF en Biologie-ƒcologie , Žcrits et pratiques. Un camarade m'a dit qu'il se  

sentait rassurŽ apr•s son premier CCF. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Biologie-ƒcologie au Bac Pro TCV , relie chaque notion aux conseils que tu 

donnes en rayon ˆ un client, que ce soit pour un en grais ou pour un aquarium. 

  

PrŽvois 3 sŽances de 20 minutes  par semaine pour revoir les cours, refaire les sch Žmas 

clŽs et les expliquer ˆ voix haute, comme si tu Žta is face ˆ un client hŽsitant. 

  

Avant un contr™le ou un CCF, fais 1 exercice type examen  en 15 minutes et vŽrifie bien 

donnŽes, unitŽs et vocabulaire scientifique pour ga gner des points. 
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Chapitre 1 :  Fonctionnement du vivant 
  

 1.   Principes de base : 
  

Organisation du vivant :  

La vie s'organise en niveaux du plus simple au plus  complexe, molŽcule, cellule, tissu, 

organe, organisme, population et Žcosyst•me. Chaque  niveau a des fonctions spŽcifiques 

pour assurer la survie et la reproduction. 

  

Cellule et structure :  

La cellule est l'unitŽ de base vivante, elle peut • tre vŽgŽtale ou animale, avec organites 

spŽcialisŽs comme noyau, chloroplaste et mitochondr ie, qui g•rent respectivement 

l'information, la photosynth•se et la production d' Žnergie. 

  

MŽtabolisme et Žnergie :  

Le mŽtabolisme regroupe toutes les rŽactions chimiq ues qui transforment la mati•re et 

lib•rent ou consomment de l'Žnergie, par exemple la  photosynth•se dans les plantes et la 

respiration cellulaire chez les animaux. 

  

Exemple de cellule en serre :  

En observant une feuille au microscope, tu peux voi r des chloroplastes verts, signe d'une 

photosynth•se active, utile pour Žvaluer l'Žtat nut ritif et la santŽ des plantes en 

production. 

  

ƒlŽment Fonction 

Noyau Contr™le de l'information gŽnŽtique et division cel lulaire 

Chloroplaste RŽalisera la photosynth•se, production de glucose ˆ  partir de lumi•re 

Mitochondrie Production d'ATP par respiration, fournira l'Žnergi e pour les activitŽs 

cellulaires 

  

 2.   Interactions et adaptations : 
  

ƒcologie et relations :  

Les •tres vivants interagissent entre eux et avec l eur milieu, par compŽtition, prŽdation et 

symbiose. Ces interactions dŽterminent la dynamique  des populations et la structure des 

communautŽs dans un site donnŽ. 

  

Adaptations et variations :  

Les esp•ces prŽsentent des adaptations morphologiqu es, physiologiques ou 

comportementales pour survivre, comme une feuille Ž paisse en climat sec ou des racines 

profondes pour capter l'eau disponible. 

  

Mini cas concret : rŽduire la mortalitŽ de semis en  serre :  



Contexte : tu g•res 100 semis de lŽgumes en serre, perte actuelle de 40% apr•s 6 

semaines. Objectif : rŽduire la mortalitŽ ˆ 10% en 6 semaines gr‰ce ˆ un plan simple de 

suivi et d'arrosage. 

  

 
  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

ƒtapes : mesurer humiditŽ du substrat chaque matin,  arroser 3 fois par semaine 10 

minutes, vŽrifier tempŽrature 20 ˆ 25 ¡C, traiter l es premiers ravageurs d•s 3 individus 

dŽtectŽs. 

  

Astuce de stage :  

Note toujours l'humiditŽ et l'Žtat des feuilles sur  une fiche, 2 minutes par banc suffisent, •a 

t'Žvite d'oublier et diminue les pertes en producti on de 20 ˆ 30% selon mon expŽrience. 

  

RŽsultat et livrable attendu :  

RŽsultat attendu : abaisser la mortalitŽ de 40% ˆ 1 0% en 6 semaines. Livrable : protocole 

d'une page avec calendrier d'arrosage hebdomadaire et tableau de suivi de 6 lignes pour 

6 semaines. 

  

Checklist opŽrationnelle :  

  

T‰che Action FrŽquence 

VŽrifier humiditŽ Mesurer au doigt ou hygrom•tre Tous les jours 

Contr™ler tempŽrature Ajuster ventilation ou chauffage Matin et soir 

Observer feuilles Chercher taches, jaunissement, insectes Tous les 2 jours 

Noter traitements Inscrire produit, dose, date Ë chaque traitement 



Suivi hebdomadaire Faire un bilan Žcrit des 7 jours Chaque semaine 

  

Pourquoi c'est utile ?  

Comprendre ces principes te permet d'anticiper les probl•mes en vente ou en production, 

par exemple expliquer ˆ un client pourquoi une plan te perd des feuilles et proposer une 

solution adaptŽe et chiffrŽe. 

  

 

Le vivant s'organise en niveaux d'organisation du vivant , de la molŽcule ˆ 

l'Žcosyst•me, chaque niveau assurant survie et repr oduction. 

La cellule, animale ou vŽgŽtale, contient noyau, ch loroplastes et mitochondries qui 

g•rent information, Žnergie et photosynth•se  via le mŽtabolisme. 

¥! Les interactions Žcologiques (compŽtition, prŽdatio n, symbiose) 

structurent les populations et les communautŽs. 

¥! Les adaptations morphologiques et physiologiques (f euilles Žpaisses, 

racines profondes) amŽliorent la survie en milieu c ontraignant. 

¥! En serre, un suivi simple et rŽgulier  de l'humiditŽ, de la tempŽrature et 

des ravageurs peut faire passer la mortalitŽ des se mis de 40 % ˆ 10 %. 

En notant tes observations et en appliquant un protocole de suivi hebdomadaire , 

tu limites les pertes, amŽliores la qualitŽ de prod uction et expliques mieux aux 

clients l'Žtat et les besoins des plantes. 

 !  



Chapitre 2 :  ƒcosyst•mes et environnement 
  

 1.   Structure et fonctionnement des Žcosyst•mes : 
  

Composants biotiques et abiotiques :  

Un Žcosyst•me combine ŽlŽments vivants, plantes, an imaux, micro-organismes et 

ŽlŽments non vivants, sol, eau, climat. Leur intera ction dŽfinit la dynamique locale, la 

production de biomasse et la rŽsilience face aux ch angements. 

  

Flux d'Žnergie et rŽseaux trophiques :  

L'Žnergie arrive via les producteurs primaires, pui s circule aux consommateurs. R•gle 

pratique, environ 10% de l'Žnergie passe d'un nivea u trophique au suivant, ce qui limite la 

biomasse disponible aux niveaux supŽrieurs. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En serre, en favorisant plantes attractives pour au xiliaires, tu peux rŽduire les traitements 

de 30% en une saison, parce que les auxiliaires lim itent naturellement les ravageurs avant 

explosion des populations. 

  

Niveau trophique R™le Ordre de grandeur Žnergie 

Producteur Fixe l'Žnergie solaire en 

biomasse 

Base, 100% disponible 

Consommateur 

primaire 

Herbivore, consomme 

producteurs 

$10% de l'Žnergie du dessous 

Consommateur 

secondaire 

PrŽdateurs d'herbivores $1% de la base 

DŽcomposeur Recycle la mati•re 

organique 

Permet remise en disponibilitŽ 

des nutriments 

  

 2.   Services et perturbations anthropiques : 
  

Services ŽcosystŽmiques utiles au commerce :  

Les Žcosyst•mes fournissent pollinisation, rŽgulati on des ravageurs et filtration d'eau. Ces 

services rŽduisent cožts opŽrationnels, par exemple  une pollinisation efficace peut 

augmenter rendement de 20% sur cultures horticoles.  

  

Impacts courants en jardinerie et animalerie :  

Actions humaines comme traitements systŽmatiques, c ompactage du sol ou manque 

d'hŽtŽrogŽnŽitŽ rŽduisent auxiliaires. Sur le terra in, tu remarqueras souvent 20 ˆ 40% 

moins d'insectes utiles apr•s traitements rŽpŽtitif s. 

  

Exemple de perturbation locale :  



Dans une pŽpini•re, l'utilisation rŽguli•re d'un in secticide foliaire a entra”nŽ en 6 mois une 

recrudescence d'acariens, car les prŽdateurs nature ls avaient ŽtŽ ŽliminŽs, un retour 

d'expŽrience typique ˆ Žviter. 

  

 3.   Gestion pratique et cas mŽtier : 
  

Actions de gestion sur le terrain :  

Priorise rotation des cultures, bandes florales pou r auxiliaires, gestion de l'irrigation et 

amendements organiques. Ces gestes simples rŽduisen t maladies et accroissent 

productivitŽ, souvent en moins de 2 saisons. 

  

Suivi et indicateurs simples :  

Utilise pi•ges collants, relevŽs hebdomadaires et o bservation visuelle. Suivre 5 indicateurs, 

par exemple nombre d'auxiliaires par pi•ge, te donn e une vision fiable en 4 ˆ 8 semaines. 

  

Exemple de cas mŽtier concret :  

Contexte, pŽpini•re de 2 hectares produisant 10 000  plants par an, dŽpendante d'un 

traitement mensuel. ƒtapes, 1 mise en place de 100 m de bandes fleuries, 2 installation de 

12 pi•ges collants, 3 l‰cher de 500 auxiliaires. RŽ sultat, rŽduction des traitements de 60% 

en 6 mois et hausse de survie des plants de 15%. Li vrable attendu, rapport de 6 pages 

avec courbes hebdomadaires, tableau de suivi et pla n d'action chiffrŽ. 

  

 
  

T‰che Question ˆ se poser 

Inspecter parcelle Y a-t-il signes d'attaque ou stress sur 10 plantes prises au 

hasard 



Installer pi•ges Combien d'insectes utiles par pi•ge cette semaine 

VŽrifier irrigation Le sol est-il humide ˆ 10 cm de profondeur 

Planifier alternatives Peut-on remplacer un traitement chimique par un con tr™le 

biologique 

Consigner 

observations 

Les donnŽes hebdomadaires sont-elles enregistrŽes d ans le 

cahier de suivi 

  

Astuce pro, en stage commence par noter 2 actions s imples pour la semaine, cela montre 

initiative et permet d'obtenir des responsabilitŽs rapidement. 

  

 

Un Žcosyst•me associe ŽlŽments vivants et non vivan ts; leurs interactions 

dŽterminent biomasse, Žnergie et rŽsilience . 

¥! Les rŽseaux trophiques hiŽrarchisŽs  transf•rent environ 10% de 

l'Žnergie ˆ chaque niveau, ce qui limite les prŽdat eurs. 

¥! Les services ŽcosystŽmiques clŽs  comme pollinisation, rŽgulation des 

ravageurs et filtration de l'eau rŽduisent fortemen t les cožts. 

¥! Traitements systŽmatiques, sols compactŽs et milieu x uniformes font 

chuter les auxiliaires et provoquent souvent des ra vageurs 

secondaires. 

¥! Bandes fleuries, rotations, irrigation ma”trisŽe et  suivi par pi•ges 

permettent de rŽduire les traitements chimiques  et d'augmenter les 

rendements. 

En pratique, si tu observes rŽguli•rement tes parce lles et notes quelques indicateurs 

simples chaque semaine, tu peux ajuster vite ta str atŽgie et prouver ta capacitŽ ˆ 

gŽrer durablement un site de production. 

 !  



Chapitre 3 :  SantŽ et prŽvention 
  

 1.   PrŽvention des risques biologiques et zoonoses : 
  

Identification des risques :  

Reconnais les risques selon les esp•ces, les agents  et les situations. Les principaux risques 

en animalerie ou jardinerie sont les zoonoses, cand idoses, salmonelloses, allerg•nes et 

piqžres. ƒvalue la frŽquence et la gravitŽ. 

  

Transmission et mesures barri•res :  

Applique des mesures barri•res simples, lavage des mains 20 secondes, port de gants et 

lunettes pour les soins, nettoyage quotidien des zo nes sales, information des clients sur le 

risque de contagion. 

  

Vaccination et suivi mŽdical :  

Parles avec le mŽdecin du travail et vŽrifies les v accinations recommandŽes selon les 

t‰ches. La visite mŽdicale est obligatoire en entre prise lors de l'embauche pour 2 types de 

postes ˆ risque. 

  

Exemple d'Žvaluation d'une cage :  

Un stagiaire a recensŽ 12 cages, identifiŽ 3 cas de  gale, mis en place nettoyage quotidien 

10 minutes par cage, rŽduit les signes cutanŽs de 6 0% en 8 semaines. 

  

T‰che Epi recommandŽ 

Manipulation d'animaux malades Gants jetables, lunettes, blouse 

Nettoyage des cages Gants rŽsistants, bottes, masque si projections 

Conseil client•le animaux Gants si contact direct, hygi•ne des mains 

  

 2.   Hygi•ne, manutention et ergonomie : 
  

Hygi•ne des mains et locaux :  

Laves les mains 20 secondes avant et apr•s chaque c ontact animal, apr•s manipulation 

de terre ou produits. Utilises savon et eau ou solu tion hydroalcoolique si mains propres. 

  

Ergonomie et manutention :  

Adoptes des gestes pour prŽvenir lombalgies, charge s limitŽes ˆ 15 kg quand possible, tu 

plies les genoux, rapproches la charge du corps, ut ilises diable ou chariot pour 2 ˆ 3 sacs 

lourds. 

  

Stockage et produits phytosanitaires :  

Range les produits phytosanitaires dans locaux ferm Žs, Žtiquettes visibles, toujours 

conservŽs sŽparŽs des aliments pour animaux. Respec tes les doses et portes EPI lors de 

tout mŽlange. 



  

Astuce matŽriel :  

Prends un bac dŽdiŽ pour l'outillage sale, le netto ies 1 fois par semaine pour Žviter 

contaminations, cela te fait gagner 15 minutes par semaine en nettoyage global. 

  

Petite anecdote: lors de mon premier stage je n'ava is pas mis de gants et j'ai attrapŽ une 

irritation, ce qui m'a forcŽ ˆ revoir mes pratiques  immŽdiatement. 

  

 3.   Gestes d'urgence, tri des dŽchets et prŽvention chimique : 
  

Gestes d'urgence et PSE :  

Connais les numŽros d'urgence, ma”trises les gestes  PSE de base, contr™le saignements et 

rŽalises compression pendant 5 minutes si nŽcessair e, appelles secours en cas de 

morsure grave. 

  

Tri des dŽchets et produits dangereux :  

SŽpares dŽchets organiques, produits dangereux et e mballages. Mets liti•re souillŽe en 

sac Žtanche, dŽchets phytosanitaires en contenant s pŽcifique. Fiches SDS disponibles 

pour chaque produit. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: animalerie 200 clients par semaine, 5 cas  de dermatoses en 1 mois. ƒtapes: 

diagnostic, nettoyage 30 minutes par cage, traiteme nt ciblŽ, formation de 2 heures. 

RŽsultat: chute des cas de 80% en 6 semaines. Livra ble: protocole et registre 

hebdomadaire. 

  

VŽrification FrŽquence 

Contr™le des EPI disponibles Chaque semaine 

Nettoyage des surfaces de contact Quotidien 

VŽrification des stocks phytosanitaires Mensuel 

Mise ˆ jour du registre sanitaire Hebdomadaire 

  

 

En animalerie ou jardinerie, tu dois identifier les  principaux risques biologiques  et 

adapter tes protections ˆ chaque t‰che. 

¥! Applique des mesures barri•res simples  : lavage des mains 20 

secondes, gants, lunettes, nettoyage quotidien, inf ormation des clients. 

¥! VŽrifie avec le mŽdecin du travail tes vaccins et t on aptitude aux 

postes ˆ risque. 



¥! Adopte une hygi•ne des mains  rigoureuse, des gestes de manutention 

ergonomiques et stocke ˆ part les produits phytosan itaires. 

¥! Ma”trise les numŽros dÕurgence, le contr™le des sai gnements, le tri des 

dŽchets dangereux  et tiens un registre sanitaire ˆ jour. 

En appliquant ces r•gles simples mais constantes, t u prot•ges ta santŽ, celle des 

animaux et celle des clients, tout en limitant les incidents au quotidien. 

 !  



MathŽmatiques 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro TCV, les mathŽmatiques t'aident ˆ comprendre le magasin  : Calculs de prix, 

remises, stocks, surfaces de rayons et dosages d'en grais en jardinerie ou animalerie. Tu 

travailles surtout sur des situations proches de ce  que tu vivras en point de vente. 

  

Cette mati•re conduit ˆ une Žpreuve Žcrite de mathŽmatiques  ŽvaluŽe en CCF : 2 

sŽquences de 45 minutes notŽes sur 20, ou, hors CCF , un Žcrit final d'1 heure. Dans 

plusieurs Bac Pro, la sous-Žpreuve a un coefficient 1 . Un camarade a gagnŽ 2 points en la 

travaillant. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en MathŽmatiques en Bac Pro TCV , travaille un peu mais souvent : 15 minutes 

par jour valent mieux que 2 heures d'un coup. Penda nt l'annŽe, note tes erreurs et 

revois-les avant chaque contr™le. 

  

Appuie-toi sur des situations de vente concr•tes  pour rŽviser et t'entra”ner sur quelques 

calculs vraiment utiles. Utilise les exercices du c ours en lien avec les rayons, les 

promotions et les stocks. 

¥! Calculs de remises et de TVA 

¥! Conversions de masses pour les engrais 

Enfin, garde confiance : Chaque progr•s en maths se  voit vite sur ta moyenne finale. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Nombres et calculs  ...............................................................................................................................  Aller  

      1.   Notions de base  ....................................................................................................................................................  Aller  

      2.   OpŽrations utiles en vente  ............ ................................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : ProportionnalitŽ et pourcentages  ................. ............................................................................  Aller  

      1.   Notion de proportionnalitŽ et r•gle de t rois  ......................................................................................  Aller  

      2.   Les pourcentages en vente  ............. ............................................................................................................  Aller  

      3.   Applications pratiques et mini cas concr et  .....................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Statistiques et graphiques  ..............................................................................................................  Aller  

      1.   Comprendre les notions de base  ........ .....................................................................................................  Aller  

      2.   Choisir et construire les graphiques  .. ....................................................................................................  Aller  

      3.   InterprŽter et agir avec les rŽsultats  .....................................................................................................  Aller  

Chapitre 4 : RŽsolution de probl•mes professionnels  ........... ..................................................................  Aller  

      1.   Identifier et analyser un probl•me profe ssionnel  .........................................................................  Aller  



      2.   Choisir et appliquer une mŽthode de rŽso lution  ..........................................................................  Aller  

      3.   ƒvaluer et prŽsenter la solution en inte rne et au client  ............................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Nombres et calculs 
  

 1.   Notions de base : 
  

Les entiers et les dŽcimaux :  

Les entiers sont les nombres sans virgule, les dŽci maux indiquent une partie fractionnaire. 

Tu utilises les dŽcimales pour les prix, par exempl e 3,5 kg ou 12,75 ! . 

  

Les fractions et pourcentages :  

Les fractions reprŽsentent une partie d'un tout, le s pourcentages sont faciles ˆ lire en 

magasin. Convertis 1/4 en dŽcimal 0,25 pour calcule r des parts ou des remises. 

  

Exemple calcul de rŽduction :  

Fais 15% de 24 !  en multipliant 24 par 0,15, obtient 3,6 !  de rŽduction. Le prix final devient 

24 - 3,6 = 20,4 ! , soit 20,40 ! . 

  

UnitŽs et conversions :  

Les conversions sont pratiques pour le stockage et l'Žtiquetage. Retiens que 1 kg = 1000 g, 1 

L = 1000 mL, et 1 ha = 10 000 m " selon tes besoins en surface. 

  

 
  

 2.   OpŽrations utiles en vente : 
  

Addition, soustraction et totaux :  

Additionner les ventes du jour Žvite les erreurs de  caisse. Note chaque montant, puis fais 

la somme. VŽrifie que le total du ticket correspond  au tiroir caisse. 



  

Multiplication, prix au kg et tarifs :  

La multiplication sert pour les prix unitaires. Par  exemple, 7 plants ˆ 4,50 !  donnent 7 % 

4,50 = 31,50 !  total. Calcule toujours avec la TVA si nŽcessaire.  Je me rappelle d'une erreur 

qui m'a servi. 

  

Mini cas concret : promo hebdomadaire :  

Contexte: promo 20% sur 120 plants ˆ 12 !  l'unitŽ pendant 3 jours. ƒtapes: calculer prix 

remisŽ, prŽvoir ventes, estimer chiffre d'affaires.  Livrable: tableau prix, stock et CA 

prŽvisionnel. 

  

 
  

ƒlŽment Valeur 

Prix unitaire 12,00 !  

Remise 20 % soit 2,40 !  

Prix remisŽ 9,60 !  

QuantitŽ vendue prŽvue 90 plants 

Chiffre d'affaires prŽvu 864,00 !  

  

RŽsultat: CA prŽvu 864,00 ! , reste 30 plants en stock. Livrable attendu: table au chiffrŽ 

avec prix avant et apr•s remise, quantitŽ vendue et  CA estimŽ. 

  



Avant d'appliquer les calculs en magasin, vŽrifie c es points pratiques pour Žviter les 

erreurs: Žtiquettes claires, unitŽs correctes, arro ndis cohŽrents, enregistrement des ventes, 

recalcul si doute. 

  

T‰che Ë vŽrifier 

ƒtiquetage Prix et unitŽ correctement affichŽs 

Arrondis Arrondir au centime de fa•on cohŽrente 

Stock QuantitŽ rŽelle vs fiches produit 

Caisse Total ticket = retrait tiroir 

Documentation Ficher le tableau CA et stock 

  

 

Ce chapitre tÕaide ˆ manier les nombres pour sŽcuri ser tes ventes et ton suivi en 

magasin. 

¥! Tu passes des entiers aux dŽcimaux et aux entiers, dŽcimaux et 

fractions  pour exprimer prix, quantitŽs et parts. 

¥! Tu utilises pourcentages et dŽcimaux pour calculer une remise  et 

obtenir un prix final fiable. 

¥! Tu ma”trises les conversions kg, L, ha pour affiche r des unitŽs claires en 

rayon . 

¥! Tu relies opŽrations de base et tableau prix, stock et CA  pour prŽvoir 

une promotion et contr™ler la caisse. 

En appliquant ces mŽthodes simplement et en vŽrifia nt Žtiquettes, arrondis, stock et 

caisse, tu limites les erreurs et gagnes en confian ce dans tes calculs de vente. 

 !  



Chapitre 2 :  ProportionnalitŽ et pourcentages 
  

 1.   Notion de proportionnalitŽ et r•gle de trois : 
  

DŽfinition :  

La proportionnalitŽ relie deux quantitŽs qui varien t ensemble de fa•on constante. En 

vente, elle sert ˆ adapter les prix, les quantitŽs et les cožts selon une Žchelle connue, sans 

refaire tous les calculs. 

  

R•gle de trois - mŽthode :  

Pour rŽsoudre une r•gle de trois, Žcris l'ŽgalitŽ p roportionnelle, puis simplifie par 

multiplication croisŽe. Cette mŽthode remplace souv ent les fractions compliquŽes et 

Žvite les erreurs de conversion en magasin. 

  

Exemple :  

Un plant cožte 3,50 euros. Pour 15 plants, calcule 15 % 3,50, soit 52,50 euros. Ici la proportion 

est directe, la quantitŽ double multiplie le cožt p roportionnellement. 

  

Astuce :  

Quand tu g•res des lots, arrondis les prix ˆ 2 chif fres apr•s la virgule pour afficher des 

tarifs clairs et Žviter les erreurs ˆ la caisse. 

  

 2.   Les pourcentages en vente : 
  

Comprendre le pourcentage :  

Le pourcentage exprime une part sur 100. En magasin , il sert pour les remises, les marges 

et les parts de marchŽ. Convertis toujours en multi plicateur pour calculer vite un prix 

rŽduit ou augmentŽ. 

  

Calculer remise et augmentation :  

Pour une remise de 20 pour cent, multiplie le prix par 0,80. Pour une augmentation de 15 

pour cent, multiplie par 1,15. Ces multiplicateurs remplacent la r•gle de trois pour gagner 

du temps. 

  

Exemple :  

Un sac de nourriture vaut 64,50 euros. Avec 15 pour  cent de remise, prix = 64,50 % 0,85 = 

54,83 euros. Arrondis ˆ 54,85 euros si tu veux un c entime commercial. 

  

Pourcentage Multiplicateur InterprŽtation 

10 % 0,90 ou 1,10 Remise de 10 pour cent ou majoration de 10 pour cen t 

20 % 0,80 ou 1,20 Remise frŽquente en promo ou majoration saisonni•re  

25 % 0,75 ou 1,25 Rabais d'un quart, utile pour les packs 



50 % 0,50 ou 1,50 Vente flash ou marge doublŽe 

  

 3.   Applications pratiques et mini cas concret : 
  

Mini cas concret :  

Un rayon vend 120 sacs de terreau ˆ 8,50 euros l'un itŽ par mois. Tu proposes 30 pour cent 

de remise sur 60 sacs attendus. Calcule le chiffre d'affaires avant et apr•s promotion, et la 

perte nette. 

  

Exemple de calcul :  

Chiffre d'affaires normal = 120 % 8,50 = 1 020,00 euros. Promo pour 60 sacs = 60 % (8,50 % 

0,70) = 60 % 5,95 = 357,00 euros. RŽsultat mensuel total = 1 02 0 - (60 % 8,50) + 357,00 = 

897,00 euros. 

  

InterprŽtation mŽtier :  

La promo rŽduit le chiffre d'affaires mensuel de 12 3,00 euros par rapport ˆ une vente sans 

remise, mais attire des clients et peut augmenter l es ventes complŽmentaires en 

animalerie ou jardinerie. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

Utilise cette liste sur le terrain pour piloter une  promo et suivre son impact rapidement. 

  

ƒtape Action Objectif chiffrŽ 

1 Mesurer ventes avant promo Volume mensuel en unitŽs 

2 Calculer prix promo avec multiplicateur Prix rŽduit en euros 

3 Suivre ventes durant promo Variation en pour cent 

4 Comparer chiffre d'affaires Gain ou perte en euros 

5 DŽcider rŽassort ou ajustement QuantitŽ ˆ commander 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En stage, j'ai rŽduit les ruptures en rehaussant le  seuil de commande pour un produit 

soldŽ, cela a augmentŽ la dispo de 20 pour cent le mois suivant, preuve que les 

pourcentages servent vraiment. 

  

 

La proportionnalitŽ te permet d'ajuster quantitŽs, prix et cožts avec la r•gle de trois  

sans refaire tous les calculs. 



¥! Pose un tableau proportionnel, applique le produit croisŽ et arrondis les 

prix ˆ deux dŽcimales. 

¥! Transforme tout pourcentage en multiplicateur de pourcentage  pour 

calculer vite remises et hausses. 

¥! MŽmorise quelques multiplicateurs clŽs (10, 20, 25,  50 %) pour les 

promos et les marges. 

¥! Pour une promo, mesure ventes avant, calcule prix r Žduit, puis 

compare le chiffre d'affaires  pour voir l'impact d'une promotion . 

En pratiquant ces rŽflexes, tu simplifies les calcu ls en rayon, sŽcurises les prix en 

caisse et pilotes mieux tes opŽrations commerciales . 

 !  



Chapitre 3 :  Statistiques et graphiques 
  

 1.   Comprendre les notions de base : 
  

DŽfinitions principales :  

La moyenne donne une idŽe gŽnŽrale d'une sŽrie, la mŽdiane sŽpare la moitiŽ haute de la 

moitiŽ basse, le mode indique la valeur la plus frŽ quente. Ces trois indicateurs compl•tent 

ton analyse terrain. 

  

Classes et effectifs :  

Quand tu as beaucoup de donnŽes, regroupe-les en cl asses d'intervalles, compte les 

effectifs, puis calcule les frŽquences relatives po ur comparer facilement les ventes ou les 

arrivages. 

  

Exemple d'analyse simple :  

Sur une semaine, ventes journali•res de plantes : 8 , 10, 12, 15, 9, 11, 19. Calcul de la moyenne, 

de la mŽdiane et du mode permet d'estimer les besoi ns de rŽassort pour la semaine 

suivante. 

  

 2.   Choisir et construire les graphiques : 
  

Quand utiliser chaque graphique ?  

Barres pour comparer catŽgories, histogramme pour d istribution, camembert pour parts, 

nuage de points pour corrŽlations, boxplot pour dis persion et valeurs extr•mes. Choisis 

selon la question mŽtier que tu veux rŽpondre. 

  

ƒtapes pour construire un graphique :  

Rassemble les donnŽes propres, choisis les axes ada ptŽs, dŽfinis intervalles si nŽcessaire, 

trace et lis les valeurs clŽs. Toujours indiquer un itŽs et lŽgende pour que le graphique soit 

utilisable en rŽunion. 

  

Exemple d'histogramme :  

Tu peux transformer une sŽrie de ventes journali•re s en classes 0-5, 6-10, 11-15, 16-20 et 

calculer les effectifs pour tracer un histogramme l isible et exploitable en 5 minutes. 

  

Jour Ventes de plantes Remarques 

Lundi 8 MŽtŽo fra”che 

Mardi 10 Promo locale 

Mercredi 12 Flux normal 

Jeudi 15 Arrivage 

Vendredi 9 Jour calme 



Samedi 11 Affluence magasin 

Dimanche 19 Pic week-end 

  

 3.   InterprŽter et agir avec les rŽsultats : 
  

Indicateurs utiles en vente :  

Outre moyenne et mŽdiane, calcule l'Žcart-type pour  la dispersion et la part en 

pourcentage par produit pour prioriser les rŽassort s et promotions selon la rentabilitŽ et la 

frŽquence d'achat. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : un rayon jardinerie suit ventes hebdomad aires de 3 plants, total 84 ventes sur 7 

jours. ƒtapes : calculer moyenne, part par produit,  estimer commande. RŽsultat : moyenne 

12 plantes par jour, recommandation commande 120 pl antes. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Sur 7 jours, moyenne 12 plantes par jour, ajout de 20 pour cent de marge de sŽcuritŽ 

donne une commande de 7 x 12 x 1,2 = 101, arrondis ˆ 120 pour respecter lots fournisseurs et 

diminuer rupture. 

  

Astuce pratique :  

En caisse, note les ventes par catŽgorie pendant 2 semaines, puis calcule la moyenne 

simple et la frŽquence. Ce petit fichier Excel te f era gagner 30 minutes par semaine lors 

des commandes. 

  

VŽrification Action sur le terrain 

Collecte propre Saisir ventes quotidiennement 

Calculs clairs Moyenne, mŽdiane, Žcarts 

Graphique lisible Choisir histogramme ou barres 

DŽcision chiffrŽe Commande basŽe sur moyenne et marge 

  

Livrable attendu pour le mini cas :  

Un fichier Excel avec tableau de ventes jour par jo ur, calculs de moyenne et 

pourcentages, et au moins un graphique histogramme.  Tu fournis aussi une fiche 

recommandation indiquant commande de 120 plantes. 

  

 

Ce chapitre tÕapprend ˆ rŽsumer des donnŽes pour mi eux piloter tes ventes. 



¥! Utilise moyenne, mŽdiane, mode  pour dŽcrire une sŽrie et anticiper le 

rŽassort. 

¥! Regroupe en classes, calcule effectifs et frŽquences relatives 

comparables  pour analyser rapidement les volumes. 

¥! Choisis le bon graphique (barres, histogramme, came mbert, nuage, 

boxplot) selon la question mŽtier posŽe . 

¥! Collecte des donnŽes propres, calcule Žcart-type et  parts en 

pourcentage pour dŽcisions de commande chiffrŽes . 

En pratique, quelques ventes notŽes chaque jour et un simple fichier Excel suffisent 

pour crŽer graphiques, estimer une commande hebdoma daire autour de 120 

plantes et rŽduire les ruptures tout en limitant le s surstocks. 

 !  



Chapitre 4 :  RŽsolution de probl•mes professionnels 
  

 1.   Identifier et analyser un probl•me professionnel : 
  

Observation et collecte de donnŽes :  

Regarde les ventes, le stock, les retours clients e t note dates et quantitŽs. Rassemble 2 ˆ 4 

sources fiables pour obtenir des chiffres utilisabl es plut™t que des impressions.  

  

Formulation du probl•me :  

Formule le probl•me en une phrase prŽcise, par exem ple Ç rupture d'un produit sur 6 jours 

È. Ajoute un indicateur chiffrŽ, comme perte estimŽ e de 8 % du chiffre d'affaires.  

  

Priorisation et impact :  

Classe selon frŽquence et impact financier ou clien t, estime pertes en euros ou clients 

perdus. Priorise les actions offrant le plus de gai n rapide, pour libŽrer du temps et de la 

trŽsorerie. 

  

Exemple d'analyse d'un produit en rupture :  

Sur 30 jours, produit absent 6 jours, ventes attend ues 150 unitŽs, ventes perdues estimŽes 

30 unitŽs, chiffre d'affaires perdu 450 euros. Ces chiffres te montrent l'urgence d'agir. 

J'ai appris sur le terrain qu'une bonne observation  Žvite souvent des interventions inutiles. 

  

 2.   Choisir et appliquer une mŽthode de rŽsolution : 
  

MŽthode des 5 pourquoi :  

Pose pourquoi jusqu'ˆ 5 fois pour remonter ˆ la cau se racine. Cette approche simple Žvite 

des solutions superficielles et permet de corriger l'origine plut™t que les sympt™mes. 

  

SchŽmatisation et calculs :  

Fais des calculs concrets, par exemple ventes 5 uni tŽs par jour, dŽlai fournisseur 6 jours, 

stock de sŽcuritŽ 10 unitŽs. Point de commande = 5 % 6 + 10 = 40 unitŽs, commande ˆ 

passer quand stock est infŽrieur ou Žgal ˆ 40. 

  

VŽrification et ajustement :  

Apr•s action, suis au moins 15 jours avec 2 ˆ 4 ind icateurs. Si Žcart supŽrieur ˆ 10 % 

persiste, ajuste param•tres ou processus pour stabi liser et rŽduire les ruptures futures. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En rŽduisant le dŽlai fournisseur de 10 ˆ 7 jours, on baisse le point de commande de 15 

unitŽs, diminuant le stock immobilisŽ et le risque de pŽremption, donc cožts moindres. 

  

 3.   ƒvaluer et prŽsenter la solution en interne et au client : 
  

Mesures et indicateurs :  



Choisis indicateurs simples et pertinents, comme ta ux de rupture, dŽlai moyen fournisseur 

en jours, valeur du stock en euros et taux de rotat ion mensuel. Suis-les chaque semaine 

pour dŽtecter les dŽrives. 

  

PrŽparer le livrable :  

PrŽpare un document d'une page avec contexte, chiff res clŽs, actions proposŽes et gains 

attendus en euros ou en pourcentage. Un livrable cl air facilite la dŽcision lors d'une 

rŽunion commerciale. 

  

Communication et suivi :  

PrŽsente la solution ˆ l'Žquipe ou au client avec p reuves chiffrŽes, planning d'actions et 

responsables. Planifie des points ˆ 7 et 30 jours p our vŽrifier les rŽsultats et ajuster si 

besoin. 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte : jardinerie constate rupture de terreau p remium pendant une promotion de 3 

semaines, ventes prŽvues 120 sacs par semaine. ƒtap es : collecte ventes, calcul point de 

commande, commande complŽmentaire et nŽgociation dŽ lais fournisseur. 

RŽsultat : commande de 240 sacs, rupture ŽvitŽe, ve ntes rŽalisŽes 360 sacs sur 3 

semaines, gain estimŽ 720 euros. Livrable attendu :  fiche action d'une page avec planning, 

quantitŽ commandŽe 240 sacs et cožt total 1 200 eur os. 

  

 
  

T‰che FrŽquence Responsable Indicateur 



VŽrifier stock Quotidien Responsable 

rayon 

QuantitŽ disponible 

Mettre ˆ jour point de 

commande 

Hebdomadaire Adjoint Point de commande 

en unitŽs 

Contacter fournisseur Ë la dŽtection Acheteur DŽlai fournisseur en 

jours 

Communiquer rŽsultat 7 et 30 jours Responsable 

magasin 

Taux de rupture 

  

 

Pour rŽsoudre un probl•me pro, commence par observe r chiffres concrets: ventes, 

stock, retours. 

¥! Formule un probl•me clair avec indicateur chiffrŽ prŽcis  et estime 

lÕimpact en euros ou clients. 

¥! Utilise la mŽthode des 5 pourquoi  pour trouver la cause racine et Žviter 

les faux rem•des. 

¥! Calcule ton point de commande optimal  pour limiter ruptures et stock 

inutile. 

¥! Suis quelques indicateurs simples et pertinents  et ajuste si lÕŽcart 

dŽpasse 10 %. 

PrŽpare un livrable dÕune page avec contexte, actio ns et gains attendus, puis 

prŽsente-le ˆ lÕŽquipe ou au client et planifie un suivi ˆ 7 puis 30 jours pour sŽcuriser 

les rŽsultats. 

 !  



Physique-Chimie 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro TCV, la mati•re Physique-Chimie en Bac Pro  fait partie de la culture 

scientifique et technologique . Tu y vois l'Žnergie, la chaleur, la lumi•re et le s mŽlanges 

appliquŽs aux produits vendus, avec un coefficient global 4 , soit environ 20 % de la note. 

  

En classe, tu passes gŽnŽralement 3 contr™les en cours de formation  en 1re et terminale, 

puis une Žpreuve Žcrite finale  de 2 h ou 4 h selon ton statut. Un camarade m'a co nfiŽ qu'il 

a vraiment compris l'intŽr•t des formules en survei llant le pH de l'eau d'aquarium. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Physique-Chimie en Bac Pro , relie toujours les notions ˆ ton futur mŽtier. 

Pense ˆ la conservation au froid ou au dosage d'un engrais plut™t qu'ˆ une formule isolŽe. 

  

Garde en t•te cette petite routine. 

¥! Relire rapidement le cours et noter les formules ut iles 

¥! Faire 2 exercices types en chronomŽtrant 10 minutes  

Pendant les CCF, prends le temps de lire les donnŽe s, beaucoup d'erreurs viennent 

d'unitŽs mal lues. Si tu travailles un peu chaque s emaine, cette Žpreuve restera sous 

contr™le et soutiendra vraiment ta moyenne. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Mesures et unitŽs  ....................................................................................................................................  Aller  

      1.   Notions de base et unitŽs fondamentales  .........................................................................................  Aller  

      2.   Mesures pratiques, instruments et applic ations  ..........................................................................  Aller  

Chapitre 2 : ƒnergie et transformations  .............................................................................................................  Aller  

      1.   ƒnergies et principes de transformation  .............................................................................................  Aller  

      2.   Puissance, Žnergie Žlectrique et rendeme nt  ..................................................................................  Aller  

      3.   Transformations chimiques, biologiques e t cas concret  .......................................................  Aller  

Chapitre 3 : Produits chimiques et sŽcuritŽ  ................... .................................................................................  Aller  

      1.   Risques et classification des produits c himiques  .........................................................................  Aller  

      2.   Stockage et Žquipement de protection  .. ............................................................................................  Aller  

      3.   Manipulations, dŽversements et mesures s imples  ....................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Mesures et unitŽs 
  

 1.   Notions de base et unitŽs fondamentales : 
  

UnitŽ SI et grandeurs de base :  

Le syst•me international t'offre 7 grandeurs de bas e utiles en magasin et en serre, comme 

la longueur, la masse et le temps. Conna”tre l'unit Ž Žvite les erreurs lors des ventes ou des 

commandes. 

  

PrŽfixes et conversions :  

Les prŽfixes changent l'ordre de grandeur rapidemen t, par exemple kilo multipliŽ par 1 000, 

milli divisŽ par 1 000. Savoir convertir Žvite de v endre 1 000 fois trop peu ou trop cher. 

  

Incertitude et prŽcision :  

Toute mesure comporte une incertitude liŽe ˆ l'outi l et ˆ l'utilisateur. ƒcris toujours la 

valeur et la prŽcision, par exemple 2,50 m avec une  prŽcision de 0,01 m, pour •tre clair 

avec le client. 

  

Exemple de conversion :  

Si tu dois donner 500 mL d'engrais liquide, notifie  aussi 0,50 L pour un client qui demande 

en litres, •a Žvite les quiproquos en caisse ou en intervention extŽrieure. 

  

PrŽfixe Symbole Facteur 

Kilo k 1 000 

Hecto h 100 

Centi c 0,01 

Milli m 0,001 

  

 2.   Mesures pratiques, instruments et applications : 
  

Instruments courants et leur prŽcision :  

En jardinerie tu utilises la r•gle, le m•tre ruban,  la balance numŽrique et le jerrican graduŽ. 

Note la prŽcision, par exemple balance 0,01 g, m•tr e ruban 1 mm, pour Žviter les litiges 

clients. 

  

Manipulation courte - expŽrience simple :  

MatŽriel, Žtapes, mesures doivent •tre clairs. Pren ds une balance, un bŽcher de 250 mL, 

une Žprouvette graduŽe, et mesure la densitŽ d'un s ubstrat humide pour estimer 

l'humiditŽ utile. 

  

Exemple de manipulation :  



Pose 50 g de terre humide sur la balance, ajoute 10 0 mL d'eau et mesure le volume 

dŽplacŽ. Calcule la densitŽ par la formule densitŽ Žgale masse divisŽe par volume pour 

interprŽter l'humiditŽ. 

  

InterprŽter les donnŽes et erreurs frŽquentes :  

Compare la valeur mesurŽe ˆ une valeur attendue et indique l'incertitude. Erreurs 

courantes, oublier l'unitŽ, nŽgliger la tare ou lir e une graduation incorrecte, provoquent 

des erreurs de commande ou de dosage. 

  

Mini cas concret - contr™le de livraison d'amendeme nt :  

Contexte, Žtapes, rŽsultat et livrable attendu : 

¥! Contexte : rŽception de 1 000 kg de compost en sacs  de 25 kg. 

¥! ƒtapes : pesŽe alŽatoire de 10 sacs, noter masse, c alculer moyenne et Žcart 

type. 

¥! RŽsultat : moyenne 25,2 kg, Žcart type 0,4 kg, 5 sa cs hors tolŽrance 0,5 kg. 

¥! Livrable attendu : rapport chiffrŽ mentionnant moye nne, Žcart type et 

nombre de sacs non conformes. 

Astuces de stage utile, vŽrifie la tare et fais une  pesŽe tŽmoin au dŽbut et ˆ la fin de la 

sŽrie pour confirmer la stabilitŽ de la balance. 

  

Action sur le terrain Ë faire 

VŽrifier l'instrument Calibrer, tarer et noter la prŽcision 

Noter les unitŽs Toujours indiquer unitŽ et prŽcision 

Faire des rŽpŽtitions Mesurer 3 fois et calculer la moyenne 

RŽdiger le rapport Inclure valeur, incertitude et observations 

  

Astuce terrain :  

Range toujours un carnet de mesures dans ta poche e t note date, outil, valeur et unitŽ, •a 

t'Žvite des retours inutiles en magasin ou en inter vention chez un client. 

  

 

En jardinerie, tu travailles avec les unitŽs du SI  pour longueur, masse, temps, 

volume, afin dÕŽviter erreurs de vente et de comman de. 

¥! Ma”trise les prŽfixes de conversion  comme kilo, centi, milli pour passer 

rapidement dÕune Žchelle ˆ lÕautre. 

¥! Indique toujours valeur, unitŽ et incertitude de mesure  pour rester clair 

avec le client. 



¥! Contr™le et tarer les instruments, rŽp•te les mesur es et calcule une 

moyenne fiable. 

¥! RŽdige un rapport chiffrŽ pour les contr™les de liv raison et conserve un 

carnet de mesures ˆ jour. 

En appliquant ces r•gles simples et le bon usage des instruments , tu sŽcurises 

dosages, commandes et interventions chez les client s. 

 !  



Chapitre 2 :  ƒnergie et transformations 
  

 1.   ƒnergies et principes de transformation : 
  

Types d'Žnergie :  

Les formes d'Žnergie courantes sont mŽcanique, ther mique, Žlectrique, chimique et 

lumineuse. Tu dois repŽrer ces formes dans les prod uits agricoles, les serres, ou les 

vivariums pour comprendre ce qui se transforme et o • s'effectue la perte. 

  

Conservation et transferts :  

Dans un syst•me fermŽ, l'Žnergie totale se conserve , elle change seulement de forme. En 

pratique, tu regardes d'o• vient l'Žnergie et o• el le finit pour diagnostiquer une perte ou 

amŽliorer un procŽdŽ. 

  

UnitŽs et grandeurs utiles :  

On utilise le joule pour l'Žnergie, le watt pour la  puissance, et le kilowattheure pour 

l'ŽlectricitŽ. Retiens E = P % t pour relier puissance et Žnergie, et exprime tou jours les 

rŽsultats avec les unitŽs adaptŽes. 

  

Exemple : identifier les Žnergies d'une serre :  

Tu peux noter l'Žnergie Žlectrique consommŽe par le s lampes, l'Žnergie thermique fournie 

par le chauffage, et l'Žnergie lumineuse re•ue du s oleil, puis comparer leurs contributions 

journali•res. 

  

 2.   Puissance, Žnergie Žlectrique et rendement : 
  

Formules et interprŽtation :  

La puissance Žlectrique se calcule P = U % I, en watts. L'Žnergie consommŽe est E = P % t, 

en joules ou en kilowattheures. Le rendement est !  = Žnergie utile / Žnergie consommŽe % 

100 pourcent. 

  

Mesure pratique et calcul :  

Avec un voltm•tre et un amp•rem•tre, tu mesures U e t I, puis calcules P. Ensuite, en 

mesurant le temps d'utilisation, tu obtiens l'Žnerg ie. Ces calculs servent en magasin ou sur 

un chantier pour chiffrer la consommation. 

  

InterprŽter les rŽsultats :  

Un rendement faible signifie des pertes importantes  en chaleur ou en frottements. En 

vente technique, tu expliques au client pourquoi un  Žquipement plus cher peut cožter 

moins cher ˆ l'usage gr‰ce ˆ un meilleur rendement.  

  

Exemple : calcul consommation d'une lampe 60 w util isŽe 5 h :  

Puissance P = 60 W, temps t = 5 h, Žnergie E = P % t = 60 W % 5 h = 300 Wh soit 0,3 kWh. Ce 

calcul sert ˆ estimer la facture ou comparer des la mpes LED et halog•nes. 

  



Manipulation courte - mesurer la consommation d'une  lampe :  

MatŽriel : amp•rem•tre, voltm•tre, lampe 60 W, chro nom•tre. ƒtapes : mesurer U et I en 

fonctionnement, calculer P = U % I, noter la durŽe en heures, calculer E = P % t et convertir 

en kWh. InterprŽtation : comparer au label ŽnergŽti que. 

  

Temps (s) Tension (v) IntensitŽ (a) Puissance (w) ƒnergie (wh) 

3600 230 0.26 59.8 59.8 

1800 12 2.0 24.0 12.0 

600 12 0.5 6.0 1.0 

120 5 0.2 1.0 0.033 

  

Astuce terrain :  

Pour tes TP ou en magasin, note toujours U et I sur  3 mesures diffŽrentes et fais une 

moyenne, cela rŽduit les erreurs. J'ai gagnŽ du tem ps en faisant •a lors d'un stage en 

jardinerie. 

  

 3.   Transformations chimiques, biologiques et cas concret : 
  

ƒnergie chimique et combustibles :  

Les carburants et les engrais stockent de l'Žnergie  chimique qui se lib•re lors de rŽactions. 

En vente, tu expliques l'avantage ŽnergŽtique d'un carburant ou d'un granulŽ chauffant en 

comparant leurs pouvoirs ŽnergŽtiques. 

  

ƒnergie dans le vivant :  

La photosynth•se convertit l'Žnergie lumineuse en Ž nergie chimique stockŽe dans la 

plante. En Žlevage ou horticulture, comprendre ces conversions permet d'optimiser 

l'Žclairage et la nutrition pour de meilleurs rende ments. 

  

Cas concret - optimisation ŽnergŽtique d'une serre : 

Contexte : serre de 120 m2 chauffŽe avec un apparei l Žlectrique 2 kW, utilisŽe 8 h par jour 

en pŽriode froide. Consommation journali•re = 2 kW % 8 h = 16 kWh, soit environ 4 800 kWh 

sur 120 jours d'hiver. 

  



 
  

Exemple : intervention pour rŽduire la consommation  : 

ƒtapes : rŽaliser un audit thermique, poser rideau thermique nocturne, amŽliorer 

ŽtanchŽitŽ, programmer chauffage par tranches horai res. RŽsultat chiffrŽ attendu : 

rŽduction de 25 pourcent soit 4 kWh/jour ŽconomisŽs , 480 kWh gagnŽs sur 120 jours. 

  

 
  

Livrable attendu :  



Fournis un rapport de 1 page avec bilan ŽnergŽtique  initial et prŽvisionnel, Žconomie 

annuelle estimŽe en kWh, et plan d'actions chiffrŽ.  Exemple de livrable : audit de 3 pages 

incluant tableau comparatif et gain estimŽ de 480 k Wh saisonnier. 

  

Conseil mŽtier :  

Lors du stage ou en magasin, propose toujours un ch iffrage simple en kWh et en pourcent, 

cela parle mieux au client que des pourcentages abs traits. Une bonne prŽsentation 

accŽl•re la vente d'Žquipements Žconomes. 

  

T‰che Question ˆ se poser 

Mesurer consommation U et I sont-ils stables pendant la mesure 

Comparer Žquipements Quel est le rendement et la durŽe de vie 

Faire un audit simple Quel gain en kWh et en pourcent peut-on atteindre 

Proposer solution au client Quel sera le retour sur investissement en mois 

  

 

Tu apprends ˆ identifier les principales formes d'Žnergie  dans les Žquipements 

agricoles et les serres, et ˆ comprendre leurs tran sformations gr‰ce ˆ la loi de 

conservation . 

¥! RepŽrer Žnergie mŽcanique, thermique, Žlectrique, c himique, 

lumineuse et localiser les pertes. 

¥! Utiliser joule, watt, kWh et les formules P = U !  I et E = P % t pour relier 

puissance, temps et Žnergie. 

¥! Mesurer U et I, calculer puissance, Žnergie et rendement ŽnergŽtique , 

puis estimer les gains sur une serre. 

Ainsi, tu peux chiffrer une consommation, comparer des Žquipements et justifier des 

solutions plus performantes et Žconomiques aupr•s d u client. 

 !  



Chapitre 3 :  Produits chimiques et sŽcuritŽ 
  

 1.   Risques et classification des produits chimiques : 
  

Identification et Žtiquetage :  

Lis toujours l'Žtiquette et la fiche de donnŽes de sŽcuritŽ avant d'utiliser un produit. Les 

pictogrammes, la mention de danger et la concentrat ion te donnent l'intensitŽ du risque. 

  

Classification des dangers :  

Les dangers se rŽpartissent en trois familles princ ipales, physiques, pour la santŽ et pour 

l'environnement. Les catŽgories vont de 1 ˆ 5 pour la toxicitŽ aigu‘, attention aux 

catŽgories 1 et 2, les plus dangereuses. 

  

Exemple d'identification :  

Pour un insecticide, lis : concentration 200 g/L, p ictogramme toxicitŽ aigu‘ catŽgorie 2 et 

mention H300. Si tu vois H phrases, suis-les strict ement. 

  

 2.   Stockage et Žquipement de protection : 
  

R•gles de stockage :  

Range les produits dans une rŽserve ventilŽe, ˆ l'Ž cart des denrŽes alimentaires. SŽpare 

acides et bases, et garde les contenants fermŽs ˆ l 'abri d'une tempŽrature supŽrieure ˆ 

25 ¡C. 

  

 
  

ƒquipements de protection individuelle :  



Utilise gants nitrile, lunettes de sŽcuritŽ et blou se. Pour vapeurs organiques, choisis un 

masque avec cartouche organique, sinon un masque FF P2 suffit pour poussi•res et 

sprays. 

  

Astuce de stage :  

Range les bidons par taille, 1 L, 5 L, 20 L, et not e la date d'ouverture. Cela Žvite de gaspiller 

et limite les risques liŽs au produit pŽrimŽ. 

  

Pictogramme Signification 

Explosif Risque d'explosion en cas de chaleur ou choc 

Inflammable Facilement combustible, Žloigne des sources d'ignit ion 

Toxique Risque pour la santŽ, Žvite l'ingestion et l'inhala tion 

  

 3.   Manipulations, dŽversements et mesures simples : 
  

ProcŽdure en cas de dŽversement :  

Isoler la zone, Žloigner les personnes ˆ au moins 2  m•tres si produit dangereux, porter les 

EPI, contenir avec absorbant et signaler immŽdiatem ent au responsable ou au sauveteur 

secouriste du travail. 

  

 
  

Manipulation sžre et tests rapides :  

Avant d'utiliser, vŽrifie le pH avec bandelette. Po ur une solution acide, pH entre 1 et 3, porte 

des gants et un Žcran facial pour Žviter projection s. 

  



Exemple d'expŽrience ph :  

MatŽriel : 3 bandelettes pH, 10 mL d'eau, 10 mL de produit A, 10 mL de produit B. Mesure : 

note pH et range le produit selon rŽsultat, acide s i pH & 3. 

  

Neutralisation et calculs utiles :  

Formule utile pour les quantitŽs, nombre de moles n  = C % V, avec C en mol/L et V en L. 

Pour neutraliser 0,1 mol d'acide, tu as besoin de 0 ,1 mol de base, m•me unitŽ de mol. 

  

Produit Ph mesurŽ InterprŽtation 

DŽsinfectant maison 12 Tr•s basique, manipuler avec gants 

Engrais foliaire 6 LŽgerement acide, compatible plantes 

Produit insecticide 3 Acide fort, nŽcessite prŽcautions 

  

Mini cas concret : prŽparation d'une solution dŽsin fectante :  

Contexte : tu dois prŽparer 10 L d'une solution chl orŽe ˆ 0,5% pour nettoyages d'outils. 

ƒtapes : calculer le volume de javel ˆ 12%, mesurer , diluer, Žtiqueter. RŽsultat : 10 L pr•t ˆ 

l'emploi. 

  

 
  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Calcul : volume javel nŽcessaire = (0,5% % 10 L) / 12% = 0,416 L soit 416 mL. Livrable attend u : 

10 L de solution ŽtiquetŽe, date d'ouverture et fic he technique jointe. 

  

Check-list opŽrationnelle sur le terrain :  

¥! VŽrifier l'Žtiquette et la fiche de donnŽes de sŽcu ritŽ avant toute utilisation. 



¥! Porter les EPI adaptŽs, gants nitrile, lunettes et masque si nŽcessaire. 

¥! Maintenir la zone ventilŽe et Žloigner les denrŽes alimentaires. 

¥! Avoir kit d'absorption et seau ŽtiquetŽ pour dŽvers ements. 

¥! Noter la date d'ouverture et la quantitŽ restante s ur chaque bidon. 

Erreurs frŽquentes et conseils pratiques :  

Erreur courante, mŽlanger produits incompatibles co mme eau de javel et acide, ce qui 

dŽgage des vapeurs toxiques. Conseil : lis la FDS e t demande toujours si tu doutes, un 

coup de fil Žvite un accident. 

  

 

Identifie toujours le produit via l'Žtiquette, les pictogrammes et la fiche de donnŽes 

de sŽcuritŽ, surtout pour les produits fortement toxiques catŽgories 1-2 . Distingue 

dangers physiques, pour la santŽ et l'environnement . 

¥! Stocke en rŽserve ventilŽe, sŽparant acides et bases incompatibles , 

loin des aliments et de la chaleur. 

¥! Equipe-toi systŽmatiquement de gants nitrile, lunettes, masque  

adaptŽs au type de risque. 

¥! En cas de dŽversement, isole la zone, mets les EPI,  utilise un absorbant 

et prŽviens immŽdiatement. 

¥! Contr™le le pH et applique la formule n = C !  V pour doser et neutraliser 

correctement. 

Pour prŽparer ou diluer un produit, calcule les vol umes, mesure prŽcisŽment, 

Žtiquette la solution et note la date d'ouverture. Ne mŽlange jamais des produits 

sans vŽrifier leur compatibilitŽ. 

 !  



Technologies informatiques et multimŽdia 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro TCV, la mati•re Technologies informatiques et multimŽdia  fait partie du 

module gŽnŽral scientifique avec les maths, la phys ique chimie et la biologie Žcologie. 

  

Tu y apprends la bureautique, l'usage d'internet, l a sŽcuritŽ numŽrique  et les 

prŽsentations, appliquŽs aux situations de vente. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve des capacitŽs sci entifiques du tronc commun, 

principalement ŽvaluŽe en contr™le en cours de formation  et par quelques Žcrits en fin 

de cycle. Le coefficient est intŽgrŽ au module MG1,  et un camarade m'a dit que TIM l'avait 

aidŽ en stage. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Technologies informatiques et multimŽdia , refais rŽguli•rement les 

exercices vus en cours, m•me 10 minutes, pour garde r les gestes en mŽmoire et •tre ˆ 

l'aise en stage. 

  

Tu peux t'appuyer sur quelques habitudes concr•tes pendant l'annŽe. 

¥! Revoir vite les fichiers enregistrŽs en classe 

¥! Noter les raccourcis clavier utiles dans un carnet 

Les 50 % des coefficients  viennent souvent des CCF en lycŽe agricole, donc p rŽpare 

chaque situation comme une vraie Žpreuve pour sŽcur iser ta moyenne. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Outils bureautiques  ...............................................................................................................................  Aller  

      1.   DŽcouvrir les outils de base  .......... ................................................................................................................  Aller  

      2.   Savoir gŽrer les fichiers et la sŽcuritŽ   ...................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Recherche d'information en ligne  ................. .............................................................................  Aller  

      1.   Formuler une requ•te efficace  ......... ..........................................................................................................  Aller  

      2.   ƒvaluer la fiabilitŽ des sources  ...... ............................................................................................................  Aller  

      3.   Organiser et sauvegarder l'information  ..............................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Communication numŽrique  .......................... ................................................................................  Aller  

      1.   Communiquer par email et messagerie  ... ..........................................................................................  Aller  

      2.   Utiliser les rŽseaux sociaux et gŽrer l' e-rŽputation  .....................................................................  Aller  

      3.   Outils collaboratifs, planning et sŽcuri tŽ  ............................................................................................  Aller  

Chapitre 4 : Logiciels utilisŽs en magasin  ........................................................................................................  Aller  



      1.   Gestion des ventes et caisse  .......... .............................................................................................................  Aller  

      2.   Gestion des stocks et approvisionnement  .......................................................................................  Aller  

      3.   Relation client et fidŽlisation  ....... ................................................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Outils bureautiques 
  

 1.   DŽcouvrir les outils de base : 
  

Traitement de texte :  

Apprends ˆ crŽer, mettre en page et enregistrer des  documents professionnels tels qu'un 

devis ou une fiche produit, avec mise en forme simp le, titres, listes et insertion d'images. 

  

Tableur :  

Utilise un tableur pour suivre les stocks, calculer  les prix et rŽaliser des tableaux simples 

avec formules de somme et de pourcentage, utile pou r une base de gestion quotidienne. 

  

Messagerie et organisation :  

G•re ta bo”te mail, r•gles de tri, dossier clients et calendrier pour planifier rendez-vous, 

rappels et campagnes promotionnelles, cela te fera gagner 30 minutes par jour en 

moyenne. 

  

Exemple d'utilisation :  

Un vendeur crŽe une fiche produit en 20 minutes ave c photos, prix et description, puis 

l'envoie ˆ l'Žquipe par mail en moins de 10 minutes . 

  

Voici un tableau comparatif rapide des outils les p lus utilisŽs, pour t'aider ˆ choisir selon 

ta t‰che quotidienne. 

  

Outil Usage principal Avantage Limite 

Traitement de 

texte 

RŽdaction de 

documents 

Mise en page simple et 

standard 

Peu adaptŽ aux calculs 

complexes 

Tableur Calculs et suivi de 

donnŽes 

Automatisation de 

calculs et graphiques 

Peut •tre dŽroutant sans 

formules simples 

Outils cloud Partage et 

sauvegarde 

Acc•s depuis plusieurs 

appareils 

DŽpendance ˆ la 

connexion internet 

  

 2.   Savoir gŽrer les fichiers et la sŽcuritŽ : 
  

Organisation des dossiers :  

Classe tes fichiers par client, fournisseur et annŽ e, utilise des noms clairs et dates AAAA-

MM-JJ pour retrouver un document en moins de 2 minu tes sans perdre de temps. 

  

Sauvegarde et versions :  

Fais 2 sauvegardes quotidiennes, une locale et une dans le cloud, active l'historique des 

versions pour rŽcupŽrer un fichier modifiŽ ou suppr imŽ en quelques clics. 

  

SŽcuritŽ et mots de passe :  



Utilise des mots de passe longs et un gestionnaire,  active l'authentification ˆ deux 

facteurs et mŽfie-toi des pi•ces jointes inconnues pour Žviter la perte ou le vol de 

donnŽes. 

  

Cas concret de gestion de stock informatisŽe :  

Contexte : petite jardinerie souhaitant rŽduire les  ruptures, mettre en place un tableur 

simple pour suivre entrŽes, sorties et seuils de co mmande, avec rapport mensuel 

automatisŽ. 

¥! CrŽer colonnes RŽf, Nom, QtŽ, Seuil, Prix 

¥! Mettre formule alerte si QtŽ & Seuil et seuil fixŽ ˆ 10 unitŽs 

¥! Mise ˆ jour hebdomadaire et export du rapport le 1e r de chaque mois 

¥! Livrable : tableur de stock et rapport mensuel PDF 

Astuce pratique :  

Une fois j'ai perdu un dossier non sauvegardŽ, depu is j'automatise une sauvegarde 

chaque soir et j'utilise des noms de fichiers expli cites pour Žviter ce stress inutile. 

  

Pour t'aider sur le terrain, voici une check-list o pŽrationnelle ˆ suivre avant et apr•s 

chaque journŽe de vente. 

  

Action FrŽquence Responsable Comment vŽrifier 

Sauvegarde des 

fichiers 

Quotidienne Toi VŽrifier prŽsence du fichier 

dans le cloud 

Mise ˆ jour du tableur 

de stock 

Hebdomadaire ƒquipe Contr™le concordance stock 

rŽel et tableur 

Nettoyage bo”te mail Hebdomadaire Toi Dossiers triŽs et messages 

importants archivŽs 

VŽrification sŽcuritŽ Mensuelle Responsable 

IT 

Contr™le des acc•s et mots de 

passe 

  

 

Ma”trise les outils bureautiques essentiels  pour gŽrer ton activitŽ au quotidien. 

¥! Avec le traitement de texte, crŽe devis et fiches p roduit clairs, avec 

mise en forme simple  et images. 

¥! Avec le tableur, suis ton stock, calcule prix et ma rges gr‰ce aux 

formules de base  et aux alertes de seuil. 

¥! Organise mails et calendrier pour gagner du temps e t mieux suivre 

clients et rendez-vous. 



¥! Structure tes dossiers, fais deux sauvegardes et pr ot•ge tes acc•s 

avec mots de passe robustes  et double authentification. 

En appliquant ces rŽflexes et la check-list quotidi enne, tu sŽcurises tes donnŽes, 

Žvites les pertes de fichiers et gardes une vision claire de ton stock comme de tes 

Žchanges clients. 

 !  



Chapitre 2 :  Recherche d'information en ligne 
  

 1.   Formuler une requ•te efficace : 
  

Choisir les bons mots clŽs :  

Quand tu choisis des mots clŽs, commence par 2 ou 3  termes prŽcis, ajoute des 

synonymes et retire les mots trop gŽnŽraux pour obt enir des rŽsultats plus pertinents en 

moins de 5 minutes. 

  

Utiliser les opŽrateurs de recherche :  

Apprends quelques commandes simples comme site:, fi letype: et les guillemets pour 

chercher une expression exacte, cela rŽduit les pag es ˆ trier et te fait gagner 2 ˆ 10 

minutes par recherche. 

  

Rechercher des images et fiches techniques :  

Pour identifier une plante ou un produit, utilise l a recherche d'images inversŽe et ajoute 

des mots comme "fiche technique" ou "fiche produit"  pour trouver des PDF ou des fiches 

fournisseurs fiables. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Tu cherches "maladie rosiers taches noirs fiche tec hnique site:edu", tu gagnes du temps 

et tu trouves souvent une fiche en PDF avec 3 trait ements recommandŽs et dosages 

prŽcis. 

  

 2.   ƒvaluer la fiabilitŽ des sources : 
  

VŽrifier l'auteur et la date :  

Regarde toujours qui a publiŽ l'information et quan d, une page de 2010 peut •tre obsol•te 

pour des traitements ou des normes, vŽrifie aussi s i l'auteur a une expertise reconnue. 

  

Reconna”tre les types de sources :  

Classe rapidement les documents en site institution nel, article scientifique, fiche fabricant, 

blog professionnel ou forum, et adapte ta confiance  selon le type et la rŽputation de la 

source. 

  

Type de source FiabilitŽ Usage pratique 

Site institutionnel Tr•s fiable Normes, recommandations 

Article scientifique Fiable si revu DonnŽes techniques, Žtudes 

Fiche fabricant Fiable pour produit Mode d'emploi, dosages 

Blog professionnel Variable Conseils pratiques, retours terrain 

Forum Faible IdŽes, tŽmoignages ˆ vŽrifier 



  

VŽrifier la corroboration des informations :  

Ne te contente pas d'une seule source, recoupe au m oins 2 ˆ 3 rŽfŽrences indŽpendantes 

pour valider une pratique commerciale, un prix ou u ne recommandation technique. 

  

Astuce pour Žvaluer vite :  

Consacre 3 ˆ 5 minutes par source, liste l'auteur, la date et l'objectif du site, si deux 

crit•res sont manquants, cherche une autre source p lus solide. 

  

 3.   Organiser et sauvegarder l'information : 
  

Outils pour sauvegarder et annoter :  

Utilise des favoris organisŽs en dossiers, un gesti onnaire de signets ou un document 

partagŽ, ajoute des notes courtes et conserve le li en et le format de la source pour 

retrouver les informations en 1 clic. 

  

Partager en Žquipe et citer ses sources :  

Quand tu travailles en magasin ou en stage, partage  un rŽsumŽ de 1 page avec 3 sources 

principales, indique les liens et la date de consul tation pour que tout le monde suive la 

m•me info. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : le magasin doit choisir un nouvel engrai s bio pour livraison en 2 semaines, 

objectif choisir 1 produit adaptŽ pour 3 types de p lantes et comparer 5 fiches techniques. 

  

Exemple de mini cas concret :  

ƒtapes : formuler 3 requ•tes ciblŽes, recouper 5 fi ches fabricants, noter 4 crit•res de 

sŽlection. RŽsultat : sŽlection de 1 produit avec c ožt 24 !  par sac et fiche synth•se 2 

pages livrable. 

  

Check-list opŽrationnelle sur le terrain :  

  

ƒtape Action Temps estimŽ 

PrŽparer la requ•te DŽfinir 2 ˆ 3 mots clŽs prŽcis 2 minutes 

Filtrer les rŽsultats VŽrifier auteur, date, objectif 3 ˆ 5 minutes 

Sauvegarder Enregistrer lien et note courte 1 minute 

Partager Envoyer synth•se 1 page ˆ l'Žquipe 5 minutes 

Anecdote : en stage, j'ai perdu 30 minutes parce qu e je n'avais pas sauvegardŽ la fiche 

produit d'un fournisseur, depuis j'enregistre tout systŽmatiquement. 

  

 



Pour bien chercher en ligne, commence par formuler des requ•tes avec 2 ou 3 

mots clŽs prŽcis , en ajoutant parfois des synonymes et en retirant les termes trop 

gŽnŽraux. 

¥! Utilise des opŽrateurs de recherche  comme site:, filetype: et les 

guillemets pour cibler exactement ce que tu veux. 

¥! Pour plantes ou produits, combine recherche d'image s inversŽe et 

termes comme fiche technique pour trouver des PDF f iables. 

¥! Apprends ˆ vŽrifier auteur et date , classer la source et recouper au 

moins 2 ou 3 rŽfŽrences. 

Sauvegarde ensuite les pages utiles dans des favori s ou un document partagŽ, 

avec notes courtes et liens. Cela te permet d' organiser et partager  l'information 

efficacement avec ton Žquipe et de ne rien perdre. 

 !  



Chapitre 3 :  Communication numŽrique 
  

 1.   Communiquer par email et messagerie : 
  

Structure d'un message efficace :  

Commence toujours par un objet clair de 5 ˆ 8 mots,  salue la personne, explique l'objectif 

en 1 phrase, puis propose une action prŽcise. Termi ne par une formule courte et ton 

prŽnom. 

  

Gestion de la bo”te mail :  

Classe les messages en 3 dossiers principaux, suppr ime les spams chaque semaine, et 

rŽponds sous 48 heures maximum pour rester professi onnel et fiable aux yeux des clients. 

  

R•gles de ton et confidentialitŽ :  

Utilise un ton simple et professionnel, Žvite les a brŽviations trop famili•res, ne partage 

jamais de donnŽes personnelles sans consentement ex plicite, et vŽrifie les pi•ces jointes 

avant envoi. 

  

Exemple d'email professionnel :  

Bonjour Mme Dupont, je confirme la disponibilitŽ de  12 sacs de terreau, livraison possible 

mardi matin. Merci de me confirmer l'horaire souhai tŽ. Cordialement, Lucas. 

  

 2.   Utiliser les rŽseaux sociaux et gŽrer l'e-rŽputation : 
  

Choisir la bonne plateforme :  

Pour une jardinerie, privilŽgie Facebook et Instagr am pour atteindre clients locaux, et 

LinkedIn pour B2B. Publie 2 ˆ 4 fois par semaine po ur rester visible sans surcharger. 

  

Photos et descriptions produits :  

Fais des photos nettes, lumi•re naturelle, fond sim ple. Indique prix, taille, composition et 

disponibilitŽ. Ajoute un appel ˆ l'action clair, pa r exemple appeler ou commander en ligne. 

  

GŽrer les avis et commentaires :  

RŽponds ˆ tous les avis, m•me nŽgatifs, sous 72 heu res. Remercie pour les positifs et 

propose une solution pour les critiques, cela montr e que tu prends soin des clients. 

  

Exemple d'annonce produit :  

Plantes aromatiques en pot, lot de 3, 12 euros, idŽ al pour balcon. Photo en lumi•re du jour, 

Žtiquette avec conseil d'arrosage. Livraison en 48 heures possible. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Pour amŽliorer les posts, tu peux tester 3 formats pendant 4 semaines, mesurer 

l'engagement et garder le format qui obtient le mei lleur taux de clics. 

  

ƒlŽment Conseil opŽrationnel 



Photo produit Prendre en lumi•re du jour, 1 photo principale + 2 dŽtails 

Texte Titre court, prix, disponibilitŽ, 1 phrase d'accroc he 

FrŽquence Publier 2 ˆ 4 fois par semaine, tester 4 semaines 

  

 3.   Outils collaboratifs, planning et sŽcuritŽ : 
  

Partage de documents et travail en Žquipe :  

Utilise un dossier partagŽ pour fiches produit, pho tos et tarifs. Nomme les fichiers 

clairement, par exemple "Plante_Basilic_Pot10_cm_20 25-03-01". Limite les droits d'Ždition 

ˆ la personne concernŽe. 

  

Calendrier et prise de rendez-vous :  

Mets en place un calendrier partagŽ pour les livrai sons et animations. Bloque crŽneaux de 

30 ˆ 60 minutes pour rendez-vous client, et envoie un rappel 24 heures avant. 

  

SŽcuritŽ et RGPD en pratique :  

Ne conserve pas plus de 3 ans les donnŽes clients i nutiles, demande un consentement 

clair pour l'envoi de newsletters, et prot•ge l'acc •s aux fichiers par mot de passe fort. 

  

Exemple d'organisation d'une animation en magasin :  

Contexte : atelier rempotage de printemps pour 20 p articipants, durŽe 90 minutes. ƒtapes 

: crŽation annonce, inscription en ligne, prŽparati on 20 kits, animation. RŽsultat : 18 

participants, 6 ventes additionnelles, livrable att endu : liste des inscrits et facture de 120 

euros de recettes. 

  

Mini cas concret - campagne de promotion locale :  

Contexte : petite animalerie veut augmenter les vis ites en magasin pendant 1 mois. ƒtapes 

: crŽer 8 posts, 2 stories par semaine, sponsoriser  2 posts ˆ 50 euros chacun. RŽsultat : 

+15% de visites en 30 jours, 120 interactions, livr able attendu : rapport chiffrŽ de 1 page 

avec retour sur investissement. 

  

Checklist terrain Action rapide 

PrŽparer photo produit Prendre 3 photos, choisir la meilleure 

ƒcrire lŽgende Indiquer prix, disponibilitŽ, appel ˆ l'action 

Programmer post Planifier la publication ˆ 18h ou 20h 

RŽpondre aux messages RŽpondre sous 48 heures 

  

Astuce terrain :  

Avant une promo, fais 2 tests de visuel, choisis ce lui qui gŽn•re le plus d'engagement, et 

conserve les mod•les pour les prochaines campagnes.  

  



 

Ce chapitre t'apprend ˆ structurer ta communication numŽrique professionnelle  

pour •tre clair, rŽactif et sŽcurisŽ. 

¥! Tes emails clairs et rapides  : objet prŽcis, message court, ton pro, 

respect de la confidentialitŽ, rŽponse sous 48 heur es. 

¥! Sur les rŽseaux sociaux, publie des images produits soignŽes , avec 

prix, disponibilitŽ et appel ˆ l'action, et rŽponds  ˆ tous les avis. 

¥! Utilise une organisation d'Žquipe efficace  : dossiers partagŽs bien 

nommŽs, droits limitŽs, calendrier commun pour livr aisons et rendez-

vous. 

¥! Assure un respect concret du RGPD  : consentement pour les 

newsletters, donnŽes clients limitŽes ˆ 3 ans, mots  de passe forts, suivi 

des rŽsultats de campagne. 

En appliquant ces r•gles simples, tu assures une im age en ligne cohŽrente, tu 

gagnes du temps en Žquipe et tu prot•ges les donnŽe s de tes clients. Cela renforce 

la confiance et soutient directement les ventes. 

 !  



Chapitre 4 :  Logiciels utilisŽs en magasin 
  

 1.   Gestion des ventes et caisse : 
  

Fonctionnement du logiciel caisse :  

Le logiciel caisse enregistre les ventes, calcule l a TVA, imprime les tickets et suit les 

paiements. Savoir lancer une vente en 1 ˆ 2 minutes  aide ˆ limiter les files et amŽliorer 

l'expŽrience client. 

  

ParamŽtrage et sŽcuritŽ :  

Tu dois configurer les codes utilisateurs, niveaux d'acc•s et sauvegardes automatiques. 

Une sauvegarde quotidienne de 15 minutes prot•ge te s donnŽes et Žvite une perte 

d'information critique en cas d'incident. 

  

IntŽgration paiement et conformitŽ :  

Relie le terminal CB au logiciel et vŽrifie les rap ports Z quotidiens. Les mises ˆ jour assurent 

la conformitŽ, et une fermeture de caisse bien fait e prend souvent moins de 5 minutes. 

  

Exemple de vente au comptoir :  

Un vendeur scanne un produit, applique une remise d e 10 pour cent, encaisse par carte et 

ferme la caisse en 3 minutes, client satisfait et c aisse ŽquilibrŽe. 

  

 2.   Gestion des stocks et approvisionnement : 
  

Gestion des stocks et inventaire :  

Le logiciel suit les entrŽes et sorties en temps rŽ el, il gŽn•re des alertes lors d'un seuil 

dŽfini. Programme des alertes ˆ 3 unitŽs pour produ its fragiles afin d'Žviter les ruptures 

visibles en rayon. 

  

RŽapprovisionnement et commandes fournisseurs :  

Tu vas crŽer des bons de commande, envoyer les dema ndes par email ou EDI, et suivre 

les dŽlais. Pour les vŽgŽtaux, compte souvent 7 ˆ 1 4 jours de dŽlai fournisseur selon la 

saison. 

  

Inventaire pŽriodique et mŽthode FIFO :  

Effectue un inventaire mensuel pour les rotations r apides, trimestriel pour le reste. 

Applique FIFO pour rŽduire les pertes sur produits pŽrissables et garder une marge nette 

meilleure. 

  

Astuce organisation :  

Lors d'un rŽassort, vŽrifie l'Žtat des articles sur  10 minutes et note 2 anomalies en moyenne 

par semaine dans ton cahier de suivi pour prŽvenir les litiges fournisseurs. 

  

Logiciel Fonction principale Remarque 



Caisse/POS Encaissement et rapports 

journaliers 

Indispensable pour flux client rapide 

Gestion de 

stock 

Suivi des entrŽes, sorties et 

seuils 

Alertes automatiques rŽduisent les 

ruptures 

CRM FidŽlisation et suivi client Utile pour promos ciblŽes 

  

 3.   Relation client et fidŽlisation : 
  

Relation client et CRM :  

Les CRM enregistrent contact, achats et prŽfŽrences , utiles pour conseiller ensuite. En 

animalerie, noter la race et l'‰ge permet de propos er l'alimentation adaptŽe lors du 

prochain passage. 

  

Programmes de fidŽlitŽ et marketing :  

CrŽe cartes fidŽlitŽ, coupons numŽriques et campagn es SMS ciblŽes. Une action bien 

ciblŽe peut accro”tre la frŽquence d'achat de 15 po ur cent sur 3 mois si tu travailles les 

bons segments. 

  

Rapports et indicateurs clŽs :  

Consulte le chiffre d'affaires journalier, la marge  par famille et le taux de rotation. Vise une 

marge brute de 40 pour cent sur la jardinerie, et a nalyse les 10 meilleures ventes chaque 

semaine. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : une animalerie de 500 rŽfŽrences avait u ne prŽcision de stock ˆ 85 pour cent, 

ruptures frŽquentes et surplus sur 20 rŽfŽrences pe u vendues. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

ƒtapes : audit d'une semaine, paramŽtrage des seuil s en 3 jours, formation de l'Žquipe 2 

fois 4 heures, et mise en production. RŽsultat : pr Žcision ˆ 98 pour cent et ruptures 

divisŽes par 2. 

  

T‰che FrŽquence Pourquoi Astuce 

VŽrification caisse Quotidien ƒviter les Žcarts Ferme la caisse avant 30 

minutes de fin de service 

Contr™le des 

alertes stock 

Hebdomadaire PrŽvenir les 

ruptures 

Classe les alertes par prioritŽ 

Mise ˆ jour des 

prix 

Mensuel PrŽserver la 

marge 

Utilise un lot pour modifier 50 

produits en 2 minutes 

Sauvegarde des 

donnŽes 

Quotidien SŽcuritŽ des 

informations 

VŽrifie la sauvegarde chaque 

matin 



  

Exemple de livrable attendu :  

Ë la fin du cas, remets un fichier Excel de 500 lig nes avec seuils, fournisseur et dŽlai 

moyen, plus un rapport de 2 pages montrant amŽliora tion de prŽcision de 85 ˆ 98 pour 

cent. 

  

Astuce de terrain : quand tu commences un stage, de mande toujours 30 minutes pour 

dŽcouvrir les logiciels, •a change la donne et Žvit e 3 erreurs communes les premiers 

jours. 

  

 

Ce chapitre rŽsume les logiciels clŽs du magasin et  leurs bonnes pratiques. 

¥! Ma”trise du logiciel caisse sŽcurisŽ  pour encaisser vite, calculer la TVA, 

lier le terminal CB et Žditer les rapports Z. 

¥! ParamŽtrage des profils, niveaux d acc•s et sauvegardes 

automatiques quotidiennes  pour protŽger les donnŽes en cas d 

incident. 

¥! Utilisation d un suivi de stock en temps rŽel  avec alertes seuil, 

rŽassorts fournisseurs et inventaires adaptŽs au ry thme de vente. 

¥! Exploitation du CRM orientŽ fidŽlisation client  pour personnaliser les 

offres, lancer des campagnes ciblŽes et suivre les indicateurs de 

marge et rotation. 

En appliquant ces rŽglages et routines, tu sŽcurise s la caisse, limites les ruptures, 

fidŽlises les clients et amŽliores durablement la p erformance du magasin. 

 !  



Techniques de vente 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro TCV , la mati•re Techniques de vente  t'apprend ˆ accueillir le client, poser 

des questions, argumenter et conclure la vente en j ardinerie, animalerie ou rayon de 

produits agricoles. La durŽe des CCF reste courte, souvent une sŽance de cours.  

  

Tu y consacres environ 90 heures sur les 3 ans, et cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve 

Pratiques professionnelles , en CCF, coefficient 5 sur 20  au Bac Pro. Un camarade m'a 

expliquŽ qu'apr•s quelques ventes filmŽes et un ora l bref, il se sentait enfin confiant.  

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Techniques de vente , entra”ne-toi ˆ dŽrouler toutes les Žtapes de 

l'entretien, de l'accueil ˆ la conclusion, avec un discours clair et structurŽ. 

  

PrŽvois 15 minutes par jour  pour revoir tes argumentaires produits et faire de s jeux de r™le 

avec un camarade, en t'enregistrant pour repŽrer te s tics de langage. 

  

Apr•s chaque CCF, note 2 ou 3 points forts  et 2 axes ˆ amŽliorer, puis transforme-les en 

fiches que tu relis avant l'Žpreuve suivante. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Accueil et conseil du client  ..............................................................................................................  Aller  

      1.   Accueil et premier contact  ............ ................................................................................................................  Aller  

      2.   Conseil et vente adaptŽe  .............. ................................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Argumentation et nŽgociation  ...................... ..............................................................................  Aller  

      1.   Argumenter efficacement  ............... ..............................................................................................................  Aller  

      2.   Techniques de nŽgociation  ............. ............................................................................................................  Aller  

      3.   Mise en pratique terrain  .............. ...................................................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Suivi des ventes et fidŽlisation  ................. ....................................................................................  Aller  

      1.   Suivi des ventes et indicateurs  ....... ............................................................................................................  Aller  

      2.   FidŽlisation par services et programmes  ..........................................................................................  Aller  

      3.   Relances, rŽclamations et cas concret  . ..............................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Accueil et conseil du client 
  

 1.   Accueil et premier contact : 
  

Le r™le de l'accueil :  

L'accueil dŽcide souvent si le client reste ou part . Dans les 30 premi•res secondes, ta 

posture, ton sourire et ton regard crŽent la premi• re impression, positive ou nŽgative. 

  

Techniques d'entrŽe en relation :  

Commence par saluer naturellement, proposer de l'ai de et poser une question ouverte. 

Par exemple, demande l'usage prŽvu, cela guide le d iagnostic en 1 ˆ 3 minutes et Žvite les 

pertes de temps. 

  

Erreurs frŽquentes et astuces :  

ƒvite les questions fermŽes et les interruptions. S i tu pousses trop vite vers la vente, tu 

perds la confiance. Astuce de stage, note 2 points clŽs puis reformule pour valider la 

demande du client. 

  

Exemple d'accueil client :  

Un client entre cherchant terreau pour potager. Tu l'accueilles en 10 secondes, poses 3 

questions, localises le besoin et proposes 2 produi ts selon son budget et son temps 

disponible. 

  

Phrase d'accueil Quand l'utiliser Objectif 

Bonjour, je peux vous aider ? Client qui 

cherche 

Ouvrir la 

discussion 

Vous cherchez pour intŽrieur ou extŽrieur ? Plantes Cibler le besoin 

Avez-vous dŽjˆ une expŽrience avec ce produit 

? 

Client indŽcis Adapter le 

discours 

  

 2.   Conseil et vente adaptŽe : 
  

Mener le diagnostic client :  

Pose des questions ouvertes, Žcoute activement et n ote les rŽponses. Vises 3 axes, besoin, 

budget et contraintes techniques, en 2 ˆ 5 minutes selon la complexitŽ du projet du client. 

  

Proposer des solutions et argumenter :  

Propose 2 ˆ 3 options classŽes par prix et entretie n. Pour chaque option, donne 2 

bŽnŽfices clairs et un conseil d'entretien simple, pour que le client per•oive la valeur et 

choisisse en connaissance de cause. 

  

GŽrer les objections et conclure :  



Accueille l'objection, reformule-la et rŽponds par un avantage prŽcis. Utilise la mŽthode 

accord question proposition, et propose toujours un e alternative si l'offre initiale est 

refusŽe. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: client amateur veut vŽgŽtaliser un balcon  4 m2 avec budget 40 euros. Tu 

rŽalises un diagnostic en 5 minutes, proposes 3 sol utions et vends une option totale ˆ 45 

euros. 

¥! ƒtape 1: questionnement 3 ˆ 5 minutes pour usage et  exposition 

¥! ƒtape 2: prŽsentation de 3 packs (prix 20, 35, 45 e uros) 

¥! ƒtape 3: remise d'une fiche conseil d'une page et v ente du pack ˆ 45 euros 

¥! RŽsultat: taux de transformation visŽ 60% sur clien ts conseillŽs 

Exemple d'argumentaire :  

Pour la solution ˆ 45 euros, tu expliques 2 bŽnŽfic es concrets, durŽe d'entretien rŽduite et 

floraison plus longue, puis tu montres la facilitŽ d'entretien en 2 Žtapes simples. 

  

ƒlŽment Action Temps estimŽ 

Accueil Saluer et proposer de l'aide 10 ˆ 30 secondes 

Diagnostic Poser 3 questions ouvertes 2 ˆ 5 minutes 

Proposition Offrir 2 ˆ 3 solutions avec bŽnŽfices 3 ˆ 7 minutes 

Conclusion Conclure ou planifier suivi 1 ˆ 3 minutes 

  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! Saluer en moins de 30 secondes et Žtablir un contac t visuel 

¥! Poser 3 questions ouvertes pour cibler besoin, budg et, contraintes 

¥! Proposer 2 ˆ 3 options avec 2 bŽnŽfices par option 

¥! Traiter une objection par reformulation et alternat ive 

¥! Remettre une fiche conseil ou un petit livrable pap ier 

Conseils terrain :  

Reste naturel, note 1 ˆ 2 mots-clŽs pendant l'Žchan ge et reformule systŽmatiquement. En 

stage, j'ai vu qu'une reformulation de 5 secondes a ugmente nettement la confiance. 

  

 

L'accueil conditionne l'Žchange: dans les premi•res 30 secondes , posture, sourire et 

regard dŽcident si le client reste. Salue rapidemen t, propose ton aide, pose des 

questions ouvertes ciblŽes  et Žvite questions fermŽes et prŽcipitation vers l a vente. 



¥! Accueille en moins de 30 secondes, Žtablis un conta ct visuel, montre 

une attitude disponible. 

¥! M•ne un diagnostic court: besoin, budget, contraint es techniques, en 

notant 1 ou 2 mots clŽs. 

¥! Propose 2 ˆ 3 options  avec deux bŽnŽfices et un conseil d'entretien, 

puis g•re les objections. 

Pour conclure, reformule la demande pour valider ta  comprŽhension, rŽponds par 

un avantage concret, puis offre une alternative si besoin. En appliquant reformuler 

puis proposer , tu renforces la confiance, facilites la dŽcision et amŽliores ton taux 

de transformation. 

 !  



Chapitre 2 :  Argumentation et nŽgociation 
  

 1.   Argumenter efficacement : 
  

DŽfinir le besoin :  

Commence toujours par Žcouter 30 ˆ 60 secondes pour  repŽrer le besoin rŽel du client, 

puis reformule en 1 phrase claire. ‚a montre que tu  comprends et ouvre la porte ˆ la 

vente ciblŽe. 

  

Mettre en avant les bŽnŽfices :  

Ne parle pas seulement des caractŽristiques, expliq ue l'avantage concret pour le client, 

par exemple gain de temps, Žconomie de 20% ou meill eure rŽsistance, selon le produit. 

C'est ce qui convainc vraiment. 

  

GŽrer les objections :  

Accueille l'objection, reformule et rŽpond avec pre uve ou exemple terrain. Si le client dit 

que c'est cher, compare le cožt annuel ou propose u ne alternative ˆ 1 ou 2 euros de plus 

par semaine. 

  

Exemple d'argumentation :  

Un client hŽsite sur un terreau bio ˆ 12 euros. Tu expliques qu'il dure 2 fois plus longtemps, 

rŽduit l'arrosage de 30% et amŽliore la reprise des  plantes, ce qui justifie le prix. 

  

 2.   Techniques de nŽgociation : 
  

PrŽparation :  

Avant d'entrer en nŽgociation, renseigne-toi sur le  client et fixe ton minimum acceptable, 

par exemple marge cible de 25% ou remise maximale d e 10%. La prŽparation Žvite les 

dŽcisions impulsives. 

  

StratŽgies de prix :  

Propose d'abord un prix plein, puis offre une remis e valorisŽe par un service ajoutŽ, 

comme un sac de terreau offert. Les clients prŽf•re nt souvent un gain per•u plut™t qu'une 

rŽduction brute. 

  

Trouver un compromis :  

Si tu dois l‰cher du prix, propose une contrepartie , par exemple l'achat de 2 produits ou 

l'inscription ˆ un atelier. Cela prot•ge ta marge t out en satisfaisant le client. 

  

Exemple de nŽgociation :  

Lors d'une foire, tu acceptes une remise de 8% si l e client prend au moins 3 sacs d'engrais, 

ce qui maintient ton chiffre d'affaires et augmente  le volume vendu. 

  

Technique Quand l'utiliser Avantage 



Reformulation D•s le premier Žchange ClartŽ et confiance 

Argument valeur Face ˆ une objection prix Justifie le prix 

Offre packagŽe Pour augmenter le panier moyen Augmente les ventes de volume 

  

 3.   Mise en pratique terrain : 
  

Mini cas concret :  

Contexte : en boutique, lancement d'une promo sur f ertilisant bio, objectif vendre 120 

unitŽs en 7 jours. ƒtapes : accueil, argumentation bŽnŽfice 30% de rendement, offre pack 3 

pour 30 euros. RŽsultat : objectif atteint ˆ 18% au -dessus. 

  

Livrable attendu :  

Tu remets un rapport d'une page avec chiffre vendu,  taux de conversion, et marge 

rŽalisŽe. Par exemple 142 unitŽs vendues, taux de c onversion 12% et marge nette 27% sur la 

pŽriode. 

  

Erreurs frŽquentes :  

Parmi les erreurs, parler uniquement produit sans b ŽnŽfice, accorder des remises non 

prŽparŽes ou oublier de mesurer le rŽsultat. Ces er reurs cožtent souvent 5 ˆ 15 points de 

marge inutilement. 

  

Exemple d'optimisation d'une nŽgociation :  

Tu proposes un atelier gratuit pour l'achat d'un ki t de jardinage, 1 client sur 5 accepte, ce 

qui augmente le ticket moyen de 22% et fidŽlise sur  3 mois. 

  

Checklist opŽrationnelle Action 

PrŽparer l'argumentaire Lister 3 bŽnŽfices clŽs par produit 

DŽfinir les limites Fixer remise max 10% et volume cible 

Proposer une contrepartie Offrir service ou package pour maintenir la marge 

Mesurer le rŽsultat Noter ventes, remises et marge chaque jour 

Retours client Collecter 10 avis pour amŽliorer l'argumentaire 

  

Astuce terrain :  

En stage, j'ai notŽ qu'une phrase simple et prŽcise  augmente les ventes, par exemple dire 

"rŽduit l'arrosage de 30%" plut™t que des descripti ons techniques longues. 

  

 



Pour bien vendre, tu identifies d'abord le besoin d u client et tu le reformules en une 

phrase. Tu relies ensuite chaque caractŽristique pr oduit ˆ un bŽnŽfice concret et 

mesurable , ce qui aide ˆ traiter les objections prix. 

¥! ƒcoute 30 ˆ 60 secondes puis utilise la reformulation systŽmatique  

pour clarifier la demande. 

¥! Valorise le prix en parlant de gain de temps ou d'argent  plut™t que de 

remise brute. 

¥! NŽgocie avec des limites claires et propose toujour s une contrepartie 

structurŽe  pour toute rŽduction. 

¥! Mesure ventes, remises, marge et retours clients po ur ajuster ton 

argumentaire. 

En appliquant ces Žtapes et en testant des offres p ackagŽes, tu prot•ges ta marge 

tout en augmentant le volume et la satisfaction cli ent. 

 !  



Chapitre 3 :  Suivi des ventes et fidŽlisation 
  

 1.   Suivi des ventes et indicateurs : 
  

Collecte des donnŽes :  

Apr•s chaque vente, note la date, le produit, la qu antitŽ vendue, le prix, le mode de 

paiement et le contact client si disponible. Ces do nnŽes te servent ensuite ˆ analyser les 

tendances hebdomadaires et mensuelles. 

  

Analyse des ventes :  

Utilise quelques indicateurs simples, chiffre d'aff aires journalier, panier moyen, taux de 

rŽachat et rotation des stocks. Suis-les chaque sem aine pour dŽtecter les produits qui se 

vendent mal ou rapidement. 

  

Exemple de suivi hebdomadaire :  

Chaque lundi, exporte 7 jours de ventes et calcule le panier moyen. Si le panier moyen 

chute de 10 pour cent, identifie les produits respo nsables et propose une action 

commerciale ciblŽe. 

  

Indicateur Objectif indicatif 

Chiffre d'affaires 

hebdomadaire 

+5 pour cent par rapport ˆ la moyenne des 4 

semaines 

Panier moyen StabilitŽ ou hausse de 3 ˆ 8 pour cent 

Taux de rŽachat Viser 20 pour cent des clients sur 90 jours 

  

 2.   FidŽlisation par services et programmes : 
  

Cartes et programmes fidŽlitŽ :  

Propose une carte simple points ou un abonnement se rvice, en expliquant le gain pour le 

client. Un programme clair augmente la frŽquence d' achat et permet de mesurer la 

fidŽlitŽ sur 3 mois ˆ 1 an. 

  

Services apr•s-vente et conseils :  

Les conseils personnalisŽs, les ateliers gratuits e t les garanties prolongŽes fidŽlisent. Un 

client bien conseillŽ revient plus souvent et recom mande la boutique ˆ son entourage 

proche. 

  

Exemple d'offre fidŽlitŽ simple :  

Offre carte : au bout de 10 achats, 1 bon d'achat d e 8 euros. Si 300 cartes sont actives, et 

que 20 pour cent atteignent 10 achats, cela reprŽse nte 600 euros de bon d'achat 

distribuŽs. 

¥! Offre points, 1 point par euro dŽpensŽ 



¥! Atelier mensuel gratuit pour 20 clients fid•les 

¥! Suivi personnalisŽ par tŽlŽphone ou mail apr•s acha t important 

 3.   Relances, rŽclamations et cas concret : 
  

Relances et timing :  

Relance un client 48 heures apr•s un achat importan t pour vŽrifier la satisfaction, puis ˆ 7 

jours si nŽcessaire. Pour paniers abandonnŽs, envoi e un message sous 24 ˆ 48 heures 

pour rŽcupŽrer la vente. 

  

Gestion des rŽclamations :  

Accueille la rŽclamation calmement, note les faits et propose une solution rapide, 

Žchange, remboursement ou geste commercial. Un trai tement sous 72 heures limite la 

perte du client et prot•ge ta rŽputation. 

  

Exemple de relance efficace :  

Apr•s un achat d'un animalerie ˆ 45 euros, un appel  sous 48 heures permet de rŽsoudre 

un souci de livraison et Žvite un avis nŽgatif. En stage, cela a rŽduit les retours de 10 pour 

cent. 

  

Mini cas concret : relance promotion sur terreau :  

Contexte : promotion de terreau, objectif vendre 50 0 sacs en 30 jours. ƒtapes : collecte 350 

emails clients ciblŽs, envoi d'un SMS sous 24 heure s, relance mail ˆ 7 jours. RŽsultat : 570 

sacs vendus, +14 pour cent. 

  

Livrable attendu :  

Fichier Excel avec 350 lignes clients, colonnes dat es d'envoi, rŽponse, conversion, et un 

rapport synthŽtique d'une page montrant le taux de rŽachat et le chiffre d'affaires gŽnŽrŽ. 

  

T‰che opŽrationnelle Quand Indicateur de rŽussite 

Saisie client dans CRM Ë l'achat Taux de complŽtude 90 pour cent 

Relance 48 heures 2 jours apr•s achat Taux de rŽponse 25 pour cent 

Envoi newsletter ciblŽe Tous les 15 jours Taux d'ouverture 20 pour cent 

  

Exemple de checklist terrain :  

Avant la fermeture, vŽrifie les inscriptions fidŽli tŽ, envoie les relances programmŽes, note 

les rŽclamations du jour et mets ˆ jour le fichier de suivi des promotions. 

  

Checklist Action 

Saisie client VŽrifier contact et consentement 

Relance 48 heures Appel ou SMS selon prŽfŽrence 



RŽclamations Enregistrer, proposer solution, date de suivi 

Suivi promotion Mettre ˆ jour ventes quotidiennes 

  

Astuce terrain :  

Place un bloc-notes pr•s de la caisse pour que tout e l'Žquipe note rapidement les retours 

clients, cela Žvite d'oublier les rŽclamations et a mŽliore le suivi hebdomadaire. 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ structurer le suivi quotidien des ventes  et la fidŽlisation. 

¥! Collecte systŽmatique des donnŽes clients pour suiv re chiffre 

d'affaires, panier moyen , taux de rŽachat et stocks chaque semaine. 

¥! Programmes de fidŽlitŽ simples (carte, abonnement, points) et 

services apr•s-vente renforcent la frŽquence d'achat et les 

recommandations . 

¥! Relances planifiŽes: 48 h apr•s achat important, 24 -48 h apr•s panier 

abandonnŽ, newsletters tous les 15 jours. 

¥! Gestion rapide des rŽclamations et mise ˆ jour d'un  fichier ou CRM 

pour piloter promotions et actions ciblŽes. 

En appliquant ces routines de suivi, tu rep•res vit e les tendances, corriges les 

probl•mes clients et optimises tes ventes sur la du rŽe. 

 !  



Gestion commerciale dÕun espace de vente 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro TCV, la mati•re Gestion commerciale dÕun espace de vente  tÕapprend ˆ 

organiser un rayon, gŽrer les stocks et les command es, suivre les ventes et travailler avec 

lÕŽquipe en jardinerie, animalerie ou magasin de pr oduits agricoles. 

  

Cette mati•re compte surtout dans lÕŽpreuve dÕ expŽrience en milieu professionnel  et 

lÕŽpreuve de pratiques professionnelles , coefficient 8 sur 20 , avec CCF puis un oral 

dÕenviron 30 minutes et des situations pratiques dÕ 1 h 30 en fin de Terminale. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Gestion commerciale dÕun espace de vente , travaille rŽguli•rement. Relis 

vite ton cours apr•s chaque sŽance. 

  

Fixe-toi un objectif: ætre capable en 2 minutes dÕe xpliquer un calcul de stock, de 

commande ou de marge. 

¥! Refais 2 ou 3 calculs vus en cours 

¥! Note chaque jour 2 indicateurs du rayon 

En stage, regarde comment sont gŽrŽs ruptures, livr aisons et promotions puis prends 

quelques notes rapides. Un camarade mÕa dit quÕŽcri re ces notes lui avait vraiment sauvŽ 

son oral. 

Juste avant lÕexamen, prŽsente ˆ un camarade un ray on en 5 minutes comme si tu Žtais 

ˆ lÕoral. Tu gagneras en confiance et en clartŽ le jour J. 
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Chapitre 1 :  Approvisionnement et commandes 
  

 1.   R™le de l'approvisionnement : 
  

Principes de base :  

L'approvisionnement garantit la disponibilitŽ des p roduits en magasin tout en limitant les 

cožts et les pertes. Tu vas apprendre ˆ Žquilibrer stock, rotation et cahier des charges 

fournisseur pour Žviter les ruptures et le surstock . 

  

Flux et stocks :  

Comprends bien les notions de stock de sŽcuritŽ, dŽ lai fournisseur et rotation. Un bon suivi 

permet de rŽduire le vieillissement des produits et  d'amŽliorer la marge sur les articles 

pŽrissables. 

  

Objectifs opŽrationnels :  

Les objectifs sont clairs, maintenir disponibilitŽ,  minimiser cožts, rŽduire pertes et 

optimiser la trŽsorerie. Voici quelques prioritŽs c oncr•tes : 

¥! Maintenir un taux de disponibilitŽ de 95% pour les produits phares 

¥! RŽduire le stock dormant infŽrieur ˆ 10% du catalog ue 

¥! Assurer une rotation adaptŽe selon la saison 

Exemple d'optimisation d'une commande de plants :  

Une jardinerie a divisŽ ses ruptures par 2 en passa nt d'une commande mensuelle ˆ une 

commande hebdomadaire, avec un stock de sŽcuritŽ de  10 unitŽs pour les variŽtŽs les 

plus vendues. 

  

Anecdote : lors de mon stage j'ai commandŽ 200 sacs  de terreau trop t™t, j'ai gŽrŽ un 

stockage long et des pertes, depuis je planifie les  commandes selon la rotation rŽelle. 

  

 2.   Passer des commandes et gŽrer les fournisseurs : 
  

Choix des fournisseurs :  

Choisis tes fournisseurs selon prix, qualitŽ, dŽlai  et capacitŽs de livraison. PrivilŽgie le local 

pour rŽduire les dŽlais et les cožts logistiques, s urtout pour les plantes fragiles et les 

engrais spŽcifiques. 

  

Processus de commande :  

Respecte une procŽdure claire, depuis la demande ju squ'ˆ la validation. Une procŽdure 

standard Žvite les erreurs et facilite le suivi des  performances fournisseur. 

¥! Identifier le besoin et la quantitŽ ˆ commander 

¥! Comparer devis et conditions de livraison 

¥! Valider la commande et enregistrer le bon de comman de 

¥! Suivre le dŽlai et prŽparer la rŽception 



RŽception et contr™le :  

Ë la rŽception, vŽrifie quantitŽ, qualitŽ, conformi tŽ et date de pŽremption. Un contr™le 

rapide Žvite litiges et facilite les retours ou les  rŽclamations aupr•s du fournisseur. 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte : boutique commandant 500 plants saisonnie rs. ƒtapes : contr™le quantitatif, 

vŽrification sanitaire, signalement des anomalies. RŽsultat : 8 plantes rejetŽes soit 1,6%. 

Livrable : bon de livraison signŽ et rapport quanti tatif transmis au fournisseur. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser Action recommandŽe 

DŽlai 

fournisseur 

Le dŽlai est il compatible 

avec la demande en 

magasin 

Planifier la commande en fonction du 

dŽlai et ajouter un stock de sŽcuritŽ si 

nŽcessaire 

QuantitŽ 

minimale 

Existe t il une quantitŽ 

minimale de commande 

VŽrifier l'impact financier et nŽgocier un 

Žchelonnement si besoin 

Cožt total Le prix comprend il 

transport et frais annexes 

Calculer le cožt complet et comparer 

plusieurs offres 

  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! Contr™ler le bon de commande et la rŽfŽrence articl e 

¥! VŽrifier la quantitŽ ˆ la rŽception et la marquer s ur le bon 

¥! Contr™ler l'Žtat sanitaire et la conformitŽ des pro duits 

¥! Saisir les anomalies et envoyer le rapport fourniss eur sous 48 heures 

  

 

L'approvisionnement vise la disponibilitŽ des produits  en limitant cožts, pertes et 

stock dormant. Tu joues sur stock de sŽcuritŽ , rotation et dŽlais fournisseurs pour 

Žviter ruptures et surstock. 

¥! Fixe des objectifs chiffrŽs de disponibilitŽ, rotat ion et trŽsorerie pour les 

produits clŽs. 

¥! SŽlectionne les fournisseurs selon prix global, qua litŽ, fiabilitŽ et 

proximitŽ gŽographique. 

¥! Applique une procŽdure de commande standardisŽe  de l'analyse du 

besoin jusqu'ˆ la validation. 

¥! Assure un contr™le rigoureux des rŽceptions  : quantitŽs, Žtat, 

conformitŽ, dates limites et signalement rapide des  anomalies. 



En reliant dŽlais, quantitŽs minimales et cožt tota l, tu planifies mieux, sŽcurises tes 

marges et amŽliores la satisfaction client tout en rŽduisant les risques financiers et 

les pertes. 

 !  



Chapitre 2 :  Gestion des stocks et inventaires 
  

 1.   Gestion et objectifs des stocks : 
  

DŽfinition et r™le :  

Le stock regroupe les biens que tu dŽtiens pour ven dre ou utiliser, comme plantes, 

aliments pour animaux, terreau et outillage. Il ass ure la disponibilitŽ produit et la 

continuitŽ du service client en magasin. 

  

Cožts associŽs :  

Garder du stock cožte en immobilisation, stockage e t risques de perte. Une erreur 

frŽquente est de stocker trop longtemps, ce qui imm obilise 10 ˆ 30% du capital d'une 

petite jardinerie. 

  

Indicateurs clŽs :  

Surveille la valeur du stock, le taux de rotation, la couverture en jours et le taux de rupture. 

Ces indicateurs te disent si ton stock est efficace  ou s'il gr•ve la trŽsorerie. 

  

Indicateur Formule InterprŽtation 

Valeur du 

stock 

Cožt d'achat total des 

articles en stock 

Mesure l'argent immobilisŽ, surveille une 

hausse inexpliquŽe 

Taux de 

rotation 

Ventes annuelles Ö stock 

moyen 

Indique la vitesse de renouvellement, vise 

au moins 4 ˆ 8 par an selon produit 

Couverture en 

jours 

Stock moyen Ö ventes 

quotidiennes 

Donne les jours disponibles avant rupture, 

adapte selon saisonnalitŽ 

  

 2.   MŽthodes d'inventaire et organisation pratique : 
  

MŽthodes d'inventaire :  

Choisis entre inventaire permanent, inventaire pŽri odique annuel, ou inventaire tournant. 

L'inventaire tournant est pratique pour produits pŽ rissables, il rŽpartit le comptage sur 

l'annŽe, 1 zone par semaine par exemple. 

  

PrŽparation avant inventaire :  

Range, Žtiquette et isole les produits pŽrimŽs. PrŽ vois 1 ˆ 2 jours selon la surface, Žquipe 2 

ˆ 4 personnes, imprime listes et codes-barres pour accŽlŽrer le comptage manuel ou 

scannŽ. 

  

Erreurs frŽquentes et conseils :  

Les erreurs courantes sont oubli de mouvements de s tock et Žtiquettes manquantes. 

Astuce pratique, fais un point journalier de 5 minu tes sur les articles sensibles, et note 

toute sortie hors syst•me. 

  



Exemple d'inventaire tournant :  

Un magasin compte 25% du rayon plantes chaque semai ne, ainsi il boucle l'ensemble en 

4 semaines. RŽsultat, pertes diminuŽes de 40% et er reurs dŽtectŽes plus vite. 

  

 
  

Je me souviens d'un stage o• on a perdu 12 plantes par erreur d'Žtiquetage, depuis j'ai 

toujours une check-list avant fermeture. 

  

 3.   Pilotage quotidien et cas concret : 
  

R•gles de rotation et pŽremption :  

Applique FIFO pour plantes en godets et produits al imentaires, mets les nouveautŽs 

derri•re. Pour les produits saisonniers, note la da te d'arrivŽe et la date limite de vente, 

surveille chaque semaine. 

  

Utilisation d'outils :  

Un syst•me de caisse connectŽ ou un simple tableur avec codes-barres rŽduit les 

erreurs. Automatise les alertes quand stock atteint  le seuil, dŽclenche une commande ou 

une mise en promotion. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : une jardinerie de 300 m " voulait rŽduire les ruptures sur engrais et rŽduir e les 

stocks morts. ƒtapes : audit 2 jours, tri 1 jour, m ise en place seuils pour 40 rŽfŽrences clŽs. 

  

RŽsultat : ruptures passŽes de 9% ˆ 3% en 3 mois, v aleur du stock rŽduite de 15%, trŽsorerie 

libŽrŽe d'environ 4 500 ! . Livrable attendu : fiche rŽapprovisionnement pour  40 rŽfŽrences 

et tableau de suivi mensuel. 



  

 
  

Action Quand Responsable 

VŽrifier 10 rŽfŽrences sensibles Chaque matin Vendeur en poste 

Scanner nouvelles livraisons Ë la rŽception Personne rŽception 

Contr™ler pŽremptions Hebdomadaire Responsable rayon 

Mettre en promo articles lents Mensuel ƒquipe commerciale 

  

 

Le stock garantit le service client mais doit •tre ma”trisŽ pour ne pas plomber la 

trŽsorerie. 

¥! Surveille les cožts du stock  et limite les produits qui dorment trop 

longtemps. 

¥! Suis les indicateurs de rotation  : valeur, rotation annuelle, couverture 

en jours, ruptures. 

¥! Adapte la mŽthode dÕinventaire, avec un inventaire tournant rŽgulier  

pour les rayons sensibles. 

¥! Applique les r•gles FIFO et pŽremption , et utilise caisse ou tableur avec 

alertes de seuil. 



En combinant organisation, contr™les frŽquents et o utils simples, tu rŽduis pertes, 

ruptures et stocks morts tout en libŽrant de la trŽ sorerie utile pour ton magasin. 

 !  



Chapitre 3 :  Implantation et mise en rayon 
  

 1.   Implantation et zoning : 
  

Positionnement du magasin :  

Commence par dŽfinir l'offre et la client•le, puis c hoisis l'emplacement des univers en 

fonction du flux client et de la visibilitŽ. ‚a fac ilite les achats d'impulsion et augmente le 

panier moyen. 

  

Zoning par univers :  

SŽpare clairement jardinerie, animalerie et produit s agricoles. Mets les produits d'usage 

courant proche de l'entrŽe, et rŽserve 20 ˆ 30% de la surface aux promotions et 

nouveautŽs. 

  

Organisation de la circulation :  

Favorise un parcours fluide, prŽvois des allŽes de 1,2 m ˆ 1,5 m selon le passage prŽvu, et 

place les produits ˆ forte marge ˆ hauteur des yeux , soit entre 90 cm et 160 cm. 

  

Exemple d'implantation d'une pŽpini•re :  

Surface 400 m2, univers plantes 60%, terreaux 15%, outils 10%, promotions 15%. RŽsultat 

attendu, +15% de ventes croisŽes en 8 semaines. Liv rable, plan d'implantation A3 et liste 

des zones avec m2. 

  

 2.   Mise en rayon et r•gles pratiques : 
  

Facing et planogramme :  

DŽfinis le nombre de facing pour chaque rŽfŽrence, par exemple 2 ˆ 6 facings selon 

rotation. Un planogramme clair rŽduit les erreurs d e mise en rayon et facilite le rŽassort 

quotidien. 

  

Rotation, DLC et FIFO :  

Applique la r•gle FIFO pour produits pŽrissables, v Žrifie DLC chaque matin, et note que les 

produits grands formats peuvent tourner plus lentem ent, 7 ˆ 30 jours selon la saisonnalitŽ. 

  

PrŽvention des ruptures :  

Fixe un stock de sŽcuritŽ par rŽfŽrence, par exempl e 2 ˆ 5 jours de vente couverts. Un taux 

de rupture infŽrieur ˆ 3% est un bon objectif pour garder la confiance client. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

Facing Combien de faces pour assurer visibilitŽ et stock t ampon 

Hauteur de rayon Produit mis ˆ hauteur des yeux ou du bas selon cibl e 

Rotation Quelle frŽquence de vente et gestion FIFO 



Taux de rupture Quel seuil acceptable avant action 

Planogramme Le plan est-il respectŽ et visible pour l'Žquipe 

  

 3.   Merchandising, promotions et suivi : 
  

Plv et mise en valeur :  

Utilise PLV et ”lots pour nouveautŽs et promotions,  avec 1 emplacement dŽdiŽ par 

semaine. Une PLV bien con•ue augmente souvent la co nversion de 20% ˆ 40% selon le 

format. 

  

Prix, promotions et marges :  

Calcule l'impact promo sur marge, vise une marge ne tte cible par univers, par exemple 

25% pour animalerie. Limite promotions profondes ˆ 2 ˆ 3 opŽrations par mois pour 

prŽserver la marge. 

  

Suivi et indicateurs :  

Surveille ventes par m2, taux de rotation et taux d e rupture chaque semaine. Un tableau 

de bord simple te permet d'ajuster l'implantation a u bout de 4 ˆ 8 semaines. 

  

Mini cas concret rŽorganisation de l'allŽe aliments  pour animaux :  

Contexte, magasin 300 m2, allŽe aliments 18 m linŽa ires. ƒtapes, audit ventes 4 semaines, 

nouveau planogramme 12 facings par segment, test pr omo 2 semaines. RŽsultat, +12% CA 

allŽe en 4 semaines. Livrable attendu, planogramme A3 et rapport chiffrŽ avec 5 KPI. 

  

T‰che FrŽquence Indicateur de rŽussite 

VŽrifier DLC et FIFO Chaque matin 0 produit pŽrimŽ en rayon 

Contr™ler facing Chaque jour Respect du planogramme ˆ 95% 

Mesurer taux de rupture Hebdomadaire Taux < 3% 

Analyser ventes par m2 Mensuelle Augmentation de 5% apr•s rŽimplantation 

Tester une PLV Par campagne Lift ventes +20% minimum 

  

Astuce de terrain :  

Note toujours les retours clients sur l'implantatio n, fais des tests sur 2 ˆ 4 semaines, et 

demande au moins 1 retour chiffrŽ avant de gŽnŽrali ser un changement. 

  

Petite anecdote, la premi•re fois que j'ai modifiŽ un rayon je n'avais pas mesurŽ, j'ai appris 

ˆ toujours noter les chiffres avant et apr•s. 

  

 



Ce chapitre t'explique comment organiser ton magasi n pour vendre plus sans 

dŽgrader l'expŽrience client. 

¥! Implante par univers distincts, place les produits courants ˆ l'entrŽe et 

rŽserve 20 ˆ 30% de surface aux promos pour stimuler les achats 

d'impulsion . 

¥! Pense circulation: allŽes de 1,2 ˆ 1,5 m, produits ˆ forte marge entre 90 

et 160 cm pour optimiser la visibilitŽ rentable . 

¥! En rayon, fixe un nombre de facings, applique FIFO,  contr™le DLC et 

stock de sŽcuritŽ pour limiter les ruptures  sous 3%. 

¥! Utilise PLV, promos ma”trisŽes et suivi des indicateurs clŽs  (ventes/m2, 

rotation) pour ajuster apr•s 4 ˆ 8 semaines. 

En testant et en mesurant avant et apr•s chaque cha ngement, tu fais Žvoluer ton 

implantation de fa•on fiable et orientŽe rŽsultats.  

 !  



Chapitre 4 :  Suivi du chiffre dÕaffaires 
  

 1.   Suivi quotidien et hebdomadaire : 
  

Objectif du suivi :  

Le but est de savoir chaque jour combien tu as vend u, comparer au budget et dŽtecter 

rapidement les baisses ou les opportunitŽs pour rŽa gir sous 24 ˆ 72 heures. 

  

MŽtriques ˆ contr™ler chaque jour :  

Contr™le le chiffre d'affaires journalier, le nombr e de tickets, le panier moyen et la rotation 

des rayons prioritaires, en notant les anomalies ou  ruptures Žventuelles. 

  

Routine hebdomadaire :  

Rassemble les totaux hebdomadaires, compare avec la  m•me semaine N-1 et l'objectif 

mensuel, puis propose 1 ˆ 3 actions correctives si l'Žcart dŽpasse 5%. 

  

Exemple d'analyse quotidienne :  

Un samedi, le CA est infŽrieur de 12% ˆ la moyenne du mois, tu vŽrifies la mŽtŽo, l'absence 

d'un vendeur et la promo en cours, puis tu ajustes la PLV et renforce l'accueil le lendemain. 

  

 2.   Indicateurs clŽs et calculs : 
  

Choix des indicateurs :  

Concentre-toi sur cinq indicateurs simples et utile s, faciles ˆ calculer avec la caisse ou le 

tableau Excel, pour piloter le point de vente au qu otidien. 

  

Comment calculer la marge et le panier moyen ?  

La marge se calcule CA moins cožt d'achat, exprimŽe  en euros ou en pourcentage. Le 

panier moyen Žgale CA divisŽ par nombre de tickets,  arrondi au centime. 

  

InterprŽtation rapide :  

Un panier moyen qui baisse de 8% signale soit une b aisse des ventes complŽmentaires, 

soit un probl•me d'assortiment, il faut tester une action commerciale ciblŽe dans les 7 

jours. 

  

Exemple de calcul :  

Si CA hebdo est 5 200 ! , avec 260 tickets, le panier moyen est 20 ! , si la marge brute est 2 

080 ! , le taux de marge est 40%. 

  

Indicateur Formule Objectif FrŽquence 

Chiffre d'affaires Total des ventes Atteindre le budget Quotidienne 

Panier moyen CA Ö nombre de tickets Augmenter de 2% par 

mois 

Hebdomadaire 



Taux de 

conversion 

Clients acheteurs Ö 

visiteurs 

Augmenter ˆ 15% 

minimum 

Hebdomadaire 

CA par m " CA Ö surface de vente Comparer rayon ˆ 

rayon 

Mensuelle 

  

 3.   Analyse des Žcarts et actions commerciales : 
  

Identifier les causes :  

Quand le CA dŽcroche, cherche la cause en 3 Žtapes,  vŽrifie stock, prŽsence de l'Žquipe et 

impact promotion, puis priorise l'action la plus ra pide ˆ mettre en place. 

  

Actions correctives courantes :  

¥! Relance rayon promotion pour 1 semaine 

¥! RŽ-attribution des t‰ches vendeurs pour amŽliorer l 'accueil 

¥! Remise en avant des produits rentables en t•te de r ayon 

Suivi post-action :  

Mesure l'effet sous 7 ˆ 14 jours, note l'Žvolution en pourcentage et garde ou abandonne 

l'action selon le gain de CA observŽ, au minimum 3%  pour valider l'efficacitŽ. 

  

Astuce terrain :  

En stage, j'ai vu qu'une simple rŽorganisation d'”l ot a augmentŽ le CA d'un rayon de 6% en 

2 semaines, pense ˆ mesurer avant et apr•s pour pro uver l'impact. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : 

Une jardinerie constate une baisse de CA hebdo de 9 %, principalement sur les engrais. 

ƒtapes : 

¥! VŽrification stock, constat de rupture sur 2 rŽfŽre nces populaires 

¥! Remise en place d'une PLV et formation express de 1  heure pour proposer 

alternatives 

¥! Lancement d'une promo couplŽe sur 7 jours pour Žcou ler les rŽfŽrences 

disponibles 

RŽsultat : 

Le CA hebdo du rayon remonte de 11% apr•s 2 semaine s. Livrable attendu : 

Un tableau d'une page avec CA hebdo, nombre de tick ets, panier moyen, rupture 

identifiŽe et plan d'action, envoyŽ au responsable chaque lundi matin. 

  

Checklist opŽrationnelle sur le terrain :  

¥! VŽrifier CA journalier et noter Žcarts supŽrieurs ˆ  5% 

¥! Contr™ler ruptures sur les top 10 ventes chaque mat in 



¥! Comparer CA semaine N avec semaine N-1 et objectif mensuel 

¥! Prioriser 1 action corrective ˆ dŽrouler sous 72 he ures 

¥! Mesurer l'impact 7 et 14 jours apr•s l'action 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ mettre en place un suivi quotidien du CA  pour dŽtecter vite 

les baisses et opportunitŽs. Tu compares chaque jou r ventes, tickets, panier moyen 

et rayons clŽs au budget, puis tu synthŽtises chaqu e semaine les rŽsultats face ˆ N-

1 et au mois. 

¥! Identifier 5 indicateurs essentiels  : CA, panier moyen, marge, taux de 

conversion, CA par m ". 

¥! RŽagir d•s qu'apparaissent des Žcarts supŽrieurs ˆ 5%  avec 1 ˆ 3 

actions ciblŽes. 

¥! Prioriser des actions correctives rapides  puis mesurer l'impact ˆ 7 et 14 

jours. 

Ainsi, tu pilotes ton point de vente et agis avant que les probl•mes ne durent. 

 !  



Chapitre 5 :  Utilisation des documents commerciaux 
  

 1.   Types et r™les des documents commerciaux : 
  

Les documents clients :  

Les documents clients servent ˆ formaliser l'accord  entre toi et le client, par exemple 

devis, bon de commande, bon de livraison et facture . Ils prot•gent les deux parties et 

clarifient l'engagement commercial. 

  

Documents internes et supports :  

Les documents internes comme la fiche produit, le b ordereau de prŽparation ou 

l'Žtiquette prix aident ˆ organiser la vente, la pr Žparation de commande et l'information 

en rayon. 

¥! Fiche produit pour conseils techniques 

¥! Bordereau pour prŽparation en magasin 

¥! ƒtiquette prix pour la vente en rayon 

Exemple d'usage d'un bon de livraison :  

Pour une livraison de 50 plants commandŽs par un pa ysagiste, le bon de livraison signŽ 

atteste des quantitŽs et de l'Žtat. Conserve-le 3 a nnŽes pour preuve en cas de 

rŽclamation. 

  

 2.   Mentions obligatoires, facturation et conservation : 
  

Mentions obligatoires sur la facture :  

La facture doit comporter au minimum le nom du vend eur, l'adresse, le numŽro SIREN, la 

date, le numŽro unique, la description des produits , les prix HT, taux de TVA et montant 

TTC. 

  

ValiditŽ des devis et conservation :  

Un devis est une proposition, il engage si le clien t le signe. Indique toujours la durŽe de 

validitŽ, souvent 30 jours, et conserve les documen ts commerciaux selon leur utilitŽ et 

durŽe lŽgale. 

  

Exemple de devis pour amŽnagement paysager :  

Tu proposes un devis de 1 200 !  HT, valable 30 jours, avec dŽtail des plantes, mai n 

d'Ïuvre et conditions de paiement. Si signŽ, il dev ient commande client. 

  

Document Usage Mentions obligatoires 
Conservation 

(annŽes) 

Facture Preuve de la vente et 

base comptable 

IdentitŽ vendeur, numŽro 

facture, TVA, montant TTC 

10 



Devis Offre commerciale ˆ 

valider 

Description, prix, validitŽ 3 

Bon de 

livraison 

Preuve de livraison et 

rŽception 

Date, quantitŽs, signature 

client 

3 

Bon de 

commande 

Engagement d'achat du 

client 

RŽfŽrence commande, 

dŽtails produits 

5 

Avoir Correction de facture ou 

remboursement 

RŽfŽrence facture 

corrigŽe, montants 

10 

  

 3.   Utilisation pratique, gestion des litiges et outils numŽriques : 
  

Tra•abilitŽ et preuve en cas de litige :  

Prends l'habitude de faire signer le bon de livrais on, de garder les Žchanges mails et de 

prendre des photos. Ces preuves facilitent le trait ement des litiges et accŽl•rent les 

remboursements ou remplacements. 

  

Outils numŽriques et mod•les :  

Utilise un logiciel de facturation ou un mod•le Exc el standardisŽ pour gagner environ 15 

minutes par facture. Sauvegarde automatique et numŽ rotation unique Žvitent les erreurs 

et les doubles factures. 

  

Astuce de terrain :  

Nommer les fichiers de factures par date_client_mon tant facilite les recherches, surtout 

pendant l'inventaire ou lors d'un contr™le fiscal. 

  

Mini cas concret :  

Contexte, un paysagiste commande 30 sacs de terreau  ˆ 12 !  HT l'unitŽ, total 360 !  HT. Tu 

rŽdiges un devis, le client signe et confirme la co mmande pour livraison sous 5 jours. 

  

ƒtapes, tu prŽpares 30 sacs, gŽn•res un bon de livr aison, le client signe ˆ la rŽception, puis 

tu envoies la facture de 360 !  HT plus 20 % TVA, soit 432 !  TTC. 

  



 
  

RŽsultat et livrable attendu, commande livrŽe en 5 jours, stock diminuŽ de 30 unitŽs, 

chiffre d'affaires augmentŽ de 432 !  TTC. Livrable : facture PDF et bon de livraison si gnŽ. 

  

VŽrification Action 

Document remis au client Donner facture ou devis signŽ selon l'Žtape 

Signature client Faire signer le bon de livraison ou le bon de comma nde 

Conservation Archiver copie papier ou sauvegarde numŽrique 

Preuves en cas de probl•me Photographier l'Žtat des produits et conserver mail s 

NumŽrotation VŽrifier la numŽrotation continue des factures 

  

 

Les documents commerciaux sŽcurisent l'accord avec le client et organisent ton 

travail au quotidien. 

¥! Utilise devis, bon de commande , bon de livraison et facture pour 

formaliser chaque Žtape de la vente. 

¥! Appuie-toi sur documents internes de suivi  comme fiche produit, 

bordereau et Žtiquette prix pour prŽparer et vendre . 

¥! Sur la facture, indique identitŽ du vendeur compl•te , description, prix 

HT, TVA et montant TTC, puis conserve-la 10 ans. 



¥! Assure une tra•abilitŽ maximale des ventes  avec signatures, mails, 

photos et logiciels de facturation ˆ numŽrotation c ontinue. 

Un devis signŽ devient commande, le bon de livraiso n prouve la rŽception, et la 

facture cl™t la vente tout en servant de base compt able. 

 !  



Mercatique 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro TCV, la mati•re Mercatique appliquŽe ˆ la jardinerie  t'aide ˆ comprendre 

comment fonctionne un marchŽ. Tu Žtudies le client,  ses besoins, et la fa•on de mettre en 

avant les produits agricoles ou d'animalerie dans l e magasin. 

  

Tu travailles sur le prix, la communication et les promotions  en magasin. Sur les 3 ans, la 

mercatique reprŽsente environ 70 heures et compte s urtout dans l'Žpreuve Pratiques 

professionnelles, coefficient 5 en CCF , avec des mises en situation orales ou pratiques d e 

durŽe assez courte selon les Žtablissements. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en mercatique, le plus utile est de relier chaque notion ˆ ton stage . Apr•s 

chaque semaine en entreprise, prends 10 minutes pou r noter 2 exemples de clients, de 

promotions ou de rayons qui illustrent le cours. 

  

Pendant l'annŽe, vise 2 petites sŽances de rŽvision de 20 minutes  par semaine. Un 

camarade m'a racontŽ qu'en prŽparant des fiches par  rayon, il avait gagnŽ presque 3 

points  sur sa moyenne. 

  

Pour t'organiser, tu peux garder en t•te ces 2 rŽfl exes simples. 

¥! Reprendre rapidement tes fiches avant chaque cours 

¥! Comparer ce que tu vois en stage avec les exemples du manuel 
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Chapitre 1 :  Analyse du marchŽ et de la client•le 
  

 1.   Identifier le marchŽ et ses segments : 
  

DŽfinir le marchŽ :  

Commence par dire clairement quel marchŽ tu veux co uvrir, produit et zone 

gŽographique. PrŽcise la taille en clients potentie ls et le pŽrim•tre commercial pour Žviter 

des choix trop vagues ou trop larges. 

  

Segmenter la client•le :  

Regroupe les clients par besoins, comportement ou c rit•res sociodŽmographiques. Par 

exemple, sŽpare les clients pro, les jardiniers ama teurs et les propriŽtaires d'animaux pour 

mieux adapter l'offre et la communication. 

  

Analyser la concurrence :  

Rep•re 3 ˆ 5 concurrents locaux, note leurs prix, p oints forts et horaires. Cela te permet de 

trouver une niche ou un avantage compŽtitif comme u n assortiment bio ou un service 

conseil renforcŽ. 

  

Exemple d'identification de segment :  

Dans une jardinerie urbaine, on identifie 3 segment s : voisins weekend, paysagistes 

locaux, et clients en ligne. Le segment weekend rep rŽsente souvent 60% des visites 

physiques. 

  

Segment CaractŽristique Besoin principal 

Jardiniers amateurs åge 25 ˆ 60, achats saisonniers Conseil pratique et petit 

matŽriel 

Professionnels Commandes rŽguli•res, gros 

volumes 

Prix compŽtitifs et 

disponibilitŽ 

PropriŽtaires 

d'animaux 

Achats frŽquents, fidŽlitŽ haute QualitŽ produit et conseils 

santŽ 

  

 2.   Collecter et exploiter les donnŽes clients : 
  

Sources d'information :  

Utilise ventes caisse, enqu•tes courtes, rŽseaux so ciaux et retours clients en magasin. 

M•me 100 rŽponses ˆ un questionnaire rapide donnent  une idŽe fiable des attentes 

locales et des produits demandŽs. 

  

MŽthodes de collecte :  

Fais des enqu•tes de 2 minutes en face ˆ face, anal ysons tickets de caisse sur 3 mois, et 

observe les produits les plus consultŽs en ligne. C es mŽthodes donnent des chiffres 

actionnables. 



  

Cas concret de magasin :  

Contexte : une jardinerie de 300 m " souhaitait augmenter le chiffre d'affaires. ƒtapes  : 

enqu•te 120 clients sur 4 semaines, analyse ventes 6 mois, rŽassortiment de 20 

rŽfŽrences. 

  

RŽsultat et livrable :  

RŽsultat : hausse des ventes de 8% en 3 mois et pan ier moyen passŽ de 18 !  ˆ 20 ! . 

Livrable attendu : rapport 4 pages, 2 buyer persona s chiffrŽs et plan d'action trimestriel. 

  

Astuce terrain :  

En stage, demande toujours l'acc•s aux tickets de c aisse et fais un histogramme simple 

des 10 meilleurs produits, cela prend 2 heures et m ontre immŽdiatement les prioritŽs. 

  

T‰che Action rapide 

Collecter avis clients Questionnaire 2 minutes, 50 rŽponses/semaine 

Analyser tickets Exporter ventes 3 mois, repŽrer top 10 

Segmenter clients CrŽer 3 personas avec besoins et frŽquence 

Plan d'action Plan 90 jours avec 3 prioritŽs chiffrŽes 

  

Erreurs frŽquentes :  

Ne pas confondre souhaits exprimŽs et comportements  rŽels. Attention aux donnŽes 

biaisŽes par Žchantillons trop petits ou pŽriodes a typiques comme les soldes ou f•tes 

saisonni•res. 

  

Pourquoi c'est utile ?  

Une bonne analyse du marchŽ et de la client•le te p ermet d'optimiser le stock, 

d'augmenter le panier moyen et d'amŽliorer le conse il client. Je me rappelle d'une promo 

mal ciblŽe qui a gaspillŽ 700 !  de stock, maintenant je vŽrifie toujours les segme nts avant 

d'acheter. 

  

 

Commence par dŽfinir prŽcisŽment ton marchŽ  : produits, zone gŽographique, 

taille et pŽrim•tre commercial. Puis segmenter clairement ta client•le  selon 

besoins, comportements et profil pour adapter offre  et communication. 

¥! Observer 3 ˆ 5 concurrents pour trouver ton avantag e compŽtitif prix, 

horaires ou services. 

¥! Exploiter les donnŽes de caisse , enqu•tes courtes et comportements 

en ligne pour comprendre les achats rŽels. 



¥! CrŽer 3 personas clients avec besoins, frŽquence et  panier moyen. 

¥! Formaliser un plan d'action chiffrŽ  sur 90 jours avec quelques prioritŽs. 

En croisant segments, concurrence et donnŽes client s, tu optimises stock, promos et 

conseils, ce qui augmente naturellement ventes et p anier moyen tout en Žvitant les 

dŽcisions ˆ lÕaveugle. 

 !  



Chapitre 2 :  Choix de l'offre et des prix 
  

 1.   DŽfinir l'offre produit : 
  

Assortiment et spŽcialisation :  

Choisis d'abord si tu veux couvrir beaucoup de fami lles produits ou te spŽcialiser sur 

quelques gammes rentables. Un assortiment trop larg e complique la gestion et 

augmente le risque d'invendus. 

  

Positionnement :  

Positionne ton offre selon le client ciblŽ, prix et  services. Par exemple, vise le grand public 

bon marchŽ, ou une client•le exigeante pr•te ˆ paye r pour du conseil et de la qualitŽ. 

  

Exemple d'assortiment :  

Dans une jardinerie locale, tu peux proposer 120 rŽ fŽrences de terreaux, 30 variŽtŽs de 

plantes d'intŽrieur et 10 marques d'engrais, en met tant l'accent sur 20 produits ˆ forte 

marge. 

  

 2.   StratŽgies de tarification : 
  

Prix basŽ sur les cožts :  

Calcule d'abord ton cožt d'achat et tes charges, pu is ajoute la marge souhaitŽe. En 

pratique, vise une marge brute entre 30 et 50% selo n le produit et la concurrence locale. 

  

 
  

Prix basŽ sur la concurrence :  



Observe les prix des concurrents pour produits simi laires. Tu peux •tre lŽg•rement en 

dessous pour attirer, ou au-dessus si tu offres un service diffŽrenciant comme 

l'installation ou le conseil expert. 

  

Prix psychologique et promotions :  

Utilise des prix ronds ou psychologiques pour augme nter les ventes. Les promotions 

courtes de 7 ˆ 14 jours permettent de tester l'effe t sans trop rŽduire la marge globale. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Si un sac de terreau te cožte 3,50 !  et tu veux 40% de marge, vends-le ˆ 5,83 ! , arrondi ˆ 

5,90 !  pour simplifier l'Žtiquette et la caisse. 

  

 
  

StratŽgie Avantage Quand l'utiliser 

Prix cožt plus marge Garantit la couverture des cožts Produits standards, stock 

important 

Prix selon la 

concurrence 

Facile ˆ positionner 

commercialement 

MarchŽ tr•s concurrentiel 

Prix psychologique Augmente la conversion en point 

de vente 

Produits d'impulsion et 

promotions 

  

 3.   Mise en pratique en magasin : 
  

Promotions, bundles et offre saisonni•re :  



Cree des bundles utiles, par exemple plante + terre au + engrais ˆ prix attractif. Les offres 

saisonni•res augmentent le panier moyen et rŽduisen t les stocks en fin de saison. 

  

Suivi des performances :  

Mesure les ventes par rŽfŽrence et la rotation. Vis e des rotations de 4 ˆ 12 par an selon le 

produit, et retire rapidement les 10% de rŽfŽrences  les moins performantes. 

  

 
  

Cas concret mini projet :  

Contexte : petite jardinerie urbaine. ƒtapes : anal yse 30 jours des ventes, sŽlection de 15 

produits ˆ promouvoir, test promotion 14 jours. RŽs ultat : augmentation du panier moyen 

de 12% et hausse des ventes de 18% sur la sŽlection . 

  

Exemple de mini cas concret :  

Livrable attendu : une grille tarifaire et un plan promo de 14 jours listant 15 rŽfŽrences, 

objectif +12% panier moyen, marge cible 35% et prŽv ision de stock pour 6 semaines. 

  

Astuce terrain :  

Lors de mon stage, j'ai appris ˆ mettre un sticky p rice visible pour les bundles, cela a 

rŽduit les questions clients et a augmentŽ les vent es d'impulsion. 

  

ƒtape Action DurŽe estimŽe 

Choix des rŽfŽrences SŽlectionner 20 ˆ 30 produits clŽ 2 jours 

Calcul des prix Appliquer cožt + marge ou benchmarking 1 jour 

Mise en rayon ƒtiquetage clair et PLV 1 jour 



Suivi Mesurer ventes et marge chaque semaine 4 semaines 

  

 

DŽfinis un assortiment ciblŽ et rentable  en choisissant quelques gammes clŽs 

plut™t qu'une offre trop large difficile ˆ gŽrer. A ligne ton positionnement prix et 

services avec le client que tu veux attirer, du low  cost au conseil premium. 

¥! Combine plusieurs stratŽgies de tarification  : cožt + marge, 

alignement sur la concurrence, prix psychologiques.  

¥! CrŽe bundles utiles et offres saisonni•res pour aug menter le panier 

moyen et Žcouler les stocks. 

¥! Analyse ventes, rotation et marge pour retirer rapi dement les 

rŽfŽrences peu performantes. 

En testant rŽguli•rement promos et prix, et gr‰ce ˆ  un suivi rŽgulier des 

performances , tu amŽliores la rentabilitŽ de chaque produit tou t en simplifiant la 

gestion de ton magasin. 

 !  



Chapitre 3 :  Actions de promotion et de communication 
  

 1.   Promouvoir en point de vente : 
  

Animation commerciale en magasin :  

Organiser des animations attire du monde, surtout a u printemps et en septembre pour 

jardinerie. PrŽvoyez 1 animation par mois, 2 heures  minimum, et ciblez weekend et apr•s-

midi pour maximiser le flux client. 

  

Plv et merchandising :  

La PLV doit •tre visible ˆ 1,5 m du sol et claire. Utilise des stop-rayons, affiches A3 et 

Žtiquettes promos simples. Range les produits par u sage pour faciliter l'achat impulsif. 

  

Offre promotionnelle et prix :  

Les promos durent souvent 7 ˆ 14 jours. Propose 1 o ffre claire, par exemple -20% sur une 

famille de produits, plut™t qu'un empilement d'offr es qui embrouille le client. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Pour la f•te des plantes, mise en place d'une promo  -15% sur 120 pots choisis, affichage 10 

jours avant, animation le weekend avec dŽmonstratio n, augmentation des ventes de 25% 

ce weekend. 

  

Type d'action Objectif DurŽe type 

Animation produit DŽmonstration et conseils 2 ˆ 6 heures 

Promo prix Augmenter le panier moyen 7 ˆ 14 jours 

PLV VisibilitŽ produit Permanente ou campagne 

  

 2.   Communiquer en local et en ligne : 
  

RŽseaux sociaux et emailing :  

Choisis 1 ou 2 rŽseaux utiles, souvent Facebook et Instagram pour jardinerie. Envoie 1 

newsletter par mois, 2 maximum, avec 3 idŽes simple s et 1 offre pour Žviter de perdre 

l'abonnŽ. 

  

Affichage local et flyers :  

Distribue flyers ciblŽs en pŽriphŽrie, 1 000 exempl aires pour 5 000 habitants donne une 

bonne couverture. Place 2 affiches visibles ˆ l'ent rŽe et pr•s du comptoir pour capter 

l'attention. 

  

Partenariats et relations locales :  

Travaille avec 1 pŽpiniŽriste local ou 1 Žleveur vo isin pour co-animations. Les partenariats 

gŽn•rent souvent 10 ˆ 20% de clients supplŽmentaire s pendant l'ŽvŽnement si bien 

coordonnŽs. 



  

Astuce organisation :  

Planifie les visuels 3 semaines avant l'ŽvŽnement p our validation, impression et diffusion. 

Cela Žvite les erreurs de derni•re minute, surtout sur les libellŽs lŽgaux des produits. 

Avant de lancer une campagne, Žvalue le budget et l 'audience pour Žviter des dŽpenses 

inutiles et mal ciblŽes. 

  

 3.   Organiser, mesurer et optimiser : 
  

Planification et budget :  

Fixe un calendrier annuel avec 6 pŽriodes clŽs : pr intemps, rentrŽe, f•tes, solde printemps, 

solde automne et opŽrations locales. Alloue 3 ˆ 5% du chiffre d'affaires prŽvisionnel aux 

actions promotionnelles. 

  

Kpi et retour sur investissement :  

Mesure le nombre de visiteurs, le taux de transform ation et le panier moyen. Cherche ˆ 

augmenter le panier moyen de 5 ˆ 10% apr•s une anim ation rŽussie, et calcule le ROI tous 

les 30 jours. 

  

 
  

Cas concret - mini projet :  

Contexte : magasin de jardinerie souhaitant booster  ventes de terreau avant printemps. 

ƒtapes : sŽlection de 3 rŽfŽrences, promo -20% pend ant 10 jours, affichage, 2 posts 

Facebook, 1 animation weekend avec dŽmonstration. 

  

Exemple de cas concret :  

RŽsultat : vente de 480 sacs en 10 jours contre 320  en pŽriode normale, +50% de volume. 

Livrable attendu : rapport chiffrŽ avec nombre de v entes, panier moyen, cožt promo 600 

! , ROI estimŽ 1,8. 

  



 
  

Checklist opŽrationnelle Ë vŽrifier 

Objectif Augmenter ventes, fidŽliser ou attirer nouveaux cli ents 

Cible DŽterminer ‰ge, besoins et habitudes d'achat 

Message Simple, visuel, orientŽ bŽnŽfice client 

Canal Choisir 1 ou 2 canaux principaux 

Budget Plafonner pour garder une marge et calculer le ROI 

En stage, Žvite de multiplier les promos sans suivi , tu perds du temps et du stock. Une 

bonne action bien mesurŽe vaut mieux que 5 mal suiv ies. 

  

 

Ce chapitre tÕaide ˆ organiser une animation commerciale rŽguli•re  et des actions 

cohŽrentes en magasin et en ligne. 

¥! Planifie animations 2-6 h, PLV ˆ 1,5 m et promos si mples de 7 ˆ 14 jours 

pour booster les ventes. 

¥! Utilise une PLV claire et visible , 1 ou 2 rŽseaux sociaux, emailing limitŽ et 

partenariats locaux bien coordonnŽs. 

¥! DŽfinis objectifs et KPI prŽcis  : visiteurs, taux de transformation, panier 

moyen, ROI mensuel. 



¥! Consacre un budget promotionnel ma”trisŽ  de 3 ˆ 5 % du chiffre 

dÕaffaires, avec un calendrier annuel dÕactions clŽ s. 

LÕessentiel est de choisir peu dÕactions, bien cibl Žes et mesurŽes, plut™t que 

dÕempiler des promos peu suivies. 

 !  



LÕentreprise dans son environnement 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro TCV (Technicien Conseil - Vente pro duits agricoles, jardinerie, animalerie), 

la mati•re LÕentreprise dans son environnement  t'aide ˆ comprendre comment une 

entreprise fonctionne, respecte la loi et se situe par rapport ˆ ses clients et fournisseurs. 

Un camarade trouvait ce cours tr•s parlant. 

  

Sur 3 ans, tu consacres 84 heures d'enseignement . Cette mati•re intervient dans l'Žcrit 

terminal de choix techniques en Terminale  de durŽe de 2h30 , l'oral terminal d' expŽrience 

en milieu professionnel  de 25 minutes et les pratiques professionnelles  en CCF, 

coefficients 2, 3 et 5, soit 50 % du bac. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en LÕentreprise dans son environnement , le plus efficace est de relier le cours 

ˆ ce que tu vis en stage ou en job, plut™t que d'ap prendre des dŽfinitions sans 

comprendre la rŽalitŽ du magasin. Vise au moins 20 minutes de relecture  apr•s chaque 

sŽance. 

  

Pour t'aider concr•tement, tu peux par exemple : 

¥! Travailler ton cours en reprenant 2 ou 3 situations  vues en entreprise ou en 

jardinerie 

¥! Faire une fiche de synth•se de 10 lignes max pour c haque chapitre important 

¥! T'entra”ner ˆ prŽsenter ton lieu de stage comme ˆ l 'oral d'expŽrience en 

milieu professionnel 

M•me si la thŽorie peut para”tre s•che au dŽbut, tu  verras qu'en la connectant ˆ tes 

clients et ˆ ton rayon, les Žpreuves pro deviennent  beaucoup plus abordables. 
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Chapitre 1 :  Fonctionnement dÕune entreprise commerciale 
  

 1.   Les fonctions principales : 
  

ActivitŽs commerciales :  

Tu dois conna”tre les mŽtiers qui rapportent de l'a rgent, vente, conseil, fidŽlisation, mise en 

rayon et promotions. Ces actions servent ˆ attirer des clients et ˆ transformer des visites 

en achats rŽguliers. 

  

Logistique et achats :  

La gestion des stocks, les commandes fournisseurs, la rŽception et le stockage Žvitent les 

ruptures et limitent les pertes. Vise un taux de ru pture infŽrieur ˆ 5 % sur les rŽfŽrences 

stratŽgiques du magasin. 

  

 
  

Gestion financi•re et administrative :  

La trŽsorerie, la facturation, le paiement fourniss eurs et le suivi des marges dŽfinissent la 

santŽ de l'entreprise. Savoir lire un compte de rŽs ultat t'aide ˆ comprendre marge brute, 

charges et rŽsultat net mensuel. 

  

Exemple d'organisation commerciale :  

Un magasin de 300 m2 emploie 2 vendeurs et 1 respon sable. Apr•s rŽorganisation des 

promotions, le chiffre d'affaires mensuel a augment Ž de 12 % en 3 mois, marge nette 

passant de 6 % ˆ 8 %. 

  

Petit souvenir de stage, j'ai appris que 30 minutes  perdues chaque matin pour chercher 

un produit mal ŽtiquetŽ finissent par cožter cher ˆ  toute l'Žquipe. 



  

Fonction Actions clŽs Indicateur 

Vente Accueil, conseil, promotion Chiffre d'affaires, panier moyen 

Logistique RŽception, stockage, rŽassort Taux de rupture, rotation 

Finance Facturation, gestion de trŽsorerie Marge nette, dŽlai paiement 

  

 2.   Relations avec l'environnement : 
  

Parties prenantes et clients :  

Identifie clients, fournisseurs, salariŽs, concurre nts et partenaires financiers. Le client reste 

central, parfois reprŽsentant 60 % du chiffre d'aff aires sur certaines familles de produits, 

adapte ton discours selon le profil. 

  

RŽglementation et Žthique :  

Respecte les r•gles sanitaires, l'Žtiquetage, la sŽ curitŽ et le droit de la consommation. Une 

infraction peut cožter une amende pouvant atteindre  3 000 euros et dŽtŽriorer la 

confiance des clients. 

  

StratŽgie commerciale et marketing :  

Choisis un positionnement clair, un assortiment per tinent et une politique de prix 

cohŽrente. Une promo bien ciblŽe peut augmenter le flux client de 20 % sur une semaine 

et amŽliorer la rotation produit. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de rŽassort :  

Contexte, animalerie 800 rŽfŽrences avec 10 % de ru ptures. ƒtapes, audit deux semaines, 

mise en seuils de commande et formation d'un employ Ž. RŽsultat, ruptures rŽduites ˆ 3 %, 

stock dormant -15 %. Livrable attendu, rapport de 5  pages et fichier Excel avec 12 seuils 

priorisŽs. 

  



 
  

T‰che FrŽquence Objectif 

VŽrifier les stocks Chaque semaine Limiter rupture ˆ moins de 5 % 

Accueillir le client Ë chaque visite AmŽliorer le taux de transformation 

Contr™ler les prix Mensuel Assurer marge cible 

Passer les commandes Selon seuils RŽduire stockage inutile 

Analyser les ventes Trimestriel RŽajuster assortiment 

  

 

Dans une entreprise commerciale, tu relies les fonctions clŽs de l'entreprise  pour 

transformer les visites en achats rentables et rŽgu liers. 

¥! Les activitŽs commerciales (accueil, conseil, promo tions) pilotent 

chiffre d'affaires et panier moyen. 

¥! Une gestion des stocks rigoureuse  limite les ruptures ˆ moins de 5 % et 

Žvite les pertes. 

¥! La finance suit trŽsorerie, marges et rŽsultat net gr‰ce au compte de 

rŽsultat. 

¥! Clients, fournisseurs et r•gles de rŽglementation et Žthique  influencent 

ta stratŽgie commerciale claire  et ton positionnement. 



Retenir ces liens entre vente, logistique, finance et environnement te permet de 

comprendre comment ton travail impacte directement les performances du 

magasin. 

 !  



Chapitre 2 :  Statuts juridiques et organisation 
  

 1.   Choix du statut et implications : 
  

Principales formes juridiques :  

Tu dois conna”tre l'entreprise individuelle, la mic ro-entreprise, l'EURL, la SARL, la SAS et la 

SASU, chacune ayant des r•gles diffŽrentes sur la r esponsabilitŽ, la fiscalitŽ et la gestion 

quotidienne. 

  

ResponsabilitŽ et capital :  

La responsabilitŽ financi•re varie selon le statut,  certains prot•gent ton patrimoine 

personnel, d'autres non. Le capital social peut •tr e symbolique, par exemple 1 euro, mais il 

sert souvent ˆ crŽdibiliser le projet. 

  

Exemple d'application d'un statut :  

Un vendeur en animalerie commence en micro-entrepri se pour tester son activitŽ, il 

facture jusqu'ˆ 72 600 euros par an sans TVA si ses  ventes restent sous le seuil applicable. 

  

 2.   Organisation interne et responsabilitŽs : 
  

RŽpartition des r™les :  

Dans une SARL ou une SAS, tu dois dŽfinir qui g•re les achats, la caisse, le stock et le 

personnel. Une bonne rŽpartition Žvite les doublons  et les erreurs de gestion en magasin. 

  

RŽgime fiscal et social :  

Le choix entre imp™t sur les sociŽtŽs et imp™t sur le revenu change le montant d'imp™t 

payŽ. Le dirigeant peut •tre assimilŽ salariŽ ou no n, ce qui influence ses cotisations 

sociales et sa protection. 

  

Bonnes pratiques de gestion :  

Installe des procŽdures simples pour la tenue de ca isse, les retours produits, et la gestion 

de la pŽremption. Des routines claires font gagner du temps et rŽduisent les conflits en 

Žquipe. 

  

Astuce de stage :  

Note les procŽdures sur une fiche de 1 page, affich Že en rŽserve, ainsi tout le monde suit 

les m•mes Žtapes pour l'ouverture, la fermeture et les retours clients. 

  

Statut 
Nombre 

d'associŽs 
ResponsabilitŽ FiscalitŽ 

Entreprise 

individuelle 

1 ResponsabilitŽ illimitŽe Imp™t sur le 

revenu 



Micro-

entreprise 

1 ResponsabilitŽ limitŽe au 

patrimoine personnel sauf option 

RŽgime micro 

fiscal 

EURL / SARL EURL 1, SARL 2 ˆ 

100 

ResponsabilitŽ limitŽe aux 

apports 

IR ou IS selon 

options 

SAS / SASU SASU 1, SAS 

plusieurs 

ResponsabilitŽ limitŽe aux 

apports 

Souvent IS, 

flexibilitŽ 

statutaire 

  

 3.   Cas concret et outils pratiques : 
  

Mini cas concret - crŽation d'une jardinerie locale  : 

Contexte : un projet de jardinerie avec 2 associŽs,  investissement initial 25 000 euros, 

surface 120 m2, objectif de chiffre d'affaires 120 000 euros la premi•re annŽe. 

  

ƒtapes du projet :  

Choix du statut SARL pour protŽger les apports, rŽd action des statuts, ouverture de 

compte bancaire, immatriculation au RCS, et signatu re d'un bail commercial de 3 ans 

renouvelable. 

  

RŽsultat et livrable attendu :  

RŽsultat : magasin ouvert en 4 mois, stock initial 10 000 euros, premier trimestre CA 28 000 

euros. Livrable : dossier complet de crŽation compr enant statuts signŽs, extrait Kbis et 

plan de financement chiffrŽ. 

  

Exemple d'organisation d'ouverture :  

Planifier 6 t‰ches clŽs, calendrier sur 8 semaines,  1 responsable par t‰che, budget rŽel 

versus prŽvision, ainsi tu sais ˆ J-1 si tout est p r•t pour l'ouverture. 

  

Checklist opŽrationnelle :  

  

ƒtape Ë faire DŽlai recommandŽ 

Statuts RŽdiger et signer les statuts 2 ˆ 3 semaines 

Compte 

bancaire 

DŽposer le capital et obtenir attestation 1 semaine 

Immatriculation DŽposer dossier au CFE et obtenir Kbis 1 ˆ 2 semaines 

Assurances Souscrire responsabilitŽ civile pro et 

locaux 

Avant ouverture 

Mise en rayon Organiser premier stock et Žtiquetage 3 ˆ 7 jours avant 

ouverture 

  



Erreurs frŽquentes et conseils :  

Ne pas sŽparer compte professionnel et personnel cr Že souvent des probl•mes 

comptables. Anticipe la trŽsorerie 3 mois ˆ l'avanc e, et liste les prioritŽs pour Žviter les 

dŽpenses improductives. 

  

Exemple d'erreur frŽquente :  

Un Žtudiant a mŽlangŽ factures perso et pro, rŽsult at obligation de rŽgulariser ses 

comptes et retard dans la dŽclaration de TVA, perte  de temps et de crŽdibilitŽ aupr•s du 

comptable. 

  

 

  

Choix du statut juridique  impacte responsabilitŽ, fiscalitŽ et gestion quoti dienne. EI, 

micro-entreprise, EURL, SARL, SAS et SASU offrent d es niveaux de protection et 

d'imp™t diffŽrents. 

¥! ResponsabilitŽ et fiscalitŽ  varient selon le statut: responsabilitŽ 

illimitŽe en EI, limitŽe aux apports en sociŽtŽs, m icro-fiscal simplifiŽ 

pour tester une activitŽ. 

¥! Organisation interne claire : rŽpartis achats, caisse, stock, personnel, 

avec procŽdures Žcrites pour l'ouverture, la fermet ure et les retours. 

¥! Pour un projet type jardinerie, la SARL prot•ge les  apports, nŽcessite 

statuts, compte bancaire, immatriculation, bail et assurances. 

¥! Erreurs ˆ Žviter : mŽlanger comptes perso et pro, sous-estimer la 

trŽsorerie, nŽgliger la planification des t‰ches av ant ouverture. 

En rŽsumŽ, choisis un statut cohŽrent avec ton proj et, structure les r™les d•s le 

dŽpart et formalise les procŽdures. Une bonne organ isation juridique et 

opŽrationnelle sŽcurise ton activitŽ et renforce ta  crŽdibilitŽ. 

 !  



Chapitre 3 :  R™les des diffŽrents acteurs Žconomiques 
  

 1.   Acteurs et leurs fonctions : 
  

Acteurs privŽs :  

Les acteurs privŽs regroupent les clients, les prod ucteurs et les commer•ants. Ils crŽent la 

demande, offrent des biens et services et rŽalisent  des Žchanges quotidiens dans ton 

magasin de jardinerie ou d'animalerie. 

  

Acteurs publics et para publics :  

L'ƒtat, les collectivitŽs locales et les chambres p rofessionnelles fixent des r•gles, 

distribuent des aides et assurent la sŽcuritŽ sanit aire. Ils peuvent subventionner des 

projets ou contr™ler la conformitŽ des produits ven dus. 

  

Acteurs financiers :  

Banques et organismes de crŽdit financent les inves tissements, proposent des lignes de 

trŽsorerie et posent souvent des dŽlais de rembours ement de 12 ˆ 60 mois selon le projet. 

  

Exemple d'approvisionnement d'une jardinerie :  

Tu commandes 500 plants ˆ 1,200 euros, tu appliques  une marge de vente de 40 pour 

cent, tu vises 1,680 euros de chiffre d'affaires, e t tu surveilles le dŽlai de paiement 

fournisseur de 30 jours. 

  

 2.   MarchŽs, relations et flux : 
  

MarchŽ de proximitŽ :  

Le marchŽ local est essentiel pour une jardinerie. Il conditionne l'assortiment, le prix et la 

communication. Tes clients attendent disponibilitŽ,  conseils et rapiditŽ au comptoir. 

  

Flux Žconomiques :  

Les flux sont monŽtaires, physiques et informationn els. L'argent circule du client vers 

l'entreprise, les produits circulent des fournisseu rs au point de vente, et l'information 

permet d'ajuster l'offre. 

  

Acteur R™le principal Exemple concret 

Client CrŽer la demande Ach•te 20 kg de terreau par an 

Fournisseur Fournir des produits Livraison hebdomadaire de plantes 

Banque Financer les projets Pr•t de 15 000 euros pour rŽamŽnagement 

ƒtat RŽguler et soutenir Aide ˆ la transition Žcologique 

  

 3.   Comment •a t'affecte sur le terrain : 
  



Au quotidien en magasin :  

Comprendre qui intervient te permet de nŽgocier, gŽ rer les stocks et anticiper les ventes. 

Les relations avec 2 ˆ 3 fournisseurs fiables rŽdui sent les ruptures et simplifient la gestion. 

  

Cas concret mŽtier :  

Voici un mini cas chiffrŽ, utile pour ton dossier d e stage et ta pratique quotidienne. 

  

Contexte :  

Petite jardinerie de quartier souhaitant augmenter la vente d'engrais biologique pendant 

2 semaines de printemps, budget promo 300 euros, st ock initial 80 unitŽs. 

  

ƒtapes :  

1 Commander 120 unitŽs ˆ 3 euros l'unitŽ, 2 crŽer u n prix promo de -15 pour cent, 3 mettre 

en place un corner et une animation conseil de 4 jo urs par un vendeur formŽ. 

  

RŽsultat et livrable attendu :  

Objectif vendu 100 unitŽs en 14 jours, chiffre d'af faires visŽ 255 euros supplŽmentaire, 

livrable attendu un rapport de vente et une fiche s tock montrant rotation et marge. 

  

Astuce terrain :  

Note toujours le dŽlai rŽel de livraison et la qual itŽ produit apr•s rŽception, une fiche 

fournisseur simple de 1 page t'Žvitera 50 pour cent  des erreurs d'approvisionnement. 

  

ƒtape Action Indicateur 

Planification Choisir fournisseur et quantitŽ DŽlai livraison 7 jours 

Mise en rayon PrŽsenter produit et PLV Taux de rotation 10 jours 

Suivi Mesurer ventes quotidiennement Ventes journali•res 

  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! VŽrifier les conditions de paiement fournisseur et noter les dŽlais 

¥! Contr™ler la qualitŽ ˆ la rŽception et enregistrer les anomalies 

¥! Mettre en place une PLV simple et visible pendant 7  ˆ 14 jours 

¥! Suivre les ventes chaque jour et ajuster l'offre si  nŽcessaire 

¥! RŽdiger un livrable : fiche vente, fiche stock et n ote fournisseur 

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En boutique, rŽorganiser la rŽserve a rŽduit le tem ps de prŽparation de commande de 20 

pour cent, ce qui a gagnŽ en moyenne 15 minutes par  journŽe de vente. 

  

 



Dans ta jardinerie ou animalerie, les acteurs privŽs, publics et financiers  

interagissent en permanence. Clients, fournisseurs,  ƒtat et banques influencent ton 

offre, tes prix, ta trŽsorerie et la sŽcuritŽ sanit aire. 

¥! Les clients crŽent la demande et attendent disponibilitŽ, conseils et 

rapiditŽ . 

¥! Les producteurs et fournisseurs assurent l'approvis ionnement, la 

qualitŽ et les dŽlais. 

¥! L'ƒtat et les organismes pro posent aides, contr™les et 

rŽglementations  adaptŽes ˆ ton secteur. 

¥! Les banques financent stocks, investissements et pr omotions avec des 

remboursements ŽtalŽs. 

En comprenant ces flux monŽtaires, physiques et informationnels , tu nŽgocies 

mieux, planifies tes opŽrations promo, suis tes ven tes et rŽdiges des bilans clairs 

pour optimiser marge, rotation des stocks et relati ons fournisseurs. 

 !  



Chapitre 4 :  RŽglementation du commerce et des ventes 
  

 1.   Cadre gŽnŽral des obligations de vente : 
  

Contrat de vente et information :  

Quand tu vends, un contrat existe d•s l'accord sur le produit et le prix. Tu dois informer 

clairement le client sur le produit, le prix TTC, l es frais additionnels Žventuels et les 

conditions de livraison. 

  

Prix et affichage :  

Le prix doit •tre affichŽ de fa•on lisible et indŽl Žbile, TTC pour le consommateur. En 

magasin, Žvite les Žtiquettes ambigu‘s, •a Žvite le s contestations et les remarques du 

client g•nantes. 

  

Garanties et retours :  

La garantie lŽgale de conformitŽ est de 2 ans pour les biens achetŽs par un 

consommateur. Tu dois expliquer les modalitŽs de re tour et la procŽdure de prise en 

charge des produits dŽfectueux. 

  

Exemple d'information au point de vente :  

Tu affiches une fiche produit qui indique prix TTC,  origine, composition, instructions 

d'usage et durŽe de garantie, ce qui rŽduit les que stions et augmente la confiance du 

client. 

  

Astuce terrain :  

Garde une fiche synthŽtique de 1 page pour chaque g amme, imprimŽe et numŽrique, 

ainsi tu gagnes 30 ˆ 60 secondes par client et tu Ž vites les erreurs d'information. 

  

 2.   Protection du consommateur et r•gles spŽcifiques : 
  

Droit de rŽtractation :  

Pour la vente ˆ distance, le consommateur dispose d e 14 jours pour se rŽtracter. Tu dois 

fournir un formulaire type et expliquer clairement la marche ˆ suivre pour le retour des 

produits. 

  

Garantie lŽgale de conformitŽ et vice cachŽ :  

La garantie lŽgale couvre les dŽfauts de conformitŽ  pendant 2 ans. En cas de vice cachŽ, 

le client peut demander remboursement ou rŽparation , et les preuves peuvent peser sur 

le vendeur professionnel. 

  

PublicitŽ, promotions et soldes :  

Les promotions doivent •tre rŽelles, avec prix de r ŽfŽrence justifiable. Lors des soldes, 

respecte les dates officielles et garde les preuves  des prix pratiquŽs avant rŽduction. 

  

Obligation DurŽe ou mention 



Droit de rŽtractation 14 jours pour vente ˆ distance 

Garantie lŽgale de conformitŽ 2 ans 

Affichage du prix Prix TTC lisible en boutique 

  

Exemple de gestion d'une rŽclamation :  

Un client signale un produit non conforme, tu propo ses Žchange ou remboursement sous 

7 jours, et tu documentes l'Žchange pour ta comptab ilitŽ et la confiance client•le. 

  

 3.   R•gles pour produits agricoles, jardinerie et animalerie : 
  

Produits phytopharmaceutiques et Žtiquetage :  

La vente de produits phytosanitaires exige des Žtiq uettes prŽcises, mention des dangers 

et des conditions d'usage. Certains produits sont i nterdits ou rŽservŽs aux professionnels 

certifiŽs. 

  

Vente d'animaux vivants :  

La vente d'animaux implique respect des normes sani taires, vŽrification de la tra•abilitŽ, 

et information sur soins obligatoires. Les animaux doivent •tre en bonne santŽ au 

moment de la vente. 

  

Produits alimentaires et tra•abilitŽ :  

Pour les produits alimentaires, indique l'origine, la date limite de consommation ou date 

de durabilitŽ minimale, et assure la tra•abilitŽ po ur 1 lot en cas de probl•me sanitaire. 

  

Exemple d'usage en jardinerie :  

Pour 120 plants de tomates, tu dois indiquer origin e, variŽtŽ, conseils de plantation, prix 

TTC et garantir que 95% des plants sont conformes l ors de la vente. 

  

Astuce stage :  

Lors d'un TP en magasin, j'ai prŽparŽ 20 Žtiquettes  types ˆ l'avance, •a m'a fait gagner 2 

heures et ŽvitŽ des erreurs sur l'Žtiquetage des pl antes vendues le week-end. 

  

Mini cas concret : mise en conformitŽ d'une vente d e plants :  

Contexte : une jardinerie veut vendre 500 plants de  saison avec tra•abilitŽ et Žtiquetage 

standardisŽ. ƒtapes : audit Žtiquettes, crŽation fi che produit, formation Žquipe de 3 

vendeurs, impression 500 Žtiquettes. 

  

RŽsultat : conformitŽ atteinte, rŽduction des retou rs de 40% pendant la saison, et vente 

moyenne par lot augmentŽe de 15% gr‰ce ˆ une meille ure information client. Livrable 

attendu : fichier Excel de 500 lignes avec tra•abil itŽ, et 500 Žtiquettes imprimŽes. 

  

Checklist opŽrationnelle avant ouverture :  

Voici 5 contr™les rapides ˆ effectuer pour chaque j ournŽe d'ouverture en magasin. 

  



ƒlŽment Question ˆ se poser 

Affichage des prix Tous les prix sont-ils lisibles et TTC ? 

ƒtiquetage produit Les mentions obligatoires sont-elles prŽsentes ? 

Stock sanitaire Les animaux et plantes sont-ils sains et corrects ?  

Documents de vente Bon de livraison et factures disponibles ? 

Information client Les consignes d'utilisation sont-elles claires ? 

  

Exemple d'implŽmentation rapide :  

Dans mon stage, on a standardisŽ les fiches produit s en 2 jours, imprimŽ 300 Žtiquettes et 

formŽ l'Žquipe, ce qui a rŽduit les erreurs d'Žtiqu etage de 80% la premi•re semaine. 

  

 

Ce chapitre te rappelle tes devoirs clŽs lors de la  vente, en boutique et ˆ distance. 

¥! Informer clairement sur produit, prix TTC et frais , conditions de 

livraison, retours et garanties. 

¥! Afficher un prix lisible et indŽlŽbile  et respecter les r•gles sur 

promotions et soldes. 

¥! Appliquer le droit de rŽtractation de 14 jours et l a garantie lŽgale de 

conformitŽ  de 2 ans, avec procŽdure de rŽclamation documentŽe . 

¥! Pour agro, jardinerie et animalerie, assurer Žtiquetage complet et 

tra•abilitŽ , santŽ des animaux et conformitŽ des produits 

phytosanitaires. 

En prŽparant des fiches produits standardisŽes et d es Žtiquettes ˆ l'avance, tu 

gagnes du temps, rŽduis les erreurs et renforces la  confiance client tout en restant 

conforme ˆ la rŽglementation. 

 !  



Sciences et techniques horticoles 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro TCV, Sciences et techniques horticoles  t'aide ˆ comprendre le vŽgŽtal pour 

mieux conseiller. Tu travailles sur les sols, l'eau , la nutrition et la protection des cultures en 

lien direct avec les rayons de jardinerie. 

  

Cette mati•re te prŽpare ˆ l'Žpreuve Žcrite finale Choix techniques en jardinerie , en fin de 

Terminale, d'une durŽe de 2 h 30 , avec un coefficient 2 au bac , soit environ 10 % de ta note. 

Un camarade trouvait qu'il stressait moins en conna issant bien les familles de plantes. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Sciences et techniques horticoles , garde un rythme rŽgulier . Consacre 20 

minutes 3 fois par semaine ˆ relire le cours, refai re les schŽmas de plantes et revoir les 

mots techniques utiles  face au client. 

  

Pense aussi ˆ t'entra”ner en situation concr•te , au magasin pŽdagogique, en stage ou 

chez toi. 

¥! PrŽpare 2 fiches plantes par semaine 

¥! RŽsous 1 sujet type  en 2 h 30 

Le jour de l'Žpreuve, entra”ne-toi ˆ lire l'ŽnoncŽ,  planifier ton devoir et garder 20 minutes 

pour te relire tranquillement. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Reconnaissance des vŽgŽtaux de jardin  ............ ..................................................................  Aller  

      1.   Observation et identification  ......... ...............................................................................................................  Aller  

      2.   Techniques complŽmentaires  ............ .......................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Besoins en sol, eau et nutriments  ................ ..............................................................................  Aller  

      1.   Structure et texture du sol  ........... ...................................................................................................................  Aller  

      2.   Eau et irrigation  ....................................................................................................................................................  Aller  

      3.   Nutriments et fertilisation  ........... ...................................................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Techniques dÕentretien et de taille  .............. ..............................................................................  Aller  

      1.   Principes de l'entretien et de la taille   ......................................................................................................  Aller  

      2.   Techniques de taille selon le type de vŽ gŽtal  ................................................................................  Aller  

      3.   Entretien courant et suivi apr•s taille  ...................................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Reconnaissance des vŽgŽtaux de jardin 
  

 1.   Observation et identification : 
  

Feuille et forme :  

La feuille est souvent ton meilleur indice, observe  la forme, le bord, la nervation et 

l'arrangement sur la tige pour identifier la famill e ou limiter les possibilitŽs d'esp•ce 

rapidement. 

  

Fleurs et inflorescences :  

Les couleurs, le nombre de pŽtales, la prŽsence d'u n calice ou d'une corolle et le type 

d'inflorescence aident beaucoup pendant la pŽriode de floraison, surtout au printemps et 

en ŽtŽ. 

  

ƒcorce et port :  

Pour les arbustes et arbres, l'Žcorce, la hauteur, le port et la silhouette restent visibles toute 

l'annŽe et permettent d'identifier des sujets hors floraison avec prŽcision. 

  

Example d'identification sur une feuille :  

Si tu observes une feuille palmŽe ˆ 7 lobes, pense d'abord aux Žrables et vŽrifie la taille, la 

toile des nervures et l'Žcorce pour trancher entre deux esp•ces proches. 

  

Groupe Trait clŽ PŽriode indicative 

Feuillus Feuilles larges et nervation marquŽe Printemps ŽtŽ 

Conif•res Aiguilles ou Žcailles persistantes Toute l'annŽe 

Arbustes Port buissonnant et bourgeons visibles Saisonnier 

  

 2.   Techniques complŽmentaires : 
  

Habitat et station :  

Ton observation doit inclure le milieu, l'expositio n, le type de sol et les plantes voisines, ces 

informations confirment souvent une hypoth•se d'ide ntification sur le terrain. 

  

Outils et ressources :  

Prends toujours un carnet, un m•tre et une loupe, f ais 5 ˆ 10 photos par sujet, puis vŽrifie 

avec un guide papier ou une application fiable pour  consolider ton diagnostic. 

  

Cas concret - inventory d'un massif arbustif :  

Contexte: mission de 3 heures pour inventorier un m assif de 15 m2. Etapes: repŽrage, prise 

de 30 photos, relevŽ des 12 esp•ces dominantes. RŽs ultat: fiche Excel de 12 lignes avec 

noms et 12 photos annexes. 

  

Astuce stage :  



Commence par lister 3 esp•ces communes, puis dŽtail le les autres, cela limite les erreurs 

et te permet de rendre un inventaire propre et effi cace ˆ ton tuteur. 

Sur le terrain, une fois j'ai confondu un cornouill er et un fusain, •a m'a servi de le•on, 

depuis je prends systŽmatiquement des gros plans su r les bourgeons et les nervures. 

  

T‰che Pourquoi 

Prendre photos rapprochŽes Permet vŽrification ultŽrieure et partage avec le 

tuteur 

Noter habitat et exposition Contexte qui confirme l'identitŽ de l'esp•ce 

Mesurer hauteur et diam•tre DonnŽes utiles pour la fiche technique 

Comparer avec 2 sources RŽduit le risque d'erreur d'identification 

Ranger les donnŽes dans un 

fichier 

Livrable clair pour le client ou le tuteur 

  

 

Pour reconna”tre les vŽgŽtaux de jardin, tu relies plusieurs indices de base  : feuilles, 

fleurs, Žcorce et port visibles toute l'annŽe. 

¥! L'observation de la feuille  (forme, bord, nervation, disposition) te 

oriente vers la famille ou l'esp•ce. 

¥! Fleurs et inflorescences compl•tent l'identificatio n en saison, tandis 

que l'Žcorce et le port aident hors floraison. 

¥! En notant milieu, sol, exposition et voisins, tu vŽ rifies si l'esp•ce est 

cohŽrente avec la station. 

¥! Utilise carnet, loupe, photos et mesures , puis validation avec plusieurs 

sources  et rangement en fichier pour un inventaire fiable.  

Avec cette mŽthode d'inventaire pas ˆ pas, tu limit es les confusions et fournis ˆ ton 

tuteur ou client des donnŽes claires, exploitables et faciles ˆ mettre ˆ jour. 

 !  



Chapitre 2 :  Besoins en sol, eau et nutriments 
  

 1.   Structure et texture du sol : 
  

Composition et r™le :  

Le sol se compose de particules, mati•re organique,  air et eau, chacun influant sur la 

croissance. Comprendre la texture aide ˆ prŽvoir le  drainage, la rŽtention d'eau et 

l'aŽration des racines. 

  

Amendements et correction :  

Ajouter du compost ou du sable change la texture et  la capacitŽ de rŽtention d'eau. En 

pratique, 20 ˆ 40% de compost amŽliore un sol lourd  et favorise la vie microbienne. 

  

Test simple sur le terrain :  

La mŽthode au toucher te permet d'estimer argile, l imon ou sable. Rappelle-toi, un sol qui 

forme une boule lisse contient beaucoup d'argile, e t il demande une gestion diffŽrente. 

  

Exemple d'analyse terrain :  

Tu prŽl•ves 500 g de terre, observes sa granulomŽtr ie et ajoutes 30% de compost si la 

boule reste dure, pour amŽliorer la porositŽ en 3 m ois. 

  

 
  

 2.   Eau et irrigation : 
  

Besoin en eau selon stade :  



Les besoins varient beaucoup, puis la plante demand e plus d'eau au dŽpart de la 

croissance et lors de la floraison. Un potager dema nde en moyenne 20 ˆ 30 mm d'eau 

par semaine selon la saison. 

  

MŽthodes d'irrigation efficaces :  

¥! Goutte ˆ goutte pour Žconomiser l'eau 

¥! Arrosage en matinŽe pour rŽduire l'Žvaporation 

¥! Paillage pour limiter les arrosages et conserver l' humiditŽ 

Surveillance et programmation :  

Utilise un tensiom•tre ou observe le poids du pot p our dŽcider. Un programme simple, 10 ˆ 

20 minutes trois fois par semaine, Žvite le stress hydrique pour la plupart des esp•ces en 

jardinerie. 

  

Exemple d'arrosage pour godets :  

Pour des godets de 1 litre, arrose 150 ˆ 250 ml qua nd la surface commence ˆ sŽcher, soit 

environ tous les 2 ˆ 4 jours selon la mŽtŽo. 

  

 3.   Nutriments et fertilisation : 
  

MacroŽlŽments essentiels :  

Azote, phosphore et potassium forment l'ossature de  la fertilisation. L'azote favorise la 

feuille, le phosphore la racine et la floraison, le  potassium la rŽsistance. Les dosages se 

calculent selon la culture. 

  

Diagnostic et correction :  

Observe les sympt™mes foliaires pour repŽrer les ca rences, ou fais une analyse de sol 

annuelle. Un apport d'azote de 20 g/m " au printemps peut relancer des cultures affaiblies . 

  

Fertilisants organiques et minŽraux :  

Le compost apporte lentement NPK et microŽlŽments, tandis que les engrais minŽraux 

corrigent rapidement un manque. Pour une production  commerciale, combine souvent 

30% organique et 70% minŽral. 

  

Exemple de correction d'une carence en magnŽsium :  

Un apport foliaire de 5 g de sulfate de magnŽsium p ar litre sur 10 m ", rŽpŽtŽ 2 fois ˆ 10 

jours d'intervalle, corrige souvent le jaunissement  interveinal. 

  



 
  

ƒlŽment Sympt™mes visibles Action recommandŽe 

Azote Feuilles jaunes, croissance 

ralentie 

Apport rapide 10 ˆ 20 g/m " d'azote minŽral 

Phosphore Racines faibles, retard de 

floraison 

Amendement phosphatŽ et compost 30% 

Potassium Bords foliaires bržlŽs, faible 

rŽsistance 

Apport de potasse selon recommandation, 

40 g/m " si besoin 

  

Mini cas concret - vŽrification d'un massif en jard inerie :  

Contexte : un massif de 20 m " montre jaunissement foliaire et floraison faible a pr•s 6 

semaines de vente intense en plein ŽtŽ. 

  

ƒtapes :  

¥! PrŽl•vement 3 Žchantillons de terre de 0 ˆ 20 cm 

¥! Analyse rapide du pH et NPK en 48 heures 

¥! Apport ciblŽ : 400 g d'engrais NPK 12-12-17 pour 20  m " et 5 kg de compost 

rŽpartis 

RŽsultat chiffrŽ et livrable attendu :  

Apr•s 2 semaines, rŽduction du jaunissement de 70% et reprise de la floraison. Livrable : 

fiche d'intervention de 1 page avec mesures, doses appliquŽes et photo avant/apr•s. 

  

Checklist opŽrationnelle sur le terrain :  



  

T‰che Ë vŽrifier 

Analyse visuelle Couleur des feuilles, croissance, prŽsence de paras ites 

Test d'humiditŽ Poids du pot ou sondage 5 cm de profondeur 

pH et conductivitŽ pH entre 5,5 et 7, selon esp•ce, EC adaptŽe 

Action corrective Dose, produit, date et photo pour tra•abilitŽ 

  

Astuce de stage :  

Note systŽmatiquement la mŽtŽo et la date d'arrosag e, cela Žvite 60% des erreurs 

d'arrosage que j'ai vues en stage. 

  

Exemple d'application en rayon vente :  

Propose un petit guide client indiquant frŽquence d 'arrosage et type d'engrais pour 

chaque catŽgorie, cela augmente la satisfaction et rŽduit les retours produits. 

  

 

Pour des plantes en forme, vise une bonne structure du sol , une gestion prŽcise de 

l'eau  et un Žquilibre NPK adaptŽ  ˆ chaque culture. 

¥! AmŽliore un sol lourd avec 20 ˆ 40% de compost pour  aŽration et vie 

microbienne. 

¥! Applique 20 ˆ 30 mm d'eau par semaine, de prŽfŽrenc e le matin, avec 

goutte ˆ goutte et paillage. 

¥! Surveille sympt™mes foliaires, pH, humiditŽ et adap te azote, phosphore, 

potassium ou magnŽsium. 

¥! Note mŽtŽo, arrosages et apports pour suivre tes ac tions et corriger 

rapidement. 

En combinant observation rŽguli•re, mesures simples  et apports ciblŽs, tu prŽviens 

stress hydrique, carences et baisses de floraison, tout en sŽcurisant tes rŽsultats au 

jardin ou en jardinerie. 

 !  



Chapitre 3 :  Techniques dÕentretien et de taille 
  

 1.   Principes de l'entretien et de la taille : 
  

Objectifs de la taille :  

La taille permet d'amŽliorer la santŽ de la plante,  de contr™ler sa forme, d'augmenter la 

floraison ou la production fruiti•re, et d'assurer la sŽcuritŽ autour des allŽes et 

installations. 

  

PŽriodes et frŽquences :  

On taille principalement en pŽriode de repos vŽgŽta tif, en hiver, ou juste apr•s la floraison 

pour les esp•ces printani•res, compte gŽnŽralement 1 ˆ 2 tailles par an selon l'esp•ce et 

l'objectif. 

  

Outils et sŽcuritŽ :  

Utilise sŽcateur, coupe-branches, scie Žgo•ne et tr on•onneuse adaptŽe, porte gants et 

lunettes, affžte rŽguli•rement et dŽsinfecte les la mes pour Žviter la propagation de 

maladies. 

  

Exemple d'Žlagage d'un rosier :  

Apr•s la floraison supprime le bois mort, coupe env iron 30% des tiges, taille ˆ 45 degrŽs 

au-dessus d'un bourgeon extŽrieur et laisse la stru cture aŽrŽe pour limiter l'humiditŽ et les 

maladies. 

  

 
  

 2.   Techniques de taille selon le type de vŽgŽtal : 
  



Taille d'entretien des arbustes :  

Pour l'entretien, supprime le bois mort et 20 ˆ 30%  du volume si nŽcessaire, privilŽgie les 

coupes pr•s d'un bourgeon sain et Žvite les tailles  rases qui affaiblissent la plante. 

  

Taille de formation des jeunes sujets :  

Sur les 2 ˆ 3 premi•res annŽes choisis un axe princ ipal, Žlimine les gourmands, installe un 

tuteur si nŽcessaire et rŽalise des coupes lŽg•res pour crŽer une charpente solide. 

  

Taille des fruitiers et des rosiers :  

Pour les arbres fruitiers favorise une structure en  gobelet ou palmette, enl•ve 30 ˆ 40% 

des pousses concurrentes, et respecte la pŽriode de  taille propre ˆ chaque esp•ce pour 

optimiser la production. 

  

Exemple de taille de formation d'un jeune pommier :  

Dans la premi•re annŽe garde un meneur, supprime le s branches basses, espace les 

charpenti•res et limite la hauteur ˆ 2 m pour facil iter les rŽcoltes et la vigne. 

  

 3.   Entretien courant et suivi apr•s taille : 
  

DŽsherbage et paillage :  

Maintiens la zone propre par un dŽsherbage manuel r Žgulier, pose un paillage de 5 ˆ 8 

cm pour limiter l'Žvaporation et rŽduire la pousse des adventices autour des massifs. 

  

Arrosage et fertilisation apr•s coupe :  

Apr•s une taille sŽv•re, apporte un arrosage rŽguli er, par exemple 5 ˆ 10 litres par arbuste 

par semaine pendant un mois, et Žvite un exc•s d'az ote qui stimule les gourmands. 

  

Surveillance des maladies et cicatrisation :  

Inspecte les plaies de coupe pendant 2 ˆ 4 semaines , enl•ve les parties malades, 

dŽsinfecte l'outil entre plants contaminŽs et assur e une bonne aŽration pour favoriser la 

cicatrisation. 

Un jour en stage, j'ai failli oublier de dŽsinfecte r le sŽcateur et un rosier a dŽveloppŽ une 

tache, depuis je fais toujours durer 30 secondes ch aque dŽsinfection. 

  

Outil Usage Diam•tre conseillŽ 

SŽcateur Coupe fine et fructification Jusqu'ˆ 2 cm 

Coupe-branches Branches moyennes De 2 ˆ 5 cm 

Scie / tron•onneuse Branches Žpaisses Plus de 5 cm 

  

Mini cas concret : taille d'entretien d'une haie de  30 m•tres :  

Contexte Client commercial avec une haie de laurier  palme de 30 m et 1,8 m de haut, 

feuillage dense et bois mort localisŽ. Objectif ren du net et sŽcuritŽ sur trottoir. 

  



ƒtapes :  

Inspection initiale pendant 15 minutes, suppression  du bois mort estimŽe ˆ 20% du 

volume, rŽduction de hauteur de 20 cm, taille de fi nition et Žvacuation des dŽchets verts 

par 2 personnes en 3 heures. 

  

RŽsultat et livrable attendu :  

Haie uniforme de 30 m, volume rŽduit d'environ 20%,  dŽchets verts ŽvaluŽs ˆ 0,6 m3, 

rapport d'intervention avec photos avant/apr•s et f euille de temps de 3 heures rŽdigŽe 

pour le client. 

  

T‰che FrŽquence MatŽriel VŽrification 

DŽsinfection des 

outils 

Avant et apr•s 

chaque plante 

DŽsinfectant, 

chiffon 

Couleurs des lames 

propres 

Coupes de 

formation 

Annuel les 2 

premi•res annŽes 

SŽcateur, 

Žchenilloir 

Absence de branches 

concurrentes 

Paillage Tous les 1 ˆ 2 ans Paillis organique 5 

ˆ 8 cm 

Couverture homog•ne 

Arrosage post-

taille 

Hebdomadaire 4 

semaines 

Arrosoir, tuyau Sol humide mais non 

dŽtrempŽ 

Nettoyage du 

chantier 

Ë chaque intervention Benne, sacs Aucun dŽbris sur 

trottoir 

  

Astuces et erreurs frŽquentes :  

Astuce organise ton travail en 3 phases: observatio n 10 minutes, taille 70% du temps, 

nettoyage 20% du temps. Erreur frŽquente, couper tr op pr•s du col, ce qui emp•che la 

cicatrisation et affaiblit la plante. 

  

Ressource pratique :  

Prends des photos avant/apr•s, note durŽe et matŽri el, et remets une fiche d'intervention 

au client. Ce livrable facilite le suivi et justifi e le temps passŽ, souvent 1 page et 2 photos 

suffisent. 

  

 

La taille sert ˆ amŽliorer la santŽ , ma”triser la forme, sŽcuriser les circulations et  

booster fleurs ou fruits. 

¥! Taille surtout en pŽriode de repos vŽgŽtatif , 1 ˆ 2 fois par an selon 

l'esp•ce et l'objectif. 

¥! Choisis l'outil adaptŽ au diam•tre, porte gants et lunettes, dŽsinfecte 

systŽmatiquement pour limiter les maladies. 



¥! Arbustes, fruitiers et rosiers demandent des coupes  ciblŽes: bois mort, 

branches concurrentes, charpente solide en structure en gobelet  ou 

palmette. 

¥! Apr•s taille: dŽsherbage, paillage, arrosage mesurŽ  et suivi des plaies 

pendant quelques semaines. 

Organise toujours ton chantier en phases observation, taille, nettoyage  et garde 

des preuves (photos, fiche d'intervention) pour sui vre l'Žvolution et rassurer ton 

client. 

 !  



Sciences et techniques des Žquipements et 

agroŽquipements 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro TCV, la mati•re Sciences et techniques des Žquipements et 

agroŽquipements  t'aide ˆ comprendre les outils, machines et produi ts techniques que tu 

prŽsentes en jardinerie ou en animalerie. 

  

En cours, tu Žtudies les caractŽristiques techniques des matŽriels , la sŽcuritŽ, l'entretien 

et l'impact environnemental, pour expliquer clairem ent au client ˆ l'oral comment utiliser 

chaque Žquipement sans risque. 

  

Cette mati•re est mobilisŽe dans une Žpreuve Žcrite d'examen final  appelŽe Ç Choix 

techniques È en terminale, durŽe 2 h 30 et coeffici ent 2, et complŽtŽe par des situations 

ŽvaluŽes en CCF au fil de l'annŽe. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Sciences et techniques des Žquipements et agroŽquip ements , prŽvois 2 

sŽances de rŽvision courtes, environ 20 minutes, pl ut™t que tout laisser pour la fin. 

  

Un camarade de Bac Pro TCV m'a dit qu'il progressai t beaucoup en prŽparant une fiche 

simple par type de matŽriel avant les contr™les. Tu  peux par exemple :. 

¥! Lister 2 ˆ 3 fonctions clŽs 

¥! Noter les r•gles de sŽcuritŽ essentielles 

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Types dÕoutils et de matŽriels de jardin  ......... .........................................................................  Aller  

      1.   Outils ˆ main et petit matŽriel  ....... .............................................................................................................  Aller  

      2.   MatŽriels motorisŽs et syst•mes d'eau  . ..............................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : CaractŽristiques techniques des Žquipements  ...... ........................................................  Aller  

      1.   Puissance, performance et autonomie  ... .............................................................................................  Aller  

      2.   Dimensions, capacitŽ et ergonomie  ..... ................................................................................................  Aller  

      3.   SŽcuritŽ, normes et maintenance  ....... ....................................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Conseils d'utilisation aux clients  ............... ..................................................................................  Aller  

      1.   Conseils d'explication et dŽmonstration  .............................................................................................  Aller  

      2.   SŽcuritŽ, produits et dosage  .......... .............................................................................................................  Aller  

      3.   Entretien, garantie et suivi client  ... ...........................................................................................................  Aller  

Chapitre 4 : R•gles de sŽcuritŽ et de prŽvention  .............. ..........................................................................  Aller  

      1.   Principes gŽnŽraux de sŽcuritŽ  ........ ..........................................................................................................  Aller  



      2.   PrŽvention des risques spŽcifiques  .... ....................................................................................................  Aller  

      3.   Gestion des urgences et prŽvention incen die  ...............................................................................  Aller  

Chapitre 5 : Entretien courant des machines et matŽriels  ...... ............................................................  Aller  

      1.   VŽrifications quotidiennes  ............. ................................................................................................................  Aller  

      2.   Entretien pŽriodique et gestes technique s  .......................................................................................  Aller  

      3.   Gestion des pi•ces, stockage et cas prat ique  ...............................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Types dÕoutils et de matŽriels de jardin 
  

 1.   Outils ˆ main et petit matŽriel : 
  

Outils de base :  

Les outils de base incluent b•che, pelle, fourche, r‰teau, binette et sarcleuse, ils servent au 

travail du sol, au semis et aux plantations sur des  surfaces de quelques m•tres carrŽs ˆ 

plusieurs centaines. 

  

MatŽriel de coupe :  

Le sŽcateur, la cisaille et le coupe-branches perme ttent des coupes propres, 

indispensables pour la santŽ des plantes, pense ˆ a ffžter tous les 3 ˆ 6 mois et ˆ 

dŽsinfecter avant chaque taille. 

  

SŽcuritŽ et protections :  

Gants, lunettes, chaussures de sŽcuritŽ et casque r Žduisent les accidents frŽquents en 

jardinerie, il est courant de perdre 10 minutes cha que jour pour enfiler correctement 

lÕŽquipement, mais cela Žvite bien des blessures. 

  

Exemple d'utilisation d'un sŽcateur :  

Tu coupes une branche de 1,5 cm de diam•tre, fais u ne coupe nette inclinŽe, nettoie la 

lame apr•s 5 ˆ 10 coupes pour limiter les maladies et garde une distance de sŽcuritŽ de 1 

m•tre autour. 

  

Outil Usage Entretien 

B•che Retourner la terre Nettoyage et huilage mensuel 

SŽcateur Tailler les branches fines Affžtage tous les 3 mois 

R‰teau Niveler le sol et ramasser Nettoyage apr•s chaque usage 

Gants Protection des mains Lavage et remplacement tous les 6 mois 

  

Erreurs frŽquentes :  

Oublier d'affžter les outils provoque des coupes dŽ chirŽes et favorise les maladies, pense 

ˆ un contr™le visuel rapide avant chaque chantier p our Žviter casse ou infection des 

vŽgŽtaux. 

  

 2.   MatŽriels motorisŽs et syst•mes d'eau : 
  

Tondeuse et dŽbroussailleuse :  

La tondeuse et la dŽbroussailleuse gagnent du temps  sur des surfaces de 100 m " ˆ 1 000 

m ", vŽrifie huile et bougie toutes les 25 ˆ 50 heures  dÕutilisation pour Žviter pannes 

cožteuses. 

  



Syst•mes d'arrosage :  

Arrosoirs, tuyaux et syst•mes d'irrigation goutte ˆ  goutte permettent d'Žconomiser de 

l'eau, prŽvois 20 ˆ 30 minutes pour installer un ki t goutte ˆ goutte sur 50 m ", cÕest rentable 

sur le long terme. 

  

Entretien des moteurs :  

Vidange annuelle, nettoyage du filtre et inspection  des courroies prolongent la vie du 

matŽriel motorisŽ, sur un parc de 5 machines bien e ntretenues tu rŽduis les rŽparations 

de 30 ˆ 40 pour cent. 

  

Exemple d'installation d'un goutte ˆ goutte :  

Pour 100 m ", pose 2 lignes principales, installe 25 Žmetteurs,  r•gle le dŽbit ˆ 2 litres par 

heure, teste le syst•me 24 heures apr•s l'installat ion pour dŽtecter fuites ou rŽglages ˆ 

faire. 

  

 
  

Mini cas concret :  

Contexte : Tu dois prŽparer le matŽriel pour l'entr etien d'un jardin client de 250 m ", le but 

est d'optimiser les interventions mensuelles et de rŽduire les cožts de 20 pour cent. 

  

ƒtapes :  

Faire l'inventaire des outils, nettoyer et affžter 12 pi•ces, vŽrifier 2 moteurs et installer un 

syst•me goutte ˆ goutte, prŽvoir 3 heures par inter vention pour 2 interventions par mois. 

  

RŽsultat et livrable :  



RŽsultat : rŽduction moyenne du temps d'interventio n de 30 pour cent et baisse des 

incidents mŽcaniques de 40 pour cent. Livrable atte ndu : fiche inventaire de 1 page et 

planning d'entretien sur 6 mois. 

  

Astuces de terrain :  

Range les outils propres et secs, numŽrote les manc hes et garde une trousse de petits 

consommables, cette organisation te fera gagner 10 ˆ 15 minutes par sortie en moyenne. 

  

Checklist opŽrationnelle FrŽquence 

VŽrifier huile et bougie Toutes les 25 heures 

Affžter sŽcateurs et lames Tous les 3 mois 

Nettoyer et dŽsinfecter outils Apr•s chaque chantier 

Contr™le des fuites d'arrosage Mensuel 

  

Exemple d'organisation pour un stage :  

Lors d'un stage de 3 semaines, je classais 20 outil s par caisse, notais Žtat et date de 

derni•re rŽvision, ce petit rituel a ŽvitŽ 2 pannes  majeures et fait gagner du temps au 

groupe. 

  

 

Ce chapitre prŽsente les outils de base du jardinie r, du sŽcateur ˆ la tondeuse, et 

montre comment les utiliser en sŽcuritŽ. Tu vois co mment un entretien rŽgulier du 

matŽriel  rŽduit pannes, maladies et temps perdu. 

¥! Les outils de base essentiels  servent ˆ prŽparer le sol, semer, planter et 

entretenir proprement. 

¥! Gants, lunettes et chaussures prot•gent si tu respe ctes une sŽcuritŽ 

minimale systŽmatique  ˆ chaque chantier. 

¥! Tondeuse, dŽbroussailleuse et syst•mes d'arrosage Žconomes  

gagnent du temps si tu suis la checklist d'entretie n. 

¥! Une organisation rigoureuse du stock  avec inventaires, numŽrotation 

et nettoyage apr•s usage rŽduit cožts et incidents.  

En appliquant ces principes simples de choix d'outi ls, de protection et d'entretien, tu 

optimises chaque intervention et amŽliores la quali tŽ de tes jardins. 

 !  



Chapitre 2 :  CaractŽristiques techniques des Žquipements 
  

 1.   Puissance, performance et autonomie : 
  

Puissance et couple :  

La puissance indique l'Žnergie disponible pour acco mplir un travail, le couple mesure la 

force de rotation utile pour trancher ou tirer. Ces  deux valeurs conditionnent la 

productivitŽ et la durŽe d'utilisation par t‰che. 

  

Autonomie et temps de recharge :  

L'autonomie rŽelle dŽpend de la batterie, de l'usag e et de la tempŽrature. En pratique, 

prŽvois 30 ˆ 120 minutes pour des outils ŽlectrifiŽ s courants, et de 30 ˆ 60 minutes de 

recharge rapide pour les mod•les modernes. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Tu remplaces 2 tondeuses thermiques par 2 mod•les Ž lectriques, durŽe de travail 

identique, rŽduction du bruit et cožt carburant dim inuŽ d'environ 40 euros par mois en 

saison. 

  

 2.   Dimensions, capacitŽ et ergonomie : 
  

Dimensions et encombrement :  

Les dimensions influencent la maniabilitŽ et le sto ckage. Note la largeur utile, la hauteur et 

le rayon de braquage pour savoir si l'Žquipement pa sse entre les allŽes ou sur les 

prŽsentoirs. 

  

Ergonomie et facilitŽ d'entretien :  

Une bonne ergonomie rŽduit la fatigue et les TMS, p rivilŽgie des commandes accessibles 

et des masses ŽquilibrŽes. VŽrifie l'acc•s aux filt res et aux points de graissage pour limiter 

les interventions de 5 ˆ 15 minutes. 

  

ƒlŽment Ordre de grandeur Impact terrain 

Largeur de coupe 40 ˆ 60 cm Temps de travail rŽduit 

Poids 10 ˆ 35 kg ManiabilitŽ et transport 

Autonomie batterie 30 ˆ 120 min Cycles de travail quotidiens 

  

 3.   SŽcuritŽ, normes et maintenance : 
  

Normes et marquages :  

Rep•re les marquages CE, les indices de protection IP et les normes spŽcifiques machine. 

Ces indications te garantissent conformitŽ, compati bilitŽ et exigences de formation pour 

l'utilisateur. 



  

Maintenance prŽventive et frŽquence :  

Planifie des contr™les simples toutes les 50 heures  pour les outils motorisŽs, nettoyage 

hebdomadaire et rŽvision annuelle. Une maintenance rŽguli•re prolonge la durŽe de vie 

de 20 ˆ 40 pour cent selon l'usage. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En appliquant un contr™le rapide de 5 points toutes  les semaines, une boutique rŽduit les 

pannes imprŽvues de 30 pour cent sur 6 mois. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : une jardinerie veut remplacer 3 dŽbrouss ailleuses ‰gŽes par 3 mod•les 

Žlectriques. ƒtapes : recenser besoins, comparer au tonomie et couple, tester sur 2 jours, 

former 2 salariŽs. RŽsultat : gain de 15 minutes pa r chantier et rŽduction du bruit de 6 dB, 

satisfaction client plus ŽlevŽe. Livrable attendu :  fiche technique comparŽe avec cožt 

total d'acquisition et d'utilisation sur 2 ans, est imation chiffrŽe de l'Žconomie de carburant 

de 1 200 euros sur 24 mois. 

  

 
  

VŽrification FrŽquence Action 

Niveau huile et lubrification Toutes les 50 heures ComplŽter et graisser 

Tension et Žtat des batteries Hebdomadaire Contr™ler et recharger 

SŽcuritŽ des commandes Avant chaque utilisation Test des arr•ts 

ƒtat des organes coupants Mensuel Affžter ou remplacer 

  



Astuce pratique :  

Sur le terrain, note les heures d'utilisation quoti diennes et inscris-les sur l'Žquipement, cela 

Žvite les oublis et facilite la maintenance prŽvent ive avec ton Žquipe. 

  

 

  

Puissance et couple  dŽterminent la capacitŽ de coupe et la productivit Ž, tandis 

que l'autonomie dŽpend surtout de la batterie, de l 'usage et de la tempŽrature. Les 

dimensions et le poids impactent directement maniab ilitŽ, stockage et confort. 

¥! Autonomie et recharge  typiques: 30 ˆ 120 minutes d'utilisation, 30 ˆ 60 

minutes pour une recharge rapide. 

¥! Dimensions et ergonomie  adaptŽes rŽduisent la fatigue et les TMS, et 

accŽl•rent les interventions d'entretien. 

¥! Les marquages CE et indices IP garantissent conform itŽ, sŽcuritŽ et 

besoins de formation. 

¥! Maintenance prŽventive rŽguli•re  (contr™les, nettoyage, rŽvisions) 

limite les pannes et prolonge nettement la durŽe de  vie. 

En combinant bons rŽglages techniques, vŽrification s planifiŽes et retour 

d'expŽrience terrain, tu amŽliores la performance, la sŽcuritŽ et le cožt global de tes 

Žquipements sur le long terme. 

 !  



Chapitre 3 :  Conseils d'utilisation aux clients 
  

 1.   Conseils d'explication et dŽmonstration : 
  

PrŽparer la dŽmonstration :  

Avant de parler, vŽrifie l'Žtat du produit, prŽpare  un poste propre et une surface d'essai. 

PrŽvois 5 ˆ 10 minutes pour une dŽmonstration simpl e qui rassure le client et rŽpond aux 

questions. 

  

Points ˆ expliquer :  

Explique l'usage courant, les limites et les rŽglag es clŽs. Donne 3 consignes prioritaires, 

par exemple hauteur de coupe, sŽcuritŽ et frŽquence  d'entretien, pour Žviter les erreurs 

d•s la premi•re utilisation. 

  

MatŽriel de dŽmonstration :  

Utilise un exemplaire fonctionnel, des accessoires et un mode d'emploi simplifiŽ. Si 

possible, laisse un document papier ou numŽrique sy nthŽtique de 1 page pour que le 

client l'emporte. 

  

Exemple de dŽmonstration :  

Tu prŽsentes une tondeuse Žlectrique, montres le dŽ marrage, le rŽglage de coupe et la 

sŽcuritŽ, puis laisses le client tenir la machine p endant 2 minutes sous ta supervision. 

  

 2.   SŽcuritŽ, produits et dosage : 
  

Lire l'Žtiquette et les pictogrammes :  

Insiste toujours sur la lecture de l'Žtiquette, la dose et la pŽriode d'application. Dis au client 

de respecter la concentration indiquŽe pour Žviter les dŽg‰ts et les risques sanitaires. 

  

ƒquipements de protection :  

Conseille des gants, lunettes et v•tements adaptŽs pour l'utilisation de produits. Pour un 

mŽlange, prŽvois 1 bol de protection et 10 ˆ 15 min utes pour la prŽparation et le nettoyage 

apr•s usage. 

  

Stockage et Žlimination :  

Explique o• ranger produits et batteries, ˆ l'abri du gel et hors de portŽe des enfants. 

Indique les points de collecte locaux pour les dŽch ets et piles, et rappelle qu'on ne jette 

rien dans les ordures mŽnag•res. 

  

Exemple de dosage pratique :  

Pour un nettoyant concentrŽ, indique la dilution en  clair, par exemple 20 ml pour 5 litres 

d'eau, et insiste sur la r•gle de toujours mesurer avec une cuill•re graduŽe. 

  

 3.   Entretien, garantie et suivi client : 
  



Entretien courant ˆ recommander :  

Donne 3 t‰ches simples au client : nettoyage apr•s usage, contr™le visuel hebdomadaire 

et lubrification tous les 3 mois. Ces gestes prolon geant la durŽe de vie de 20 ˆ 40 pour 

cent sont faciles ˆ effectuer. 

  

Garanties, notices et contacts :  

Explique la durŽe de garantie, ce qu'elle couvre et  la procŽdure de SAV. Laisse un numŽro 

utile et propose d'envoyer un rappel par SMS ou mai l sous 7 jours pour confirmer l'achat et 

conseils. 

  

Conseils saisonniers :  

Donne des recommandations de fin de saison, par exe mple vider le carburant, stocker les 

batteries ˆ 50 pour cent de charge et protŽger les Žquipements des intempŽries pendant 

au moins 3 ˆ 6 mois. 

  

Exemple de suivi post-vente :  

Apr•s vente, propose un rendez-vous de vŽrification  ˆ 1 mois pour vŽrifier l'usage et 

corriger les erreurs, cela rŽduit les retours produ it d'environ 30 pour cent en pratique. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : un client ach•te une tondeuse batterie 4 0 V, autonomie indiquŽe 45 minutes et 

temps de charge 90 minutes. Ton r™le est de conseil ler l'usage et fournir un livrable simple 

et chiffrŽ. 

  

ƒtapes :  

1 Presenter la machine et sa portŽe, 2 montrer le m ontage et le rŽglage de hauteur, 3 

expliquer charge, autonomie et stockage, 4 rŽdiger une fiche usage d'une page. 

  

RŽsultat :  

Le client comprend l'autonomie rŽelle, sait charger  la batterie et appliquer les consignes 

de sŽcuritŽ. La sŽance dure 10 ˆ 15 minutes, client  satisfait, moins de retours SAV. 

  

Livrable attendu :  

Une fiche usage A4 en recto, indiquant autonomie 45  minutes, charge 90 minutes, largeur 

de coupe 40 cm, rŽglage hauteur 20 ˆ 70 mm, et 3 co nsignes de sŽcuritŽ ˆ suivre. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

  

Action Quand Pourquoi Outil 

VŽrifier Žtat avant 

dŽmonstration 

Avant la vente SŽcuritŽ et 

crŽdibilitŽ 

Liste de contr™le 

Montrer les gestes clŽs Pendant la 

dŽmonstration 

RŽduction erreurs 

d'utilisation 

Produit en 

fonctionnement 



Fournir fiche usage Au moment de 

l'achat 

RŽfŽrence rapide 

pour client 

A4 imprimŽ 

Proposer suivi Sous 30 jours Limiter retours et 

fidŽliser 

Rappel SMS ou mail 

  

Astuce stage :  

Quand tu es en rayon, note les 3 questions les plus  frŽquentes des clients et prŽpare une 

fiche rŽponse rapide, tu gagneras 5 ˆ 10 minutes pa r vente et tu feras moins d'erreurs. 

  

 

Pour conseiller, prŽpare un poste propre et un prod uit opŽrationnel pour une 

prŽparation de dŽmonstration claire . Explique l'usage, les limites et 3 consignes 

clŽs, puis fais manipuler le client. Insiste sur la  lecture de l'Žtiquette, la dilution 

correcte et les gestes de sŽcuritŽ indispensables  avec Žquipements adaptŽs, 

stockage sŽcurisŽ et tri. Donne 3 t‰ches d'entretie n simples, prŽcise garantie et 

contacts, plus une fiche A4 chiffrŽe. Termine par u n rappel ˆ 30 jours pour assurer 

un suivi simple  et limiter les retours. 

¥! PrŽvoir 5 ˆ 15 minutes par dŽmonstration. 

¥! Montrer rŽglages essentiels et sŽcuritŽ de base. 

¥! Noter les questions frŽquentes et y rŽpondre par fi che. 

Ainsi tu rassures le client, rŽduis les erreurs d'u tilisation et gagnes du temps tout en 

fidŽlisant. 

 !  



Chapitre 4 :  R•gles de sŽcuritŽ et de prŽvention 
  

 1.   Principes gŽnŽraux de sŽcuritŽ : 
  

ƒquipement de protection individuelle :  

Tu dois toujours porter les protections adaptŽes se lon l'activitŽ, par exemple gants, 

lunettes, chaussure de sŽcuritŽ. Elles rŽduisent le s coupures, Žclaboussures ou glissades 

et prot•gent ta santŽ sur le long terme. 

  

Signalisation et organisation des zones :  

Place des panneaux clairs pour les zones interdites , produits dangereux et sorties. DŽlimite 

un chemin client et un chemin employŽ de 1 ˆ 1,5 m quand l'espace le permet, pour Žviter 

les collisions et les incidents. 

  

Gestes et postures :  

Adopte des postures qui prot•gent ton dos, par exem ple plier les genoux pour soulever un 

sac de 20 kg, garder le dos droit et rapprocher la charge de ton corps. 

  

Exemple d'application d'une r•gle :  

En rayon engrais, tu ranges les sacs lourds en bas,  ˆ hauteur de cuisse, pour rŽduire 70% 

du risque de blessure lombaire lors de la manutenti on quotidienne. 

  

 2.   PrŽvention des risques spŽcifiques : 
  

Produits dangereux et fiches de sŽcuritŽ :  

Identifie tous les produits classŽs dangereux et co nserve leur fiche de donnŽes de 

sŽcuritŽ. Forme-toi 30 ˆ 60 minutes sur chaque fami lle de produits pour conna”tre 

manipulations et gestes en cas d'exposition. 

  

Outils motorisŽs et entretien :  

VŽrifie l'Žtat des motobineuses, tondeuses et tron• onneuses avant usage, contr™le le 

niveau d'huile et la protection de lame. Un entreti en simple toutes les 10 ˆ 20 heures 

d'utilisation Žvite 60 ˆ 80% des pannes dangereuses . 

  

Risques liŽs aux animaux et manutention :  

En animalerie, isole les animaux stressŽs et utilis e des contenants adaptŽs. ƒvite les mains 

dans les cages sans protection et note les antŽcŽde nts d'agressivitŽ dans un registre 

accessible. 

  

Exemple d'un mini cas concret :  

Contexte : un magasin de 120 m " avec 2 employŽs, 30 rŽfŽrences de produits 

phytosanitaires. ƒtapes : inventaire complet, crŽat ion de 6 fiches sŽcuritŽ, formation de 2 

employŽs pendant 1 heure, affichage des consignes e n rayon. RŽsultat : zŽro incident 

signalŽ en 12 mois. Livrable attendu : registre des  formations signŽ et 6 fiches de sŽcuritŽ 

imprimŽes et placŽes en zone rŽservŽe. 



  

ƒquipement Usage principal Remarques 

Gants Manipulation de produits et 

terre 

Renouveler chaque mois si 

usage intensif 

Lunettes de 

protection 

PulvŽrisation et coupe Nettoyer apr•s chaque 

utilisation 

Chaussures de 

sŽcuritŽ 

PrŽvention des chutes et 

Žcrasements 

Contr™ler la semelle tous les 6 

mois 

  

Astuce de stage :  

Range toujours les Žpandeurs et pulvŽrisateurs ˆ l' extŽrieur ou dans un local ventilŽ, et 

note la derni•re dŽsinfection sur une Žtiquette. ‚a  Žvite les contaminations croisŽes et les 

contr™les nŽgatifs. 

  

 3.   Gestion des urgences et prŽvention incendie : 
  

Plan d'Žvacuation et exercices :  

Affiche un plan d'Žvacuation visible ˆ l'entrŽe et organise un exercice d'Žvacuation tous 

les 12 mois, en 5 ˆ 10 minutes, pour que l'Žquipe s ache o• se regrouper et comment 

couper l'ŽlectricitŽ si nŽcessaire. 

  

MatŽriel de secours et premiers soins :  

Maintiens une trousse de premiers secours compl•te et un dŽfibrillateur si possible. VŽrifie 

la trousse chaque mois et note les dates de pŽrempt ion pour les pansements et 

mŽdicaments. 

  

PrŽvention incendie et installations Žlectriques :  

Contr™le l'Žtat des rallonges, Žvite les surcharges  Žlectriques et place un extincteur 

adaptŽ ˆ la classe du feu, contr™lŽ tous les ans. U n extincteur en place peut rŽduire 

l'ampleur d'un dŽpart de feu en quelques minutes. 

  

Exemple d'organisation d'urgence :  

Tu fixes une procŽdure simple : couper l'alimentati on principale, Žvacuer clients et 

personnel en 2 minutes maximum, appeler les secours , et vŽrifier l'absence de blessŽs. 

Cela s'entra”ne en 10 minutes par trimestre. 

  

VŽrification FrŽquence Qui 

Extincteurs opŽrationnels 1 fois par an Responsable magasin 

Trousse de secours compl•te 1 fois par mois EmployŽ dŽsignŽ 

Exercice d'Žvacuation 1 fois par an Toute l'Žquipe 

  



Exemple d'incident ŽvitŽ :  

Une rallonge mal positionnŽe provoque une Žtincelle , mais la bonne signalisation et 

l'extincteur pr•t ont permis d'Žteindre le dŽpart d e feu en moins de 3 minutes, Žvitant 

Žvacuation lourde et dŽg‰ts majeurs. 

  

Astuce organisation terrain :  

Tiens un registre papier simple pour les vŽrificati ons quotidiennes, avec la date, la 

vŽrification faite et la signature. Cinq lignes par  jour suffisent et •a rassure lors d'un 

contr™le. 

  

 

Prot•ge-toi avec l' ƒquipement de protection individuelle  adaptŽ et vŽrifie 

rŽguli•rement gants, lunettes et chaussures. Organi se la signalisation des zones ˆ 

risque  et sŽpare les circulations clients et employŽs pou r limiter les collisions. 

¥! Adopte de bons gestes de manutention et place les c harges lourdes 

en bas pour prŽserver ton dos. 

¥! Identifie les produits classŽs dangereux , garde leurs fiches de sŽcuritŽ 

et forme-toi ˆ leur utilisation. 

¥! Contr™le l'Žtat des outils motorisŽs et isole les a nimaux stressŽs avec 

protections adaptŽes. 

¥! Affiche un plan d'Žvacuation et exercices , vŽrifie extincteurs, trousse 

de secours et tiens un registre de contr™le. 

En appliquant ces routines simples et tracŽes, tu r Žduis fortement les accidents, les 

pannes dangereuses et les incidents incendie, tout en rassurant ton Žquipe et les 

contr™leurs. 

 !  



Chapitre 5 :  Entretien courant des machines et matŽriels 
  

 1.   VŽrifications quotidiennes : 
  

Inspection visuelle :  

Chaque matin, passe un coup d'Ïil gŽnŽral sur les m achines, rep•re fuites, c‰bles 

ab”mŽs, supports desserrŽs. Consacre 5 minutes par machine pour Žviter des pannes qui 

cožtent souvent plus cher que la prŽvention. 

  

Niveaux et combustibles :  

VŽrifie huile, carburant, liquide de refroidissemen t et lave-glace si prŽsent. Remplis si 

besoin et note les volumes ajoutŽs pour suivre la c onsommation et repŽrer une hausse 

anormale. 

  

Nettoyage rapide :  

Enl•ve saletŽs, feuilles et terre autour des partie s mobiles. Un nettoyage de 3 ˆ 5 minutes 

prolonge la durŽe de vie des pi•ces et limite l'usu re prŽmaturŽe des roulements. 

  

Exemple d'entretien quotidien :  

Pour une dŽbroussailleuse utilisŽe 2 heures par jou r, un contr™le de 5 minutes a ŽvitŽ une 

casse de c‰ble et ŽconomisŽ 80 !  de rŽparation la saison suivante. 

  

 2.   Entretien pŽriodique et gestes techniques : 
  

Lubrification et graissage :  

Graisse les points recommandŽs tous les 50 heures d 'utilisation ou une fois par mois selon 

l'usage. Utilise la graisse prŽconisŽe par le const ructeur pour Žviter le grippage des 

articulations. 

  

Affžtage, rŽglages et pi•ces d'usure :  

Affžte les lames toutes les 20 heures d'utilisation  intensive ou en dŽbut de saison. Change 

courroies et filtres selon la durŽe d'usage ou si l 'usure est visible pour Žviter des pertes de 

puissance. 

  

Batteries et moteurs Žlectriques :  

Pour les batteries, contr™le la charge mensuellemen t et nettoie bornes et connexions. Pour 

les moteurs, vŽrifie tempŽrature et vibrations anor males afin d'anticiper un dŽmontage ou 

un remplacement. 

  

Astuce de stage :  

Note toujours l'heure de dŽbut et de fin d'une inte rvention sur le carnet d'atelier, cela 

t'aidera ˆ chiffrer le temps passŽ et ˆ amŽliorer t on planning. 

  

ƒlŽment FrŽquence 
DurŽe 

approximative 
Action 



Contr™le visuel Quotidien 5 min VŽrifier fuites et pi•ces 

cassŽes 

Graissage Mensuel / 50 

h 

10 ˆ 20 min Appliquer graisse sur points 

prŽvus 

Affžtage de lame Toutes les 20 

h 

30 min Affžter ou remplacer la lame 

Vidange huile 

moteur 

Annuel / 100 

h 

30 ˆ 45 min Vidanger et remettre huile 

neuve 

  

Organisation et tra•abilitŽ :  

Tiens un carnet d'atelier ou un fichier numŽrique p our chaque machine, indique dates, 

heures, pi•ces changŽes et cožts. Cette tra•abilitŽ  aide ˆ vendre un service client et ˆ 

planifier les rŽparations. 

  

 3.   Gestion des pi•ces, stockage et cas pratique : 
  

Stock et pi•ces dŽtachŽes :  

Garde un stock minimum de pi•ces d'usure courantes,  3 filtres, 2 bougies et 1 jeu de 

courroies par machine critique. Cela rŽduit le dŽla i de rŽparation et amŽliore ton service 

client. 

  

Stockage hivernal et conservation :  

Pour l'hivernage, vidange carburant, prot•ge pi•ces  mŽtalliques et place les batteries 

dans un local sec. Un bon stockage prolonge la durŽ e de vie et Žvite la corrosion 

cožteuse. 

  

Mini cas concret - remise en Žtat d'une tondeuse th ermique :  

Contexte : une tondeuse rentrŽe apr•s 150 h d'utili sation, client se plaint perte de 

puissance. ƒtapes : diagnostic 20 min, nettoyage co mplet 30 min, changement bougie 1 

pi•ce, vidange 0,6 L d'huile, affžtage lame 30 min.  RŽsultat : puissance retrouvŽe et 

diminution des vibrations de 15%. Livrable attendu : bon d'intervention d'une page avec 1 

devis dŽtaillŽ, cožt pi•ces 45 ! , temps total 1 h 50 min. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

En organisant un stock de 5 bougies et 4 filtres, l 'atelier a rŽduit les dŽlais d'intervention de 

40% pendant la haute saison. 

  

T‰che VŽrifier FrŽquence 

Niveaux d'huile Niveau et fuite Quotidien 

Affžtage lame Tranchant et Žquilibrage Toutes les 20 h 

Graissage Points prŽvus par constructeur Mensuel / 50 h 



Batterie Tension et bornes propres Mensuel 

  

Erreurs frŽquentes et conseils concrets :  

Ne pas remplacer une courroie usŽe ˆ temps conduit souvent ˆ endommager les poulies, 

cožtant parfois 3 ˆ 4 fois plus. PrivilŽgie les pet ites interventions rŽguli•res plut™t que les 

gros dŽpannages urgents. 

  

Communication client :  

Explique clairement les interventions, indique temp s estimŽ et cožts. Propose un contrat 

d'entretien annuel simple, par exemple 1 visite men suelle et 2 maintenances saisonni•res, 

cela rassure et fidŽlise. 

  

 

Assure des vŽrifications quotidiennes rapides  (fuites, c‰bles, niveaux, nettoyage) 

pour Žviter les pannes cožteuses et prolonger la du rŽe de vie des machines. 

¥! Applique un entretien pŽriodique planifiŽ  : graissage tous les 50 h, 

affžtage des lames toutes les 20 h, vidange annuell e ou 100 h. 

¥! Contr™le batteries et moteurs Žlectriques (charge, bornes, 

tempŽrature, vibrations) et note tout dans un carne t dÕatelier. 

¥! Maintiens un stock minimum de pi•ces  dÕusure et prŽpare le stockage 

hivernal pour limiter les arr•ts. 

¥! ƒvite les grosses casses par des remplacements prŽv entifs et une 

communication claire avec le client  sur temps et cožts. 

En combinant routine quotidienne, entretien program mŽ, bonne gestion de stock et 

suivi Žcrit, tu sŽcurises ta production et fidŽlise s tes clients. 

 !  



Connaissances scientifiques et technologiques liŽes  ˆ 

lÕanimal 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro TCV , la mati•re Ç Connaissances scientifiques et techn ologiques liŽes ˆ 

lÕanimal È tÕaide ˆ comprendre le corps, les besoin s et le milieu des animaux de 

compagnie pour mieux conseiller les clients en anim alerie. Elle reprŽsente environ 10 % de 

la note finale du dipl™me. 

  

Tu y travailles des connaissances scientifiques et technologiques , qui m•nent ˆ une 

Žpreuve de Sciences appliquŽes et technologie  Žcrite, en fin de terminale, en examen 

final et non en CCF, avec un coefficient 2 et durŽe de 2h30 . Un camarade mÕa confiŽ avoir 

progressŽ gr‰ce ˆ des schŽmas par esp•ce. 

  

Conseil :  

La mati•re Ç Connaissances scientifiques et technol ogiques liŽes ˆ lÕanimal È se gagne 

par la rŽgularitŽ. PrŽpare d•s maintenant des fiches de rŽvision courtes  avec besoins 

essentiels, param•tres dÕambiance et 2 ou 3 exemple s dÕesp•ces, plut™t que de tout relire 

la veille. 

  

Pour tÕorganiser sur lÕannŽe, utilise ce petit plan  de travail. Il tÕaide ˆ rŽpartir les notions 

entre biologie, physique chimie et techniques dÕŽle vage, sans te laisser dŽborder par les 

rŽvisions juste avant lÕŽpreuve Žcrite. 

¥! Planifie 3 sŽances de 20 minutes  par semaine pour revoir cours et exercices, 

plut™t quÕun seul long bloc 

¥! Refais les activitŽs pratiques en dessinant les ins tallations et en notant pour 

chaque esp•ce alimentation, tempŽrature et vigilanc e santŽ 

¥! Entra”ne toi rŽguli•rement sur des sujets dÕannales  corrigŽs pour gŽrer le 

temps de lÕŽpreuve Žcrite 

Si tu commences t™t et que tu restes curieux des an imaux que tu vois en rayon ou en 

stage, tu arrives ˆ lÕŽpreuve avec des rŽflexes nat urels, et non avec des formules apprises 

la veille uniquement pour avoir une bonne note. 
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Chapitre 1 :  Anatomie et physiologie des animaux de 

compagnie 
  

 1.   Anatomie gŽnŽrale et appareils principaux : 
  

Appareil locomoteur :  

Le squelette et les muscles forment l'appareil loco moteur, ils donnent la posture et le 

mouvement. Chez le chien, la conformation varie bea ucoup selon la race, ce qui influence 

la prŽvention et la vente de matŽriel. 

  

Syst•mes respiratoire et cardiovasculaire :  

Le cÏur et les poumons assurent l'oxygŽnation des t issus. FrŽquences normales: chien 

repos 60 ˆ 140 battements par minute, chat 120 ˆ 24 0. Savoir mesurer ces param•tres 

aide au conseil sanitaire. 

  

Exemple d'observation clinique :  

En consultation, tu notes une frŽquence respiratoir e ŽlevŽe et une toux, tu recommandes 

une radio, tu expliques au propriŽtaire l'importanc e d'une consultation vŽtŽrinaire rapide. 

  

Organe Fonction 

CÏur Pomper le sang et distribuer l'oxyg•ne 

Poumons ƒchanger l'oxyg•ne et le dioxyde de carbone 

Os et articulations Soutien, mouvement et protection des organes 

Muscles GŽnŽrer la force pour les dŽplacements 

  

 2.   Physiologie et contr™le des fonctions vitales : 
  

Syst•me digestif et nutrition :  

Le tube digestif transforme les aliments en nutrime nts. Le chien poss•de 42 dents, le chat 

30. Conna”tre cela t'aide ˆ conseiller la di•te et ˆ repŽrer des probl•mes dentaires 

frŽquents chez les clients. 

  

Syst•me nerveux et sens :  

Le syst•me nerveux coordonne le comportement et les  rŽflexes. L'odorat du chien est vital 

pour la communication, les chats ont une vision noc turne adaptŽe, cela explique certains 

comportements en magasin. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: un chien de 30 kg vient en magasin pour b oiterie apr•s une partie, le 

propriŽtaire demande un conseil. Livrable attendu: fiche d'observation 1 page et bon de 

vente d'un produit ˆ 25 ! . 



¥! Examiner la dŽmarche et palper la patte, noter obse rvations. 

¥! Conseiller repos 7 jours et mettre en vente une att elle ˆ 25 ! . 

¥! Rappeler le suivi 7 jours plus tard et remplir la f iche d'observation. 

Astuce terrain :  

En stage, note toujours tempŽrature, frŽquence card iaque et respiratoire, cela prend 2 

minutes et rassure le client. J'ai sauvŽ une vente en montrant ces mesures simples. 

  

VŽrification Action rapide 

FrŽquence cardiaque Mesurer 15 secondes et multiplier par 4 

TempŽrature Recommander visite vŽtŽrinaire si > 39,5 ¡C 

ƒtat dentaire Proposer brosse ou alimentation adaptŽe 

Boiterie Conseiller repos 7 jours et suivi 

  

 

Ce chapitre prŽsente l' anatomie gŽnŽrale du chien  et du chat pour mieux conseiller 

en magasin. 

¥! L'appareil locomoteur et les muscles  dŽterminent posture, 

mouvement et choix de matŽriel adaptŽ. 

¥! Le cÏur et les poumons assurent l' oxygŽnation des tissus  ; conna”tre 

les frŽquences normales aide ˆ dŽtecter une urgence . 

¥! Le syst•me digestif et la dentition orientent les c onseils de di•te et 

d'hygi•ne bucco dentaire. 

¥! Le syst•me nerveux, l'odorat du chien et la vision nocturne du chat 

expliquent de nombreux comportements. 

Tu apprends ˆ observer boiterie, toux, tempŽrature et frŽquence cardiaque pour 

rassurer le client, proposer un produit adaptŽ et r ecommander rapidement la 

consultation vŽtŽrinaire quand c'est nŽcessaire. 

 !  



Chapitre 2 :  Comportement et besoins fondamentaux 
  

 1.   Comprendre le comportement animal : 
  

Comprendre le comportement :  

Le comportement regroupe actions observables et rŽp onses aux stimuli. Il rŽv•le l'Žtat 

Žmotionnel, la santŽ et l'adaptation ˆ l'environnem ent. Savoir lire ces signes te permet 

d'agir rapidement et d'amŽliorer le bien-•tre en ma gasin. 

  

Observation et enregistrement :  

Observer 10 ˆ 15 minutes par animal suffit pour rep Žrer anomalies. Note la frŽquence, la 

durŽe et le contexte des comportements anormaux pou r transmettre des infos utiles au 

vŽtŽrinaire ou au responsable. 

  

Exemple d'observation :  

Un lapin qui se cache 8 fois en 15 minutes et refus e de manger doit •tre isolŽ et examinŽ. 

Ce type de note Žvite les retards de prise en charg e. 

  

 2.   Communication et interactions sociales : 
  

Signaux et langage corporel :  

Les animaux communiquent par posture, oreilles, que ue, vocalises et regard. Un chien qui 

se dŽtourne evite le conflit, un oiseau qui crie in dique stress. Apprendre ces signaux Žvite 

les erreurs en vente. 

  

Comportement en magasin et gestion du stress :  

RŽduis les sources de stress: flux trop ŽlevŽ, brui ts rŽpŽtŽs, manipulation inappropriŽe. 

Organise des crŽneaux calmes de 30 minutes pour man ipulations pŽdagogiques et 

toilettage, cela baisse les incidents et amŽliore l a vente conseil. 

  

Astuce de stage :  

Note toujours l'heure et le bruit ambiant lors d'un  comportement anormal, ces ŽlŽments 

expliquent souvent pourquoi un animal est agitŽ en pharmacie ou en rayon. 

  

Signal observable InterprŽtation 

Queue basse ou entre les pattes Peur ou inconfort 

Grondement ou cris Douleur ou menace per•ue 

Comportement rŽpŽtitif Ennui ou stress chronique 

  

 3.   Besoins fondamentaux et bien-•tre : 
  

Besoins physiologiques et environnementaux :  



Assure eau fra”che, alimentation adaptŽe et un abri  propre. L'espace minimum varie selon 

l'esp•ce, par exemple un rongeur a besoin d'au moin s 0,5 m " d'espace de vie effectif, et 

d'une liti•re propre journali•re. 

  

Enrichissement et prŽvention des probl•mes :  

L'enrichissement rŽduit les comportements stŽrŽotyp Žs, par exemple offrir 2 types de 

jouets et un tunnel augmente l'activitŽ de 40 pour cent chez certains rongeurs. Cible 

activitŽs adaptŽes et rotation hebdomadaire. 

  

Exemple d'enrichissement :  

Pour 10 cochons d'Inde, installer 3 zones de cachet te et 5 jouets diffŽrents sur 7 jours rŽduit 

les conflits et amŽliore la vente conseil en montra nt des animaux calmes. 

  

Action FrŽquence / point ˆ vŽrifier 

VŽrifier eau et nourriture Matin et soir, qualitŽ et quantitŽ 

Nettoyage de l'habitat Quotidien pour liti•re, hebdomadaire grand mŽnage 

Observation comportementale 15 minutes par animal, note des anomalies 

Rotation des enrichissements Tous les 7 jours, noter prŽfŽrence 

Gestion des manipulations 2 personnes max, manipuler doucement 5 ˆ 10 minutes  

  

Mini cas concret :  

Contexte: magasin avec 12 lapins en vente montrant 6 incidents agressifs par mois. 

ƒtapes: observation 15 minutes, sŽparation des suje ts agressifs, mise en place de 12 

cachettes et rotation de jouets chaque semaine, for mation de 3 employŽs pendant 2 

heures. 

  

RŽsultat et livrable attendu :  

Apr•s 6 semaines, incidents rŽduits de 6 ˆ 1 par mo is, augmentation de l'engagement 

client de 15 pour cent. Livrable: rapport de 3 page s avec tableau d'observation 

hebdomadaire, planning d'enrichissement et fiche de  formation du personnel. 

  

Erreurs frŽquentes et conseils pratiques :  

Ne pas mŽlanger esp•ces incompatibles, Žviter manip ulations longues devant clients, 

toujours noter les changements alimentaires. Pendan t ton stage, Žvite d'imposer un 

rŽgime soudain, augmente les changements sur 7 jour s au minimum. 

  

Astuce terrain :  

Quand un client souhaite un animal, propose une cou rte fiche d'observation de 3 points, 

cela montre ton professionnalisme et rŽduit les ret ours. 

  

 



Comprendre le comportement montre l'Žtat Žmotionnel , la santŽ et l'adaptation de 

chaque animal en magasin. 

¥! Observer et noter  10 ˆ 15 minutes par animal pour repŽrer cachettes 

excessives, refus de manger ou comportements rŽpŽti tifs. 

¥! DŽcoder le langage corporel et vocal  pour prŽvenir morsures, stress et 

erreurs de conseil. 

¥! Garantir les besoins physiologiques et environnementaux  : eau, 

alimentation, espace suffisant, habitat propre et c alme. 

¥! Mettre un enrichissement adaptŽ et variŽ  avec jouets, cachettes, 

rotations hebdomadaires et manipulations courtes. 

En appliquant ces routines simples et en Žvitant mŽ langes d'esp•ces, changements 

alimentaires brusques et manipulations devant les c lients, tu amŽliores nettement 

le bien-•tre et la sŽcuritŽ, tout en renfor•ant ton  image de professionnel. 

 !  



Chapitre 3 :  Conditions de logement, alimentation et bien-•tre 
  

 1.   Logement adaptŽ et hygi•ne : 
  

Taille et amŽnagement :  

Pour chaque esp•ce, tu dois prŽvoir un espace suffi sant pour bouger, se cacher et se 

reposer. Mesure l'animal et ajoute 30 ˆ 50 % d'espa ce libre pour les comportements 

naturels et le jeu. 

  

Liti•re et zones de repos :  

La liti•re doit •tre propre, absorbante et non toxi que. Change la liti•re rongeurs tous les 2 

ˆ 3 jours et la liti•re de chats selon l'usage, ou au minimum une fois par semaine pour un 

bac utilisŽ par un chat. 

  

Entretien et ventilation :  

Un nettoyage rŽgulier Žvite les odeurs et la prolif Žration bactŽrienne. A•re 

quotidiennement la pi•ce 10 ˆ 15 minutes, nettoie l es surfaces au moins une fois par 

semaine et dŽsinfecte les Žquipements sales rapidem ent. 

  

Exemple d'amŽnagement simple :  

Pour un lapin en magasin, prŽvois un parc de 1,2 m sur 0,6 m, une zone de repos surŽlevŽe, 

une cachette et un coin liti•re sŽparŽ pour limiter  le stress et l'agression territoriale. 

  

Param•tre Chat Chien Lapin / rongeur 

Surface 

minimale 

0,8 m " pour un chat 

actif 

1,5 m" pour un petit chien 

en magasin 

1,2 m" pour un couple 

de lapins 

RŽpartition 

zones 

Repos, liti•re, jeu Repos, alimentation, 

exercise 

Repos, liti•re, espace 

alimentaire 

FrŽquence 

nettoyage 

Liti•re 

hebdomadaire 

Nettoyage quotidien des 

bols 

Liti•re 2 ˆ 3 fois par 

semaine 

  

 2.   Alimentation ŽquilibrŽe et distribution : 
  

Besoins nutritionnels selon l'esp•ce :  

Chaque esp•ce a des besoins diffŽrents en protŽines , fibres et mati•res grasses. Par 

exemple, un lapin a besoin de 18 ˆ 22 % de fibres e t d'un apport constant en foin pour la 

digestion. 

  



 
  

FrŽquence et quantitŽs :  

Donne les repas selon l'‰ge et la taille, par exemp le 2 repas par jour pour un chiot, ration 

journali•re de 25 ˆ 35 g de croquettes par kg pour un chien adulte selon l'activitŽ. 

  

Gestion des stocks et hygi•ne alimentaire :  

Stocke la nourriture ˆ l'abri de l'humiditŽ et des nuisibles. ƒtiquette chaque sac avec date 

d'ouverture et durŽe de conservation, jette les ali ments pŽrimŽs ou humides rapidement 

pour Žviter les intoxications. 

  

Astuce terrain :  

En stage, j'ai notŽ que peser les rations avec une balance ˆ 1 g Žvite les erreurs. ‚a prend 

30 secondes et Žvite des surdosages frŽquents chez les novices. 

  

T‰che FrŽquence Indicateur 

PesŽe des rations Quotidienne QuantitŽ exacte en grammes 

Renouvellement eau Quotidienne Eau propre, dŽbit normal 

Rotation stocks Hebdomadaire Pas d'aliment pŽrimŽ 

  

 3.   Bien-•tre et reconnaissance des signaux : 
  

Signes de stress et confort :  



Apprends ˆ repŽrer posture, vocalisations et appŽti t. Un animal stressŽ se cache, se 

toilettage excessif ou refuse la nourriture, survei lle ces signes pour intervenir rapidement. 

  

Enrichissement et stimulation :  

Propose des jouets, des caches et des parcours pour  encourager le jeu. Pour un rongeur, 

change l'objet d'enrichissement toutes les 3 ˆ 5 jo urs pour maintenir l'intŽr•t et rŽduire 

l'ennui. 

  

Soins prŽventifs et suivi :  

Mets en place un carnet de suivi avec poids, compor tements et traitements. Peser les 

animaux une fois par semaine permet de dŽtecter une  perte de 5 ˆ 10 % de poids qui 

nŽcessite une action rapide. 

  

 
  

Exemple de signe observŽ :  

Un chien en magasin qui grogne lors du retrait de l a gamelle peut •tre stressŽ par 

l'espace. Adapter l'amŽnagement et proposer des zon es calmes rŽduit les incidents et 

amŽliore l'adoption. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : une animalerie re•oit 12 lapins d'une Žl eveuse avec des signes d'apathie. 

ƒtapes : pesŽe initiale, changement liti•re, ajout de 2 cachettes par cage, supplŽment de 

foin 30 g/jour et suivi quotidien 14 jours. 

  

RŽsultat : apr•s 14 jours, prise de poids moyenne 5  %, baisse de comportements 

apathiques de 60 %, tous les lapins montrent un app Žtit retrouvŽ. Livrable attendu : 



rapport de 3 pages, protocole de soins et fiche ind ividuelle avec poids et 

recommandations chiffrŽes. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

Utilise cette check-list sur le terrain pour les co ntr™les rapides, elle te prendra moins de 5 

minutes par cage. 

  

T‰che Crit•re Action si non conforme 

Eau Propre et remplie Changer et nettoyer immŽdiatement 

Liti•re Absorbante et s•che Remplacer selon besoin 

Alimentation QuantitŽ et accessibilitŽ RŽajuster la ration 

Comportement Normal pour l'esp•ce Observer 24 h et noter 

Hygi•ne gŽnŽrale Pas d'odeur excessive Nettoyer et dŽsinfecter 

  

Une petite anecdote vŽcue, j'ai sauvŽ un vieux hams ter juste en changeant sa liti•re et en 

ajoutant une cachette, il a repris du poids en une semaine. 

  

 

Pour assurer le bien-•tre, tu dois offrir un espace adaptŽ et propre , une 

alimentation prŽcise et un suivi rŽgulier. 

¥! PrŽvois des zones sŽparŽes repos, liti•re et jeu, a vec surface minimale 

respectŽe et liti•re s•che et non toxique . 

¥! A•re et nettoie chaque semaine, change liti•res et eau selon la 

frŽquence prŽvue. 

¥! Distribue une ration pesŽe quotidiennement , stocke les aliments au 

sec et Žlimine tout produit pŽrimŽ. 

¥! Surveille poids, appŽtit et comportement, propose j ouets et cachettes, 

et utilise une check-list de contr™le rapide . 

En appliquant systŽmatiquement ces rep•res simples,  tu limites le stress, prŽviens 

les maladies et amŽliores durablement le confort de s animaux au quotidien. 
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