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3. Contenu de dossier Commerce & Gestion :

1. EU x; & Relation client & techniques de vente (16 min) : Fondamentaux de la
relation client en situation de vente.

2. EUx; & Marketing & merchandising (14 min) : Principes pour mettre en valeur
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3. EUx;a Gestion commerciale & indicateurs de performance (15 min) : Notions
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Franeais

PrZsentation de la matisre :

En Bac Pro TCV, le cours de Franeais professionnel t'aide " lire, Zcrire et parler pour la
vente en jardinerie , animalerie ou produits agricoles. Un camarade m'a confiZ qu'il se
sentait plus sZzr en magasin gr%o.ce ~ ces entra’nemen ts.

Cette matisre conduit "~ I'Zpreuve Zcrite de Franeais du Bac Pro  en fin de terminale : Tu
passes un examen ponctuel  de 3 heures , notZ sur 20, coefficient 2,5, au sein d'un
ensemble Franeais, histoire-gZographie et EMC coeff icient 5. L'Zpreuve comporte 1 partie
lecture et 1 partie Zcriture argumentZe.

Consell :

Pour progresser en  Franeais en Bac Pro , rZserve 20 minutes aprss le cours : Tu relis,
corriges 3 fautes et apprends 2 ou 3 mots. Avec cet te habitude simple, tu gagnes vite en
aisance pour rZdiger 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 reperes ainsi les erreurs qui
reviennent souvent, notamment sur l'orthographe et la structure du paragraphe
argumentZ.

Le jour J , commence par la lecture : Tu reperes idZes clZs, puis tu gardes 1 heure pour
rZdiger un texte argumentZ. Pense " illustrer tes i dZes avec des exemples concrets de
rayon, de clients ou de situations vues en stage.
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1. Lire et comprendre un texte :

ftape 1 - survoler le texte :
Fais d'abord un survol rapide pour repZrer le titre
geste prend 30 ~ 60 secondes et te guide pour la le

ftape 2 - repZrer idZes principales :
Souligne ou note 6 ~ 10 idZes essentielles en refor
arguments, exemples, dates et les indices d'opinion

ftape 3 - comprendre l'intention :
Identifie le ton et le but du texte, informer, conv
les arguments et ~ Zviter de confondre faits et opi

Exemple d'analyse d'un article :
Un article de 400 mots sur la gestion des engrais p
deux chiffres clZs. Prends 45 secondes pour le surv

2. Analyser et rZdiger une rZponse :

MZthode pratico-pratique :

Adopte un plan simple introduction, dZveloppement,
annonce la problZmatique, organise 2 parties claire
conclus en 4~ 6 phrases.

Connecteurs et vocabulaire clZ :

Utilise connecteurs logiques pour articuler ton rai
toutefois, donc, en outre. Prends soin d'employer u
ou " I'animalerie selon le sujet.

Erreurs frZquentes et astuces de stage :

Ne recopies pas le texte, Zvite les paraphrases lon
" noter rapidement 3 exemples clients en 5 minutes
entretien.

Avant un contr™le, lis 3 textes en 60 minutes et fa
amZliore ta rapiditZ et ta synthese.

Mini cas concret :

Contexte: boutique de jardinerie note baisse de ven
Objectif: identifier cause et proposer promotion ou
10% de ventes.

, la nature du texte et les mots clZs. Ce
cture suivante.

mulant avec tes propres mots. Cherche
ou de fait.

aincre ou divertir. Cela t'aide " interprZter

nions durant l'analyse.

rZsente trois arguments principaux et
ol, puis 10 minutes pour annoter.

conclusion. Pour un commentaire,
s avec exemples concrets, puis

sonnement, par exemple cependant,
n vocabulaire prZcis liZ " I'agriculture

gues sans analyse. En stage, j'ai appris
pour illustrer mes rZponses en

is 10 annotations pour chacun, cela

tes de terreau de 20% sur 6 mois.
rZZtiquetage pour regagner au moins



|~ Graphique chiffré

Marché du terreau et part des terreaux durables (Europe vs France, 2022-2024)
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Contexte ftapes RZsultat Livrable attendu
Boutique Analyser 30 Cause Rapport de 2 pages
locale tickets de caisse identifiZe et avec chiffres, 3
constatant - et 10 avis clients mesures recommandations et
20% de ventes Comparer testZes, plan promotionnel
de terreau en Ztiquetage, prix objectif de chiffrZ
6 mois et emplacement +10% de
en rayon ventes atteint
Tester 2 ou ajustZ
promotions sur 2
semaines

Voici une checklist opZrationnelle simple "~ utilise
prZparer une fiche produit, elle contient 4 actions

r en boutique pour analyser un texte ou
rapides " rZaliser en 10 "~ 15 minutes.

T%oche Action DurZe estimZe
Survol RepZrer titre, nature et mots clZs 30 " 60 secondes
Annotation Noter 6 ~ 10 idZes et exemples 57 15 minutes
Analyse Distinguer faits et opinions 10 minutes
RZdaction Faire un plan et rZdiger 4 ~ 6 phrases finales 15 " 30 minutes




Pour bien lire un texte, commence par un survol rapide et ciblZ , puis note 6 ~ 10
idZes essentielles en distinguant faits et opinions

¥ |dentifie le ton et lintention  du texte informer, convaincre ou divertir.
¥ Suis un plan simple introduction, deux parties argu mentZes avec
exemples, puis conclusion.
¥ Utilise des connecteurs logiques prZcis et un vocabulaire adaptZ au
secteur ZtudiZ.
¥ Entra’ne-toi avec des textes chronomZtrZs et de pet its cas concrets en
boutique.
En appliquant cette  mZthode pratico-pratique complste , tu gagnes en rapiditZ,
clarifies ton analyse et rZdiges des rZponses struc turZes, utiles pour les contr™les

comme pour les situations professionnelles.



1. Structurer ton texte :

PrZparer un plan :
Avant d'Zcrire, dZfinis ton objectif et fais un pla
conclusion. Un plan en 3 parties te permet de reste

Utiliser des connecteurs :

Les connecteurs logiques organisent le discours, il
aident ton lecteur ~ suivre ton raisonnement, privi
rZpete-les modZrZment.

Exemple d'organisation :

Pour une fiche produit, Zcris une introduction en 1
exemples concrets, puis une courte conclusion incit
vendeur.

2. RZdiger selon le type de texte :

Lettre professionnelle et email :

Adapte ton ton, sois poli et prZcis, commence par u
par une signature claire. Pour un email, reste synt
souvent.

Fiche produit et descriptif :

Pour une fiche produit, privilZgie phrases courtes,
clients et mode d'utilisation. Vise 80 "~ 150 mots s
mZtier.

En stage, demande au tuteur un modele de fiche prod

minutes par document et Zvite les erreurs de ton et

n simple, introduction, dZveloppement et

r clair et d'Zviter les digressions inutiles.

s marquent I'encha’nement des idZes et
IZgie quelques connecteurs utiles et

"~ 2 phrases, 3 arguments clairs avec
ant " I'achat ou ~ la question au

ne formule d'appel adaptZe et termine
hZtique, 3 " 4 paragraphes suffisent

caractZristiques chiffrZes, bZnZfices
elon le support et ajoute des mots-clZs

uit, «a te fait gagner 15~ 30
d'information.

Type de texte Objectif Ton et forme
Email professionnel Informer ou demander Courtois, synthZtique
Lettre Formel, traeabilitZ Formel, structurZ
Fiche produit Vendre et informer PrZcis, commercial

3. Corriger et amZliorer :

Relecture efficace :




Lis ton texte ~ voix basse pour repZrer les fautes et les tournures lourdes, fais 2 relectures
distinctes, une pour I'orthographe et une pour l'ar gumentation et la clartZ.

Prendre en compte les retours :

Accepte la critique, note 2 ~ 3 points d'amZliorati on " appliquer la fois suivante, et
conserve un modsle corrigZ pour Zviter de rZpZter | €s memes erreurs.

Exemple de mini cas concret :

Contexte : rZdiger une fiche produit pour une plant e d'intZrieur vendue 12,50 ! . ftapes:
collecte caractZristiques, rZdiger 120 mots, vZrifi er prZcision. RZsultat : fiche validZe en 2

jours, livrable = fiche imprimZe et version web.

Action E vZrifier

Titre clair Contient nom et caractZristique principale

CaractZristiques chiffrZes Dimensions, prix, durZe

BZnZfices client Au moins 2 bZnZfices clairs

Orthographe Aucune faute visible apres 2 relectures

Format final Fiche imprimZe 1 page et version web
Exemple d'optimisation d'un processus de production :
RZdiger 10 fiches produits en suivant le meme modsl e permet de gagner 3~ 4 heures par
semaine en magasin, et d'assurer une cohZrence sur les supports imprimZs et
numZriques.
Lors d'un TP, garde un dossier avec 5 modeles corri gZs, «a te servira en stage et en
examen. Petite anecdote, un modele m'a ZvitZ une no te perdue pendant un examen
blanc.

Pour bien Zcrire, commence par un plan simple en 3 parties

connecteurs logiques utiles pour guider ton lecteur.

¥ Adapte ton ton selon le support: emalil, lettre ou
toujours clair et ciblZ.

et utilise quelques

fiche produit efficace

¥ Pour une fiche produit, combine chiffres, bZnZfices

mZtier en 80 ~ 150 mots.

clients et mots-clZs

¥ Fais une relecture en deux temps  : dOabord IQorthographe, puis la clartZ

des idZes.




¥ Garde des modeles corrigZs pour gagner du temps et assurer la
cohZrence de tes textes.

En appliquant ce trio plan - adaptation au type de texte - relecture, tu rZdiges plus
vite, avec moins de fautes et des messages plus con vaincants.



1. PrZparer son oral :

Objectifs et public :

Avant de parler, dZfinis ton objectif, ton public e t le message principal. Pour un rendez-
vous client, vise ~ convaincre en 3 minutes, avec 2 arguments clZs et une question pour
engager.

Structure simple :

Adopte le schZma accueil, accroche, argumentation, objection, conclusion. Garde 3
parties maximum et prZpare une phrase d'accroche de 10 " 20 secondes pour capter
l'attention.

Temps et rZpZtitions :
RZpste ton oral 5 fois, chronometre-toi et enregist re 2 prises. Les meilleures prestations
viennent apres 15 ~ 30 minutes d'Zchauffement vocal

Exemple d'argumentaire court :

Bonjour, je suis Luc, technicien conseil. Ce produi t rZduit la consommation d'eau de 20% et
amZliore la croissance des plantes, tu Zconomises t emps et budget, veux-tu une
dZmonstration rapide ?

2. Ma’triser la voix et le corps :

Posture et regard :
Tiens-toi droit, pieds IZgerement ZcartZs, regard v ers l'interlocuteur. Un sourire naturel et
un contact visuel de 50 ~ 60% du temps crZent confi ance et engagement.

Voix, articulation, rythme :
Parle clairement, articule chaque mot et utilise un rythme modZrZ. Varie le ton pour
marquer 2 ou 3 idZes importantes et laisse des paus es de 1~ 2 secondes.

Gestes utiles :
Utilise des gestes ouverts, Zvite de croiser les br as. Montre le produit, pointe les atouts

avec la main, limite les mouvements ~ 3 gestes par idZe.
Avant un rendez-vous, fais 5 minutes d'Zchauffement vocal en lisant ~ voix haute un texte
de 100 mots, ton articulation s'amZliorera immZdiat ement.

flZment Impact Conseil rapide

Regard CrZe confiance Regarde 50% du temps




Posture AutoritZ et sZrZnitZ

Dos droit, Zpaules basses

Gestes Illustre le discours

3 gestes maxi par idZe

Technique des 3 arguments :
PrZsente 3 arguments clairs, chacun illustrZ par un
Limite-toi ~ 3 exemples concrets pour rester mZmora

Reformulation et questionnement :
fcoute I'objection, reformule en 1 phrase et pose u
besoin. Cette technique rZduit les malentendus et ¢

Mini cas concret :

Contexte : vente d'un engrais bio en jardinerie, cl
et prix. Tu disposes de 10 minutes pour convaincre
unitZs.

¥ ftape 1 - Accueil et diagnostic client, 2 minutes,
¥ ftape 2 - PrZsentation en 3 arguments, 4 minutes, m
¥ ftape 3 - RZponse aux objections et proposition d'u

minutes.

RZsultat : vente de 20 unitZs et engagement d'un se
Livrable attendu : fiche client d'une page et plan
Une fois en stage, j'ai presque perdu une vente car
depuis je vZrifie toujours que le client a compris.

bZnZfice client et une preuve courte.
ble.

ne question ouverte pour comprendre le
rZe de l'adhZsion.

ient professionnel cherchant rendement

et conclure une commande test de 20

pose 3 questions.
ontre un Zchantillon.
ne commande test, 4

cond achat de 50 unitZs sous 1 mois.

d'action signZ.

je n'avais pas reformulZ I'objection,

Action

Pourquoi

Temps estimZ

PrZparer accroche Capte l'attention

30 secondes

Poser questions Comprendre le besoin 2 minutes
3 arguments Rester mZmorable 3 minutes
Proposition test RZduire le risque client 1 minute

Pour un oral efficace, clarifie ton objectif, ton p
transmettre
courte et prZpare 3 arguments clZs.

. Structure ton intervention en 3 temps maximum ave

ublic et ton message principal ~
C une accroche




¥ RZpete au moins 5 fois, avec  enregistrement et chronomZtrage pour
ajuster durZe et clartZ.

¥ Adopte une posture ouverte et stable , regarde ton interlocuteur la
moitiZ du temps et articule avec pauses.

¥ Utilise quelques gestes prZcis pour illustrer tes i dZes sans agiter les
mains inutilement.

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

ouverte et propose un test limitZ.

En combinant prZparation, ma’trise de ta voix et Zc oute active, tu augmentes
fortement ton impact et tes chances de convaincre.



Histoire-GZographie et EMC

PrZsentation de la matiere :

EnBac Pro TCV , la matisre  Histoire-GZographie et EMC t'aide ~ comprendre les territoires
et la citoyennetZ, en lien avec l'agriculture, la j ardinerie, lI'animalerie et les modes de
consommation.

Cette matiere conduit ~ une Zpreuve Zcrite d'Histoire-GZographie et EMC , en examen
final de terminale pour presque tous, en CCF unique ment dans quelques formations
continues. L'Zpreuve dure 2 h 30, est notZe sur 20, coefficient 2,5, soit environ 8 % du bac,
en gZnZral vers mai.

Conseil :

Pour rZussir Histoire-GZographie et EMC , organise-toi t™t. Consacre par exemple 2
crZneaux de 30 minutes pour relire le cours, complZ ter tes cartes et apprendre les reperes
chronologiques importants.

Entra’ne-toi sur 2 ou 3 sujets d'annales  en conditions rZelles, puis relis les corrigZs. L' un de
mes amis a gagnZ 3 points en histoire-gZo en gardan t ce rZflexe chaque semaine avant
le bac.
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1. Origines et Zvolutions :

Du nZolithique " l'antiquitZ :

La sZdentarisation au nZolithique a permis la domes tication des plantes et des animaux,
la crZation de champs et le troc. Ces changements p osent les bases du commerce
alimentaire et des premieres filisres locales.

Moyen %oge et rZvolution agricole :

Au Moyen 8ge, I'organisation fZodale et les foires ont structurZ l'offre et la demande. Plus
tard, la rotation des cultures et I'amZlioration de s outils ont augmentZ les rendements et
les Zchanges rZgionaux.

Xixe et xxe siecle, industrialisation :

Aux XIXe et XXe siecles, la mZcanisation, les intra nts chimiques et la logistique ont

accZIZrZ la production et la spZcialisation. Selon I'INSEE, l'agriculture est restZe un secteur
central pour I'Zconomie territoriale.

Exemple d'Zvolution locale :

Une ferme mara’chere a multipliZ sa production par 3 entre 1990 et 2015 gr¥%oce " la
mZcanisation, elle livre aujourd'hui 2 magasins et rZalise 40% de son chiffre d'affaires hors
commune.

2. Impacts sur le mZtier et les territoires :

Changement des pratiques commerciales :

Les pratiques sont passZes d'une vente informelle ~ une relation commerciale complste,
avec Ztiquetage, traeabilitZ et argumentaire produi t. Tu dois savoir expliquer origine,
saison et valeur ajoutZe au client.

R™Ile des acteurs et rZglementation :

Agriculteurs, distributeurs et institutions dZfinis 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.

ConsZquences pour |'Zlsve et pour le stage :

En stage, on te demandera de repZrer labels, tradui re l'information produit et conseiller 3
alternatives selon budget, qualitZ et saison. Ce so nt des compZtences pratiques
valorisZes en magasin et ~ 'examen.

Mini cas concret :
Contexte : un magasin de jardinerie veut augmenter les ventes de semences biologiques
de 20% sur 6 mois pour rZpondre " la demande locale croissante.



¥ ftape 1: Audit des gammes en 2 jours pour identifi er 12 rZfZrences faibles en
visibilitZ

¥ ftape 2 : Mise en place d'un prZsentoir et d'une fi che produit en 1 semaine

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

RZsultat attendu : +20% de ventes sur 6 mois, gain de 1500 ! de chiffre d'affaires mensuel.
Livrable attendu : fiche produit d'une page par rZf Zrence et rapport de vente mensuel
chiffrZ.

|~ Graphique chiffré
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Astuce pour le stage :
Note chaque jour 3 questions ™ poser au producteur ou au responsable, demande les prix
d'achat, vZrifie les certificats et mZmorise 5 labe Is utiles pour conseiller en rayon.
flZment Question " se poser
Provenance D'oe vient le produit et qui I'a cultivZ
Label Quel label garantit la mZthode de production
Prix Quel est le prix d'achat et la marge possible
SaisonnalitZ Le produit est-il disponible toute I'annZe ou seule ment quelques mois
Argumentaire Quels avantages concrets prZsenter au client en 30 secondes

@ ce qu'il faut retenir



De la sZdentarisation au nZolithique ~ IOindustrial isation, I&Zvolution du commerce
alimentaire  a fait passer la vente de I0Zchange informel aux f ilisres spZcialisZes,
mZcanisZes et structurZes.

¥  Tu dois ma'triser les pratiques commerciales modernes : Ztiquetage,
trasabilitZ, 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 repZrage des labels, lec ture des fiches, et
conseils adaptZs au budget et " la saison.

¥ Pense systZmatiquement ~ vZrifier provenance, label , prix, saisonnalitZ

et avantages clients en 30 secondes.

En rZsumZ, conna’tre IOhistoire, le r™Ile central des labels et les bonnes questions
produit te permet dOetre crZdible en rayon et effic ace " |Oexamen.



1. Comprendre les Zchelles territoriales :

fchelles et dZfinitions :

Les Zchelles territoriales vont du local au nationa I, trois niveaux utiles pour toi en Bac Pro
sont la commune, l'intercommunalitZ et la rZgion, ¢ hacun ayant des compZtences
diffZrentes en amZnagement et services.

Acteurs et fonctions :

Dans chaque territoire, tu rencontreras collectivit Zs, chambres d'agriculture, syndicats et
entreprises, ils interviennent dans 'amZnagement, le dZveloppement Zconomique et la
gestion des services pour les habitants et les prof essionnels.

¥ MunicipalitZ - Urbanisme et services locaux
¥ IntercommunalitZ - fquipements et zones d'activitZs
¥ RZgion - DZveloppement Zconomique et formation

Exemple d'Zchelle :
Une mairie gere le PLU d'une commune, l'intercommun alitZ finance une zone d'activitZs de
1 200 m2 et la rZgion soutient un projet agricole i nnovant par une subvention annuelle.

2. Les dynamiques des territoires aujourd'hui :

Urbanisation et pZriurbanisation :

Selon I'INSEE, environ 80% de la population habite en zone urbaine, cette rZalitZ modifie la
demande pour la jardinerie, I'animalerie et le comm erce de proximitZ dans les zones
pZriurbaines.

Ressources et spZcialisations :

Les territoires se spZcialisent selon le sol, le cl imat et I'histoire, par exemple une vallZe
agricole produit plants et serres, une zone tourist ique mise sur espaces verts et animalerie
saisonniere.

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

Contexte : commune de 4 500 habitants veut dynamise r son centre bourg pour retenir la
clientele locale et attirer visiteurs, I'objectif e st d'implanter une jardinerie et une petite
animalerie.

¥ ftape 1 - Diagnostic : recensement flux, commerces existants et besoins,
durZe 4 semaines

¥ ftape 2 - Concertation : rZunion mairie, commersant s et habitants, 3
rZunions publiques

¥ ftape 3 - Implantation : magasin 1 200 m2 avec 2 00 0 clients/mois estimZs



Livrable attendu : plan d'implantation, fiche de fr Zquentation estimZe ~ 3 000 clients/mois,

bilan Zconomique sur 3 ans et estimation de crZatio n de 12 emplois.
Lors du diagnostic terrain, prends 20 photos et not e les horaires de flux, c'est souvent ce
que demandera la mairie et cela Zvite les erreurs d ‘estimation de frZquentation.

Ouitils de planification :

Tu utiliseras PLU, schZma de cohZrence territoriale et diagnostics sectoriels pour dZfinir
zones commerciales et protZger espaces agricoles, ¢ es outils structurent les dZcisions et
sZcurisent les projets sur plusieurs annZes.

Indicateurs et Zvaluation :

Mesure la frZquentation, la surface commerciale dis ponible, le nombre d'emplois crZZs et
la part de population desservie, ces indicateurs te permettent d'Zvaluer un projet et
d'ajuster rapidement les choix locaux.

Checklist opZrationnelle sur le terrain :

Action Question ~ se poser PrioritZ
Faire un relevZ terrain As-tu notZ flux et heures de pointe Haute
VZrifier le zonage La parcelle est-elle constructible Haute
Estimer la frZquentation Quelle clientele cible en nombre par mois Moyenne
Consulter les partenaires Mairie, communautZ de communes, chambres Haute
Ce chapitre t'aide " lire I'organisation des territ oires pour prZparer un projet

commercial ou agricole.

¥ Trois Zchelles clZs : commune, intercommunalitZ, rZgion avec des
compZtences diffZrentes en amZnagement et services.

¥ Les acteurs locaux et professionnels (collectivitZs, chambres,
entreprises) structurent I'offre, 'emploi et les Z quipements.

¥ Lurbanisation et les zones pZriurbaines modifient la clientele et les

besoins en jardinerie et animalerie.
¥ Tu utilises PLU, diagnostics et indicateurs (frZque ntation, surface,
emplois) pour  Zvaluer la viabilitZ  d'une implantation.



En stage, observe le terrain, les flux et le zonage , puis Zchange avec la mairie et les
partenaires pour proposer un projet rZaliste et arg umentZ.



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 Zlections, ces actes font vivre la dZmocratie au quotidien et
protegent ta libertZ.

LibertZs fondamentales :

La libertZ d'expression, la libertZ de conscience e t le droit " la vie privZe sont essentiels, ils
te permettent de t'exprimer au travail et de protZg er les donnZes de tes clients en
boutique.

Exemple d'information sur le vote :
Tu peux afficher un flyer IZgal 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 rZpublique et leur r™™le :

Les institutions principales :

La Constitution de 1958 fonde la Ve RZpublique, ave c le prZsident, le gouvernement et le
parlement, chacun ayant des pouvoirs distincts pour adopter, appliquer et contr™ler les
lois.

Impact concret sur ton mZtier :

Les lois encadrent la sZcuritZ, I'hygiene et la ven te d'animaux, par exemple les regles
sanitaires imposent des normes " respecter en magas in pour Zviter des sanctions
financieres ou sanitaires.

Exemple d'application d'une loi :
Si une nouvelle regle limite 'usage d'un pesticide , tu dois suivre une formation en 1
journZe, adapter les fiches produits et informer 50 clients rZguliers concernZs.

3. CitoyennetZ professionnelle et engagement local :

Engagement au travail et responsabilitZ :

Dans le commerce, stre citoyen, c'est respecter I'Z thique, refuser la vente illZgale et
appliquer la sZcuritZ au travail, ces comportements protegent ta clientele et Zvitent des
amendes ou des fermetures temporaires.

Actions locales et participation collective :

S'impliquer dans la vie locale, participer ~ une as sociation ou animer un atelier en
magasin, renforce ta rZputation et crZe du lien ave c la clientele, 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, prZpare
30 fiches pratiques et collecte 15 retours pour amZ liorer ton service.

Mini cas concret :

Contexte : la mairie lance une campagne de propretZ , tu proposes au magasin
d'accueillir un point d'information pendant 1 week- end pour sensibiliser les clients ~ la
gestion des dZchets verts.

ftapes:

PrZparer 150 flyers en 3 heures, former 2 salariZs sur 1 heure, installer un stand samedi et
dimanche pendant 6 heures au total pour renseigner les habitants.

RZsultat

Attirer 120 visiteurs, rZcupZrer 60 adresses pour u ne newsletter locale, et diminuer les
dZchets verts mal triZs selon le comptage de la mai rie sur 1 mois.

Livrable attendu :
Un rapport de 2 pages avec chiffre clZs, 150 flyers distribuZs, 60 contacts collectZs, et 3
propositions d'actions pour la boutique ou la munic ipalitZ.

Exemple d'animation citoyenne en magasin :

Tu peux organiser 1 collecte de dZchets verts, prop oser 1 coupon de rZduction pour les
participants, et mesurer la frZquentation sur 2 jou rs pour justifier I'effort.
ftape DZlai estimZ Objectif chiffrZ
PrZparer le matZriel 3 heures 150 flyers
Former I'’Zquipe 1 heure 2 salariZs formZs
Animation sur site 6 heures 120 visiteurs
Rapport et bilan 2 jours 60 contacts

Check-list opZrationnelle :

¥ PrZparer 150 flyers et 30 fiches produits ~ distrib uer.

¥ Former 2 personnes aux messages clZs et " la tenue du stand.
¥ Installer le stand 30 minutes avant I'ouverture au public.

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

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

Astuces de terrain :



Fais toujours une rZpZtition d'1 heure avec ton Zqu ipe avant I'’ZvZnement, garde 20
exemplaires supplZmentaires de flyers et note les e rreurs frZquentes pour les Zviter la fois
suivante.

Exemple d'erreur frZquente :
Ne pas vZrifier les autorisations municipales peut entra’ner l'annulation du stand,
demande toujours l'accord Zcrit au moins 15 jours a vant I'ZvZnement.

Ressources chiffrZes utiles :

Selon I'INSEE, la population franeaise est d'enviro n 67 millions, ce chiffre aide *
dimensionner une action locale et ~ estimer la frZq uentation potentielle d'un point
d'information rZgional.

Questions rapides pour rZviser :

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

¥ Quelle institution adopte les lois en France depuis 1958 ?

¥ Combien d'exemplaires prZvoir pour une distribution efficace en boutique ?
Comme citoyen en magasin, tu dois respecter la loi, payer tes imp™ts et participer
aux Zlections pour faire vivre la dZmocratie.
Tu bZnZficies de libertZs fondamentales protZgZes comme l'expression, la
conscience et la vie privZe, ce qui t'oblige ~ sZcu riser les donnZes clients.

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

le vote, information claire et respect des regles | ocales.

¥  Les institutions de la RZpublique votent et appliquent les lois qui
encadrent sZcuritZ, hygiene et vente d'animaux.

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

collectes et actions menZes avec la mairie.

En agissant de fason Zthique, organisZe et autorisZ e, tu proteges tes clients, Zvites
les sanctions et participes rZellement ~ la citoyen netZ locale.



1. Enjeux sociaux liZs au travail :

Conditions de travail :

Les conditions de travail dans les commerces agrico les influencent la santZ et la fidZlitZ
des employZs, notamment les horaires, les manutenti ons et I'exposition aux produits. Un
bon amZnagement rZduit I'absentZisme et amZliore la qualitZ du service.

Emploi et formation :

Les magasins recrutent des profils variZs, de vende urs " techniciens. Favorise la formation
continue, 1~ 2 jours par mois, pour ma'triser les conseils sur plantes, alimentation animale
et sZcuritZ.

Exemple d'organisation des horaires :
Un magasin a testZ des rotations sur 4 semaines, rZ duisant les heures de nuit de 30%, ce
qui a diminuZ les accidents et les arrsts maladie d e 15% en 6 mois.

2. Enjeux environnementaux pour le commerce de proximitZ :

Impacts des produits et emballages :

Les choix de fournisseurs et d'emballages influence nt I'empreinte Zcologique du magasin.
RZduire le plastique et favoriser le local peut dim inuer les dZchets de 25% en moyenne
selon retours de terrain.

Gestion des espaces verts et biodiversitZ :

Dans les jardineries, promouvoir des plantes locale s et sans traitement prZserve la
biodiversitZ. Installer 2 zones de plantes locales augmente la frZquentation et fidZlise une
clientele responsable.

Exemple d'optimisation d'un processus de production :
Un petit producteur a rZduit l'irrigation de 30% av ec paillage et goutte " goutte en 12 mois,
Zconomisant 10 000 litres d'eau par mois.

3. ResponsabilitZ sociale et lien au territoire :

Relation client et ZquitZ :

La responsabilitZ sociale passe par des pratiques j ustes, prix transparents et information.
Propose des alternatives Zcologiques et forme ton Z quipe pour conseiller sans jugement,
en garantissant I'acces aux informations.

Actions locales et partenariats :

S'engager avec les Zcoles, associations et producte urs locaux renforce ta place dans le
territoire. Un partenariat sur 6 mois peut crZer 1 ZvZnement par trimestre et attirer 10% de
clients supplZmentaires.



Mini cas concret :

Contexte: une jardinerie de 200 m " veut rZduire ses dZchets et fidZliser. ftapes: aud it de 1
semaine, tri de 3 fournisseurs, formation de 2 vend eurs, affichage d'alternatives durables.

RZsultat: dZchets rZduits de 35% en 6 mois, chiffre d'affaires augmentZ de 7% gr%oce "

clients fideles. Livrable attendu: rapport de 8 pag es et fiches produit pour 50 rZfZrences.
Pendant ton stage, note 3 actions simples chaque se maine, *a te donne un livrable
concret et montre ton sens de l'initiative ~ ton tu teur.
Action Pourquoi FrZquence
VZrifier origine des plantes RZduire risques sanitaires et soutenir Chaque
le local livraison
Proposer alternatives sans RZpondre " la demande En continu
pesticide responsable
Mesurer consommation d'eau Identifier Zconomies possibles Mensuelle
Former 2 vendeurs clZs AmZliorer conseil et sZcuritZ Trimestrielle
Communiquer actions locales Renforcer image et fidZlitZ Bimensuelle
Les commerces agricoles doivent concilier qualitZ d e service, santZ des Zquipes et
respect de I'environnement. De bonnes rotations d'h oraires limitent le travail de nuit

et rZduisent accidents et arrets maladie.

¥ Soigner les bonnes conditions de travail pour fidZliser et sZcuriser ton
Zquipe.

¥ Investir dans la formation continue pour un conseil client responsable
et sZcurisZ.

¥ RZduire plastiques, optimiser l'eau et la gestion des dZchets et de I'eau

pour baisser I'empreinte.

¥ DZvelopper des partenariats locaux structurZs qui renforcent

territoire, image et frZquentation.

En stage, note chaque semaine quelques actions soci ales ou environnementales
observZes. Tu pourras en faire un vrai livrable, ut ile pour le magasin et valorisant

pour ton rapport.




Langue vivante A (Anglais)

PrZsentation de la matiere :
fvaluZe par une Zpreuve de langue vivante, la mati re Langue vivante A (Anglais) en
Bac Pro TCV compte pour un  coefficient 2 ~ 'examen , hotZ sur 20.

Cette matisre conduit ~ I'Zpreuve de langue vivante A du bac, organisZe en  contr™le en
cours de formation  entre 1re et Terminale avec parties orale et Zcrit e. Au final, I'Zcrit dure
2 heures. L'un de mes camarades a gagnZ confiance e n rZussissant un conseil en anglais

avec un client Ztranger.

Consell :

Pour rZussir en Langue vivante A (Anglais)  , mise sur la rZgularitZ. PrZvoy par exemple 10"
15 minutes d'anglais  par jour de cours pour revoir vocabulaire et struc tures vues
rZcemment.

En Bac Pro TCV, I'anglais t'aide pendant les stages : Lire une Ztiquette, expliquer un produit,
rassurer un client. Beaucoup de camarades progresse nt en prZparant 3 ou 4 phrases

types par situation frZquente.

¥  Apprends par thome le  vocabulaire des rayons

¥ Note chaque semaine 3 expressions utiles et rZutili se-les
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1. Techniques d'Zcoute et stratZgies :

Objectifs d'Zcoute :
Tu dois pouvoir saisir I'idZe gZnZrale d'un message
comme prix, quantitZ, dZlai, marque ou disponibilit

Signaux auditifs et mots clZs :

Repere les mots forts comme price, delivery, in sto
fin de phrase pour dZtecter une question, une objec
client.

Exemple d'Zcoute courte :

Customer: Do you have organic feed in stock? (Clien
stock ?) Le mot organic t'aide ~ cibler rapidement
une alternative si besoin.

Lors d'un appel, note immZdiatement 3 ZIZments : pr
cela t'Zvite de perdre des informations quand le cl

et repZrer 4~ 6 informations clZs
Z lors d'un Zchange avec un client.

ck, size, age, breed et les intonations en
tion ou une demande prZcise du

t : Avez-vous de la nourriture bio en
le produit recommandZ et ~ proposer

oduit, quantitZ, contrainte de dZlai,
ient parle vite.

Verbe anglais Traduction franeais
Ask Demander
Recommend Recommander
Check VZrifier
Order Commander
Deliver Livrer
Pay Payer
In stock En stock

2. ComprZhension Zcrite et prise de notes :

StratZgies de lecture active :

Commence par survoler un texte pour repZrer titres,
pour trouver les mots clZs utiles comme prix ou rZf
dZtaillZe.

Prise de notes et rZsumZ :

chiffres, dates et listes, puis scanne
Zrence produit avant une lecture




Note 6 idZes clZs maximum, utilise des abrZviations et des symboles pour gagner du
temps, puis reformule en 3 phrases pour prZparer 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

ZIZments servent souvent de dZcision d'achat immZdi ate pour un client.

Erreurs frZquentes :

¥ Mauvaise formulation en anglais : | have not any st ock. N Version correcte
franeais : Je n'ai pas de stock.

¥ Mauvaise formulation en anglais : He want price. N Version correcte franeais :
Il veut le prix.

¥ Mauvaise formulation en anglais : We can deliver to morrow maybe. N
Version correcte franeais : Nous pouvons livrer dem ain, confirme la
disponibilitZ.

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 a2 kgand a 12k g bag, which do you prefer? (Vendeur :
Oui, nous avons un sac de 2 kg et un sac de 12 kg, lequel prZfZrez-vous ?)

Mini cas concret :

Contexte : appel d'un Zleveur demandant 20 kg d'ali ment et dZlai. ftapes : Zcouter 1
minute, confirmer produit, vZrifier stock 2 minutes , proposer solution et prix en 5 minutes.
RZsultat : commande confirmZe pour 20 kg, livraison en 3 jours et facture envoyZe.
Livrable attendu : mail de confirmation de 6 lignes avec prix, poids et date de livraison,

pret en 10 minutes.

Action Pourquoi
fcouter toute la question fvite de rZpondre ~ ¢c™tZ et gagne la confiance du
client
Noter 3 ZIZments clZs Permet un suivi prZcis et un mail clair apres I'app el
RZformuler la demande Confirme que tu as bien compris et Zvite les erreur S
Envoyer le mail de Fournit une trace Zcrite et sZcurise la vente
confirmation
En stage, j'ai toujours prZparZ une fiche produit d e 1 page avec 6 points clZs, cela m'a fait

gagner 2~ 5 minutes par client et rZduit les erreu rs de commande.



Tu dois capter I' idZe gZnZrale du message et 4~ 6 infos clZs comme prix, quantitZ,
dZlai, marque ou disponibilitZ en Zcoutant le clien t sans l'interrompre.

Appuie toi sur les mots clZs essentiels  en anglais et sur l'intonation pour repZrer
guestion, objection ou demande, puis noter produit, quantitZ et dZlai.

¥ Utilise une Zcoute active structurZe et reformule pour valider la

demande.
¥ Survole d'abord les mails ou brochures, puis scanne prix, tailles et
rZfZrences.
¥ Note jusqu” 6 idZes clZs puis rZdige un mail de confirmation clair et
court.
Au tZIZphone comme " I'Zcrit, cette mZthode t'aide " sZcuriser la vente et ~ Zviter

les erreurs de stock ou de livraison.



1. Se prZparer " parler en situation commerciale :

PrZparer son vocabulaire :

Fais une liste de 20 mots et expressions anglaises utiles pour dZcrire produits, soins, prix et
conseils. RZpste-les " voix haute 5 minutes par jou r pour automatiser ton discours en
magasin.

Structurer ton discours :

Adopte une structure simple : accueil, questionneme nt, proposition, vZrification et
conclusion. Chaque partie doit durer entre 15 et 60 secondes selon la complexitZ du
besoin du client.

Pratique active :

Entra’ne-toi en bin™me 10 ~ 15 minutes quotidiennem ent, filme-toi 1 fois par semaine et
corrige 3 points prZcis pour progresser rapidement.

Exemple d'introduction :

"Good morning, how can | 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 ~ 3 questions 0 uvertes pour cerner le besoin, puis
reformule en une phrase simple pour vZrifier que tu as bien compris la demande du
client.

Conseiller et argumenter :
Propose 1 ou 2 solutions adaptZes en expliquant ava ntage principal et usage en 10 " 20
secondes, puis demande si le client veut une dZmons tration ou un Zchantillon.

Erreurs frZquentes :

Attention aux formulations anglaises calquZes du fr aneais, elles crZent de la confusion,
prZfere des phrases courtes et naturalisZes pour st re compris plus vite.
¥ Mauvaise formulation en anglais: "How much it costs ?" - Version correcte en
franeais: "Combien cela cozte-t-il?"
¥ Mauvaise formulation en anglais: "l advise you to b uy this.” - Version correcte
en franeais: "Je te conseille ce produit.”
¥ Mauvaise formulation en anglais: "You need to water more." - Version

correcte en franeais: "Il faut arroser davantage.”



Say "Do you prefer indoor or outdoor plants?" (Dite
ou d'extZrieur ?")

s "PrZfZrez-vous des plantes d'intZrieur

Phrase en anglais Traduction franeaise
Can I help you? Puis-je vous aider ?
What is the problem with the plant? Quel est le probleme avec la plante ?
This product is suitable for roses. Ce produit convient aux rosiers.
Would you like a demonstration? Souhaitez-vous une dZmonstration ?
It will take two minutes to apply. Cela prendra deux minutes ~ appliquer.
Do you prefer liquid or granular fertilizer? PrZfZrez-vous un engrais liquide ou granulZ ?
Can I wrap it for you? Puis-je I'emballer pour vous ?

Exemple d'interaction courte :

"My roses have aphids, what should | do?" (Mes rosi
?) "Use a soap spray twice, then monitor for 7 days
puis surveillez pendant 7 jours.)

ers ont des pucerons, que dois-je faire
." (Utilisez un spray au savon deux fois,

3. GZrer les situations difficiles et livrables :

RZclame et objection :
fcoute activement et reformule la plainte en 10 sec
confirme I'accord du client avant d'agir pour Zvite

Appels tZIZphoniques et suivi :
Pour un appel, prZpare 3 phrases d'ouverture en ang
probleme et I'action convenue sur une fiche de suiv

Mini cas concret :

Contexte: Client note 4 plantes attaquZes par pucer
ftapes: diagnostiquer, proposer spray, dZmonstratio
sauvZes, vente 25 euros. Livrable: fiche traitement

Exemple d'appel de suivi :
"Hello, I'm calling to check if the treatment worke

ondes, propose 2 solutions claires et
r malentendus et retour produit.

lais et note le nom du client, le
i d'une page, envoyZe sous 24 heures.

ons, demande une solution rapide.
n, suivi ~ J+7. RZsultat: 4 plantes
1 page et rapport oral de 2 minutes.

d on your plants after seven days."

(Bonjour, je vous appelle pour vZrifier si le trait ement a fonctionnZ sur vos plantes apres

sept jours.)

Erreurs frZquentes en anglais :

¥ Dire "l have recommend" au lieu de "I recommend"” pe ut sembler peu naturel,
reformule toujours en prZsent simple pour les conse ils.




¥ Utiliser des phrases longues crZe de l'incomprZhens ion, prZfere des phrases
de 8 " 12 mots pour etre clair en vente.

¥ Ne pas vZrifier la comprZhension du client, demande "Do you understand?"”
ou "Is that clear?" en anglais suivi de la traducti on.

Checklist opZrationnelle

Action concrete

Accueill Sourire, phrase d'ouverture en anglais, durZe 10 se condes

Questionnement Poser 2 ~ 3 questions ouvertes, reformuler

Proposition Proposer 1 solution principale et une alternative

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

Cl™ture Remercier, proposer carte fidZlitZ ou conseil gratu it
PrZpare une liste de vocabulaire en anglais et rZpe te-la chaque jour pour

automatiser ton discours

en magasin. Utilise une structure courte accueil,

questions, proposition, vZrification, conclusion.

¥ Pratique active quotidienne en bin™me et enregistre ment vidZo pour
corriger trois points prZcis

¥ Pose 2~ 3 questions ouvertes, reformule, puis prop ose 1 ou 2 solutions
avec avantage principal.

¥ Parle avec phrases simples et naturelles , Zvite les calques du franeais

et vZrifie toujours la comprZhension.

¥ Encas de plainte, Zcoute, reformule, propose deux options et assure
un suivi Zcrit ou tZlZphonique.

En appliquant cette mZthode structurZe, tu gagnes e n clartZ, en confiance et en
efficacitZ, aussi bien en face " face quOau tZIZpho ne avec le client.




Vocabulaire courant :
Voici les mots que tu entendras tous les jours en m agasin, utiles pour dZcrire un produit,
sa disponibilitZ ou son prix, et pour conseiller un client de fason claire et rapide.

Verbes utiles :

Conna’tre les verbes comme to recommend, to restock ou to check permet de passer du
franeais " I'anglais sans perdre le client, surtout pour expliquer la disponibilitZ ou
conseiller un produit.

Exemple d'utilisation vocabulaire :
Customer: "Is this fertilizer organic?" (Client: "C et engrais est-il biologique?")

Anglais Franeais
Product Produit
Price Prix
Stock Stock
Available Disponible
Discount Remise
Receipt Ticket de caisse
Guarantee Garantie
Delivery Livraison
Sample fchantillon
Customer Client

Accuelil et politesse :
Les formules d'accueil en anglais sont simples et e ficaces pour crZer du lien des les 30
premieres secondes, surtout si tu ajoutes une remar que sur le produit ou la mZtZo du jour.

Argumenter un consell :
Utilise des phrases courtes pour expliquer I'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 'ombre?")

Staff: "Yes, the hosta is robust and needs little s un" (EmployZ: "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 Zconomises de I'argent sur la durZe)

Erreurs frZquentes :

¥ Dire "l am agree" au lieu de "l agree”, la bonne ve rsion est "l 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 cozte?).

¥ Utiliser "advise" au lieu de "recommend" selon le s ens, la bonne version
dZpend du contexte, prZfere "recommend” pour un con seil produit.

3. Cas concret et mise en pratique :

Mini cas concret :

Contexte: Un rayon engrais manque d'Ztiquettes en a nglais pour 12 rZfZrences, tu dois
crZer des Ztiquettes bilingues en 2 jours pour amZ| iorer la vente aupres des touristes
anglophones.

ftapes et rZsultats :
ftape 1: Lister 12 produits et traduire nom et usag e, ftape 2: Imprimer 12 Ztiquettes,
RZsultat: +8% de ventes sur ces rZfZrences en 2 sem  aines apres pose des Ztiquettes.

Livrable attendu :
Une feuille PDF contenant 12 Ztiquettes bilingues, format A6, avec nom produit, usage bref
et prix, prete ~ tre imprimZe dans 1 jour ouvrable

Exemple de livrable :
Fichier PDF A6 avec 12 Ztiquettes, chacune affichan t "Product name - Usage - Price" en
anglais et en franeais.

Check-list terrain :
Utilise cette liste avant d'accueillir un client po ur t'assurer de la qualitZ de ton conseil et de
ta gestion du produit.

flZment Action " rZaliser FrZquence

ftiquetage bilingue VZrifier prZsence et clartZ Quotidien




Stock critique Repasser commande si < 5 unitZs Hebdomadaire

Fiches produit S'assurer de la traduction correcte Mensuel
Accueill Formule courte en anglais prete Quotidien
fchantillon Proposer si client hZsite Au besoin

Toujours utile :
Astuce terrain, note les 10 phrases les plus utilis Zes en anglais et rZpste-les 10 fois avant
ton service, cela amZliore ta confiance et fluidifi e I'’Zchange avec le client.

Exemple d'Ztiquette 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 disponibilitZ et recommander un
produit sans perdre le client.

¥ Utilisation de formules de vente  simples: accueil poli, phrase courte
dOargumentation avec avantage clair.

¥ Correction dOerreurs frZquentes comme Ol am agreeO  ou OHow much it
costs?0.

¥ Cas concret dO Ztiquetage bilingue efficace : 12 Ztiquettes A6, hausse
des ventes et check-list pour stock, traductions et accueil.

En rZsumZ, si tu connais ces mots, expressions type s et rZflexes terrain, tu peux
conseiller un client anglophone avec plus de clartZ , dOassurance et dOefficacitZ
commerciale.



fducation socioculturelle

PrZsentation de la matisre :

En Bac Pro TCV (Technicien Conseil - Vente (Produits agricoles - jardinerie, animalerieE)),
I@ducation socioculturelle te fait travailler la culture gZnZrale, IOexpressi  on et la
communication utiles ~ ton futur mZtier.

Cette matisre conduit ~ des Zpreuves principalement orales, en CCF ou en oral terminal,
o+ IOon Zvalue des capacitZs comme DZvelopper son identitZ culturelle et Agir
collectivement , pour un coefficienttotal de 4  dans le dipl™me.

Un camarade mOa confiZ que cette matisre IQavait ai dZ " prendre la parole devant un vrai
public, meme si la durZe prZcise des oraux dZpend b eaucoup des Ztablissements.

Consell :
Pour rZussir IZducation socioculturelle , suis bien le projet menZ en classe et en stage et
garde des traces rZgulieres de ton travail gr%oce " guelques outils simples :

¥ Un petit cahier de bord apres chaque sZance
¥ Un entra’nement rZgulier pour prZsenter ton projet en 3 minutes

PrZvois environ 1 heure par semaine pour relire ces ZIZments et tOentra’ner " IOoral, tu seras
plus dZtendu le jour de IOZpreuve.
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1. Comprendre la culture artistique et les mZdias :

DZfinitions clZs :

La culture artistique regroupe les crZations visuel les, sonores et performatives que tu
observes. Les mZdias sont les moyens de diffusion ¢ omme la presse, la radio, la tZIZvision
et les rZseaux sociaux numZriques.

R™|e des mZdias :

¥ Informer et Zduquer le public
¥ CrZer des tendances et des dZsirs
¥ Mettre en valeur un produit ou une pratique culture lle

Exemples d'luvres et supports :

Affiches, photographies, vidZos et installations so nt des supports frZquents, ils servent *
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 ZlZments ciblent un public prZcis et in citent " I'achat ou au conseil en
rayon.

2. Applications pratiques pour le vendeur-conseil :

Perception du produit :

La prZsentation artistique d'un produit influence s a valeur pereue. Une photo soignZe ou
une mise en scene verte peut augmenter l'intention d'achat de 10 " 20 pour cent selon le
contexte.

Communication visuelle en point de vente :

¥ Vitrine et implantation pour capter I'attention
¥ ftiguetage clair avec pictogrammes et couleurs
¥ PLV et scZnographie pour guider le regard du client

Mini cas concret :

Contexte: boutique animalerie de taille moyenne che rchait ~ augmenter ventes
accessoires pour chiens de 15 pour cent en 6 semain es, budget mise en scene 120 euros,
objectif clair et mesurable.

¥ ftape 1 - Diagnostic: mesurer ventes hebdomadaires et repZrer rayons
faibles



¥ ftape 2 - CrZation: moodboard et plan d'implantatio n, choix palette verte et
bois

¥ ftape 3 - Mise en place: installer 1 prZsentoir, Zc lairage ciblZ, supports
explicatifs

¥ ftape 4 - Mesure: comparer ventes hebdomadaires sur 6 semaines

Livrable Attendu

Moodboard 1 plan visuel avec 5 rZfZrences couleurs et images

Plan 1 feuille A3 avec emplacement prZsentoir et Zclaira ge
d'implantation

Rapport de ventes Tableau montrant +12 pour cent de ventes accessoire sen6
semaines
Teste la mise en scene sur 2 semaines, prends 10 ph otos avant-apres et mesure ventes
hebdomadaires. Erreur frZquente, nZgliger I'Zclaira ge cause baisse d'intZrst, je I'ai vu en
stage.
flZment Question ~ se poser

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

ftiquettes Sont-elles lisibles et informatives ™ 1 mstre ?

PrZsentoir Optimise-t-il la visibilitZ et le stock disponible ?

Mesure As-tu des chiffres hebdomadaires pour comparer ?

Ce chapitre t'aide ~ comprendre comment la culture artistique et mZdias

influencent la vente et le conseil.

¥  Les mZdias informent, crZent des envies et valorise nt une pratique
culturelle ou produit

¥ Affiches, photos et vidZos transmettent vite une am biance utile pour
orienter le client.

¥ Une prZsentation visuelle soignZe augmente la valeur persue et
l'intention d'achat.

¥ Vitrine, Ztiquettes, prZsentoir et Zclairage serven t ~ capter, guider et

rassurer le client.



En magasin, tu peux tester une mise en scene, prend re des photos avant-apres et
suivre les ventes pour mesurer l'effet. En te posan t les bonnes questions sur vitrine,
Ztiquettes et prZsentoir, tu amZliores concretement tes rZsultats.



1. DZvelopper ton expression crZative :
Techniques de base :
Observer, dessiner, noter tes idZes et crZer un moo dboard t'aident ~ clarifier ton style. Fais

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

Supports et outils :

Utilise carnet, smartphone et une application de mo ntage simple pour rassembler visuels
et paroles. Travaille 20 minutes par jour pour crZe r une banque d'idZes rZutilisables en
magasin.

¥ Carnet de croquis pour 1 idZe rapide
¥ Smartphone pour 5 photos de mise en scene
¥ Application simple pour 1 montage par semaine

Exercices courts :

Fais des micro-projets de 30 minutes, comme compose r une vitrine virtuelle ou Zcrire 6
accroches produits. Ces exercices dZveloppent ta cr ZativitZ et ta rapiditZ d'adaptation en
situation commerciale.

Exemple de mise en scene d'un produit :

Tu crZes 3 compositions pour un pot de terreau, tu testes en rayon 1 semaine, tu notes la
rZaction des clients et tu conserves la meilleure p rZsentation.

2. Utiliser ton expression en situation de vente :

Adapter le discours :

Fais de petites histoires autour du produit pour le rendre concret, parle du bZnZfice client
et Zvite le jargon technique. En situation, vise 2 arguments majeurs et une question
engageante.

Mise en scene et dZmonstration :
Montre le produit en situation, utilise un support visuel et prZpare 1 dZmonstration de 2
minutes. La dZmonstration augmente la confiance cli ent et facilite la vente.

¥ PrZparer 1 visuel attractif
¥ RZpZter la dZmonstration 2 fois avant le service
¥ Limiter la dZmo ~ 120 secondes

fcoute active :

Pose 3 questions ouvertes pour comprendre le besoin , reformule en 10 secondes et
propose 2 solutions adaptZes. L'Zcoute transforme s ouvent une discussion en vente
concrste.



Exemple d'argumentaire rapide :
Pour un mZlange de graines, tu dis : "Si tu veux un gazon dense rapidement, ce mZlange
germe en 7~ 14 jours, il demande peu d'arrosage.".

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. RZsultat
attendu : hausse de 12% des ventes comparZe " la pZ riode prZcZdente.

ftapes et livrable :
ftapes : 1) diagnostic rayon 1 jour, 2) crZation de 3 propositions visuelles en 2 jours, 3) test
sur 14 jours. Livrable : 1 plan d'implantation, 3p  hotos, 1 fiche argumentaire concise.

Exemple de mini cas chiffrZ :
Tu rZalises 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 livrZes.

5 - QuantitZ
flZment Description
attendue
Plan d'implantation SchZma simple montrant emplacement et 1
ZIZments visuels
Photos de mise en 3 images montrant variations testZes 3
scene
Fiche argumentaire Une page avec 3 arguments clZs et 2 1
objections traitZes
Check-list opZrationnelle :
Utilise cette check-list pour monter un projet rapi de en magasin, elle te guide pour livrer
un travail professionnel et utilisable directement par I'Zquipe.
Action Pourquoi DurZe estimZe
Prendre des mesures du rayon Adapter la mise en scene au rZel 15 minutes
CrZer 3 maquettes rapides Avoir des options testables 2 heures
Choisir la meilleure maquette Maximiser l'impact visuel 30 minutes
RZaliser la fiche argumentaire Former I'’Zquipe " vendre 45 minutes
Mesurer les ventes Comparer performance avant/apres 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 ZtZ choisie et a augmentZ le panier
moyen.
Ce chapitre taide ~  structurer ton expression crZative pour mieux vendre en
magasin.
¥ Alimente ton style avec observation, croquis rapide s et banque d'idZes
rZutilisables  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
bZnZfices clZs, une question engageante et une dZmo nstration courte.
¥ Pour chaque promo, coneois un mini projet chiffrZ  avec plan
d'implantation, photos testZes, fiche argumentaire et mesure prZcise
des ventes.
En stage, propose toujours au moins deux variantes visuelles ou argumentaires,

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



1. Planifier et dZfinir le projet :

Objectif et public :
DZfinis clairement le but du projet, le public visZ et les compZtences visZes. Cela aide "
choisir les activitZs, le lieu et la durZe, et " co nvaincre les partenaires ou le chef d'Zquipe.

Calendrier et budget :
Fixe une durZe rZaliste, par exemple 6 semaines pou r un ZvZnement scolaire, et estime un
budget simple, type 300 "~ 800 euros selon matZriel et communication.

Indicateurs de rZussite :
Choisis 3 ~ 5 indicateurs mesurables, par exemple n ombre de participants, satisfaction en
pourcentage, cozt 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 enquste courte.

2. Organiser I'Zquipe et rZpartir les r™les :

R™les clZs :
Identifie 4 r™les essentiels : coordination, logist ique, communication, et animation. Chaque
r™Mle a 3" 6 t%oches prZcises pour Zviter les doublo ns et la confusion sur le terrain.

MZthodes de travail :
Utilise des rZunions courtes hebdomadaires de 30 mi nutes, un tableau partagZ et un
planning simple pour suivre I'avancement et rZsoudr e les blocages rapidement.

Suivi et responsabilitZ :
Assigne un responsable pour chaque livrable, prZcis e la date de rendu et le format

attendu, par exemple un fichier texte de 2 pages ou une affiche A3 prete ~ imprimer.

Exemple de rZpartition pour une fste culturelle :

La coordination gere le planning, la logistique ach «te le matZriel pour 250 euros, la
communication rZalise 2 affiches et I'animation prZ pare 3 ateliers.

R™le T%oche principale Livrable
Coordination Planifier rZunions et calendrier Planning partagZ
Logistique Acheter et installer matZriel Liste de matZriel et factures
Communication CrZer affiches et posts 2 affiches A3 et 3 posts




Animation PrZparer ateliers et supports

Fiche atelier par activitZ

3. Communiquer, Zvaluer et livrer :

StratZgie de communication :
Choisis 2 canaux principaux, par exemple affiches s
calendrier de diffusion et responsable, pour touche

fvaluation et retour d'expZrience :
Mets en place une enquete courte de 5 questions, co
petit projet, analyse et note 3 axes d'amZlioration

Livrable final :
PrZpare un dossier de 4 ~ 6 pages comprenant bilan
activitZs, photos et recommandations pour pZrennise

Exemple d'Zvaluation post ZvZnement :
Apres une animation, tu collectes 45 rZponses, taux
amZliorations pour rZduire le coZt par participant.

ur site et rZseaux sociaux, prZcise
r public local et Zcoles voisines.

llecte au moins 30 rZponses pour un
pour la prochaine Zdition.

financier, compte rendu des
r I'action.

de satisfaction 87%, et tu proposes 3

ftape Action Indicateur
PrZparation Valider budget et planning Budget validZ
RZalisation Animer et gZrer logistique Participants prZsents
Bilan RZdiger dossier bilan Dossier remis

Mini cas concret :

Contexte : L'atelier scolaire veut organiser une jo urnZe plantes et biodiversitZ pour 1

journZe. ftapes : budgZter 300 euros, prZparer 3 at
d'inscription.

eliers, crZer 2 affiches et une feille

RZsultat : 110 visiteurs, 4 ateliers rZalisZs, cozt  par participant 2,73 euros, satisfaction 82%

via 50 questionnaires. Livrable attendu : dossier d
factures, photos et rapport d'Zvaluation.

Check-list opZrationnelle :

Valider objectif, public et durZe du projet.

e 5 pages comprenant planning,

ftablir budget estimZ et sources de financement.

RZpartir 4 r™les et prZciser livrables par personne

Planifier 4 rZunions de suivi et un bilan final.

PrZparer enquete de 5 questions pour Zvaluer la sat isfaction.




Lors d'un stage, j'avais 2 jours pour installer une expo, j'ai priorisZ la signalZtique et rZduit

les ateliers de 5~ 3, rZsultat visiteurs satisfait s et zZro retard logistique.
Un projet culturel collectif commence par un objectif, public et durZe clairement
dZfinis, un budget rZaliste et quelques indicateurs simples pour mesurer la rZussite.

¥ Liste les r™les clZs bien dZfinis avec leurs t%oches et livrables pour Zviter
les doublons et les oublis.

¥ Organise un suivi rZgulier avec planning partagZ, r Zunions courtes et
responsables identifiZs pour chaque livrable.
¥ PrZvois une communication ciblZe et simple via 2 canaux principaux

et un calendrier de diffusion.
¥ Cl™ture le projet par un dossier bilan complet incluant finances,
rZsultats, photos et pistes dOamZlioration.

En appliquant cette mZthode, tu structures ton proj et, rassures ton Zquipe et
augmentes fortement tes chances de rZussite pour le s prochaines Zditions.



Chapitre 4 : Ouverture sur le monde rural

1. Comprendre la clientele rurale :

DZfinition et caractZristiques :

Le monde rural rZunit exploitations agricoles, peti tes communes et acteurs liZs " la
nature, avec des rZseaux courts et des clienteles f ideles, souvent sensibles au prix, " la
proximitZ et au conseil technique.

Profils clients ruraux :
Tu rencontreras agriculteurs, jardiniers amateurs, Zleveurs et retraitZs actifs, chacun

cherchant volume, robustesse des produits et consei Is pratiques pour leurs usages
quotidiens et saisonniers.

Exemple d'observation :

Lors d'un stage, j'ai notZ que 70% des clients rura ux achstent le matin, ils prZferent les
conseils personnalisZs et des conditionnements en g ros.
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2. Circuits locaux et partenariats :

Comprendre les circuits courts :

Les circuits courts rZduisent les intermZdiaires, f avorisent le revenu des producteurs et
attirent une clientele locale prete ~ payer un peu plus pour la trasabilitZ et la qualitZ des
produits.

Mettre en place des partenariats :



Contacte 2 ou 3 producteurs locaux, propose un cont
quantitZs hebdomadaires et prix, puis affiche clair
le client.

Exemple de partenariat :
Un magasin a signZ avec 1 producteur local, vend 12

rat de fourniture sur 3 mois, dZfinis
ement l'origine en rayon pour rassurer

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
prouvZe
Jardinier FacilitZ d'usage et Fiches pratiques et dZmonstrations courtes
amateur conseils
fleveur QualitZ et trasabilitZ Provenance locale et garanties techniques

Adaptation de l'offre :

Propose conditionnements de 2, 5 et 20 kg pour seme
saisonniers et souligne la praticitZ pour des clien

pour venir en magasin.

Argumentaire et dZmonstration :

Montre l'usage des produits en rayon, propose des d
des fiches pratiques et donne des conseils concrets
professionnelle ou domestique.

Mini cas concret :

Contexte: magasin rural sans corner local. ftapes:
Ztiquette origine, promo 2 semaines. RZsultat: +12%
plan merchandising et liste de 3 fournisseurs, budg

Lors d'un marchZ, note les 5 plantes les plus deman
achats en magasin et d'Zviter les ruptures frZquent

nces ou aliments, crZe des packs

ts qui parcourent plusieurs kilomstres

Zmonstrations de 20 minutes, fournis

adaptZs ~ chaque activitZ

contact 3 producteurs, amZnage 4 m
ventes locales en 6 semaines. Livrable:

et 420 euros.

dZes, cela te permettra d'ajuster les

es qui dZ-oivent la clientele fidele.

Action FrZquence Indicateur
VZrifier stock conditionnements Hebdomadaire Taux de rupture infZrieur ~ 5%
Contacter producteurs locaux Mensuelle Nombre de fournisseurs  #3
Organiser dZmonstration produit Bimensuelle Participation # 8 clients




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

Check-list opZrationnelle :

¥ VZrifie lapprovisionnement local, au moins 3 fourn isseurs pour limiter les
risques de rupture.
¥ PrZvoyez conditionnements adaptZs, 2, 5, 20 kg selo n les besoins clients.
¥ Installe un coin localde 3" 5m " avec Ztiquetage clair et prix visibles.
¥ Propose dZmonstrations de 15 ~ 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 expliquZ qu'il r evenait surtout pour mes conseils, pas
pour les prix, et ¢'Ztait un vrai Zlectrochoc sur | 'importance du service.
Ce chapitre t'aide "~ comprendre la clientele rurale fidele et ses attentes
spZcifiques en prix, proximitZ et conseils techniqu es.
¥ Identifie les profils clZs agriculteurs, Zleveurs, jardiniers, retraitZs et
adapte volumes, robustesse et niveau de conseil.
¥ DZveloppe des circuits courts locaux avec 2 ~ 3 producteurs, contrats
clairs et origine bien affichZe en rayon.
¥ Propose des conditionnements adaptZs (2, 5, 20 kg), packs
saisonniers et dZmonstrations de 15 ~ 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 demandZs et les retours
clients, tu ajustes ton offre, sZcurises les stocks et renforces la confiance, ce qui fait

naturellement progresser ton chiffre d'affaires.




Biologie-f cologie

PrZsentation de la matiere :

En Bac Pro TCV, l'enseignement de  Biologie-fcologie appliquZe te fait dZcouvrir le
fonctionnement du corps humain, des animaux d'anima lerie et des plantes de jardin. Tu
as en gZnZral 1~ 2 heures hebdomadaires  avec des cours et des TP.

Cette matiere conduit ~ I'Zpreuve de culture scientifique et technologique notZe
coefficient 4 . Tu passes une Zpreuve Zcrite de 2 heures  en maths et, pendant la 1re et la
terminale, 3 CCF en Biologie-fcologie , Zcrits et pratiques. Un camarade m'a dit qu'il se
sentait rassurZ apres son premier CCF.

Consell :

Pour rZussir en Biologie-fcologie au Bac Pro TCV  , relie chaque notion aux conseils que tu
donnes en rayon " un client, que ce soit pour un en grais ou pour un aguarium.

PrZvois 3 sZances de 20 minutes  par semaine pour revoir les cours, refaire les sch Zmas
clZs et les expliquer " voix haute, comme si tu Zta is face ~ un client hZsitant.

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

donnZes, unitZs et vocabulaire scientifique pour ga gner des points.
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1. Principes de base :

Organisation du vivant :

La vie s'organise en niveaux du plus simple au plus complexe, molZcule, cellule, tissu,
organe, organisme, population et Zcosysteme. Chaque niveau a des fonctions spZcifiques
pour assurer la survie et la reproduction.

Cellule et structure :

La cellule est 'unitZ de base vivante, elle peut ¢ tre vZgZtale ou animale, avec organites
spZcialisZs comme noyau, chloroplaste et mitochondr ie, qui gerent respectivement
l'information, la photosynthese et la production d' Znergie.

MZtabolisme et Znergie :

Le mZtabolisme regroupe toutes les rZactions chimiq ues qui transforment la matisre et
liberent ou consomment de I'Znergie, par exemple la photosynthese dans les plantes et la
respiration cellulaire chez les animaux.

Exemple de cellule en serre :

En observant une feuille au microscope, tu peux Vvoi r des chloroplastes verts, signe d'une
photosynthese active, utile pour Zvaluer I'Ztat nut ritif et la santZ des plantes en
production.
flZment Fonction

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

Chloroplaste RZalisera la photosynthese, production de glucose " partir de lumiere

Mitochondrie | Production d'ATP par respiration, fournira I'Znergi e pour les activitZs

cellulaires

2. Interactions et adaptations :

fcologie et relations :

Les stres vivants interagissent entre eux et avec | eur milieu, par compZtition, prZdation et
symbiose. Ces interactions dZterminent la dynamique des populations et la structure des
communautZs dans un site donnZ.

Adaptations et variations :

Les especes prZsentent des adaptations morphologiqu es, physiologiques ou
comportementales pour survivre, comme une feuille Z paisse en climat sec ou des racines
profondes pour capter I'eau disponible.

Mini cas concret : rZduire la mortalitZ de semis en serre :



Contexte : tu geres 100 semis de IZgumes en serre, perte actuelle de 40% apres 6
semaines. Obijectif : rZduire la mortalitZ ~ 10% en 6 semaines gr¥%o.ce ~ un plan simple de
suivi et d'arrosage.
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Exemple d'optimisation d'un processus de production :
ftapes : mesurer humiditZ du substrat chaque matin, arroser 3 fois par semaine 10

minutes, vZrifier tempZrature 20 ~ 25 iC, traiter | es premiers ravageurs des 3 individus
dZtectZs.

Astuce de stage :
Note toujours I'humiditZ et I'Ztat des feuilles sur une fiche, 2 minutes par banc suffisent, a
t'Zvite d'oublier et diminue les pertes en producti on de 20 " 30% selon mon expZrience.

RZsultat et livrable attendu :

RZsultat attendu : abaisser la mortalitZ de 40% ~ 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 opZrationnelle :

T%oche Action FrZquence
VZrifier humiditZ Mesurer au doigt ou hygrometre Tous les jours
Contr™ler tempZrature Ajuster ventilation ou chauffage Matin et soir
Observer feuilles Chercher taches, jaunissement, insectes Tous les 2 jours
Noter traitements Inscrire produit, dose, date E chaque traitement




Suivi hebdomadaire Faire un bilan Zcrit des 7 jours Chaque semaine

Pourquoi c'est utile ?

Comprendre ces principes te permet d'anticiper les problemes en vente ou en production,
par exemple expliquer ™ un client pourquoi une plan te perd des feuilles et proposer une
solution adaptZe et chiffrZe.

Le vivant s'organise en  niveaux d'organisation du vivant , de la molZcule °
I'’Zcosysteme, chaque niveau assurant survie et repr oduction.
La cellule, animale ou vZgZtale, contient noyau, ch loroplastes et mitochondries qui
gerent information, Znergie et photosynthese via le mZtabolisme.
¥  Les interactions Zcologiques (compZtition, prZdatio n, symbiose)
structurent les populations et les communautZs.
¥ Les adaptations morphologiques et physiologiques (f euilles Zpaisses,
racines profondes) amZliorent la survie en milieu ¢ ontraignant.
¥ Enserre, un suivi simple et rZgulier  de I'numiditZ, de la tempZrature et
des ravageurs peut faire passer la mortalitZ des se mis de 40 % ~ 10 %.
En notant tes observations et en appliquant un protocole de suivi hebdomadaire ,
tu limites les pertes, amZliores la qualitZ de prod uction et expliqgues mieux aux

clients I'Ztat et les besoins des plantes.




1. Structure et fonctionnement des Zcosystemes :

Composants biotiques et abiotiques :

Un Zcosysteme combine ZIZments vivants, plantes, an imaux, micro-organismes et
ZIZments non vivants, sol, eau, climat. Leur intera ction dZfinit la dynamique locale, la
production de biomasse et la rZsilience face aux ch angements.

Flux d'Znergie et rZseaux trophiques :

L'Znergie arrive via les producteurs primaires, pui s circule aux consommateurs. Regle
pratique, environ 10% de I'Znergie passe d'un nivea u trophique au suivant, ce qui limite la
biomasse disponible aux niveaux supZrieurs.

Exemple d'optimisation d'un processus de production :

En serre, en favorisant plantes attractives pour au xiliaires, tu peux rZduire 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 Znergie

Producteur Fixe I'Znergie solaire en Base, 100% disponible
biomasse

Consommateur Herbivore, consomme $10% de I'Znergie du dessous

primaire producteurs

Consommateur PrZdateurs d'herbivores $1% de la base

secondaire

DZcomposeur Recycle la matiere Permet remise en disponibilitZ
organique des nutriments

2. Services et perturbations anthropiques :

Services ZcosystZmiques utiles au commerce :

Les Zcosystemes fournissent pollinisation, rZgulati on des ravageurs et filtration d'eau. Ces
services rZduisent coZts opZrationnels, par exemple une pollinisation efficace peut
augmenter rendement de 20% sur cultures horticoles.

Impacts courants en jardinerie et animalerie :

Actions humaines comme traitements systZmatiques, ¢ ompactage du sol ou manque
d'hZtZrogZnZitZ rZduisent auxiliaires. Sur le terra in, tu remarqueras souvent 20 ~ 40%
moins d'insectes utiles apres traitements rZpZtitif S.

Exemple de perturbation locale :



Dans une pZpinisre, l'utilisation rZgulisre d'un in secticide foliaire a entra’nZ en 6 mois une
recrudescence d'acariens, car les prZdateurs nature Is avaient ZtZ ZliminZs, un retour
d'expZrience typique " Zviter.

3. Gestion pratique et cas mZtier :

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 rZduisen t maladies et accroissent
productivitZ, souvent en moins de 2 saisons.

Suivi et indicateurs simples :
Utilise pisges collants, relevZs hebdomadaires et o bservation visuelle. Suivre 5 indicateurs,
par exemple nombre d'auxiliaires par piege, te donn e une vision fiable en 4 ~ 8 semaines.

Exemple de cas mZtier concret :

Contexte, pZpinisre de 2 hectares produisant 10 000 plants par an, dZpendante d'un
traitement mensuel. ftapes, 1 mise en place de 100 m de bandes fleuries, 2 installation de
12 pieges collants, 3 1%ocher de 500 auxiliaires. RZ  sultat, rZduction 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 chiffrZ.
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Installer pieges Combien d'insectes utiles par piege cette semaine

VZrifier irrigation Le sol est-il humide = 10 cm de profondeur

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

biologique

Consigner Les donnZes hebdomadaires sont-elles enregistrZes d ans le

observations 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 responsabilitZs rapidement.

Un Zcosysteme associe ZIZments vivants et non vivan ts; leurs interactions

dZterminent biomasse, Znergie et rZsilience

¥ Les rZseaux trophiques hiZrarchisZs transferent environ 10% de
I'’Znergie " chaque niveau, ce qui limite les prZdat eurs.
¥ Les services ZcosystZmiques clZs comme pollinisation, rZgulation des
ravageurs et filtration de I'eau rZduisent fortemen t les cozts.
¥ Traitements systZmatiques, sols compactZs et milieu x uniformes font
chuter les auxiliaires et provoquent souvent des ra vageurs
secondaires.
¥ Bandes fleuries, rotations, irrigation ma’trisZe et suivi par pieges
permettent de  rZduire les traitements chimiques et d'augmenter les
rendements.
En pratique, si tu observes rZgulisrement tes parce lles et notes quelques indicateurs
simples chaque semaine, tu peux ajuster vite ta str atZgie et prouver ta capacitZ ~

gZrer durablement un site de production.



1. PrZvention des risques biologiques et zoonoses :

Identification des risques :

Reconnais les risques selon les especes, les agents et les situations. Les principaux risques
en animalerie ou jardinerie sont les zoonoses, cand idoses, salmonelloses, allergenes et
pigzres. fvalue la frZquence et la gravitZ.

Transmission et mesures barrieres :

Applique des mesures barrieres 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 mZdical :

Parles avec le mZdecin du travail et vZrifies les v accinations recommandZes selon les
t%oches. La visite mZdicale est obligatoire en entre prise lors de I'embauche pour 2 types de
postes ~ risque.

Exemple d'Zvaluation d'une cage :

Un stagiaire a recensZ 12 cages, identifiZ 3 cas de gale, mis en place nettoyage quotidien
10 minutes par cage, rZduit les signes cutanZs de 6 0% en 8 semaines.
T%oche Epi recommandZ
Manipulation d'animaux malades Gants jetables, lunettes, blouse
Nettoyage des cages Gants rZsistants, bottes, masque si projections
Conseil clientele animaux Gants si contact direct, hygiene des mains

2. Hygiene, manutention et ergonomie :
Hygisne des mains et locaux :
Laves les mains 20 secondes avant et apres chaque ¢ ontact animal, apres manipulation

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

Ergonomie et manutention :

Adoptes des gestes pour prZvenir lombalgies, charge s limitZes " 15 kg quand possible, tu
plies les genoux, rapproches la charge du corps, ut ilises diable ou chariot pour 2~ 3 sacs
lourds.

Stockage et produits phytosanitaires :

Range les produits phytosanitaires dans locaux ferm Zs, Ztiquettes visibles, toujours
conservZs sZparZs des aliments pour animaux. Respec tes les doses et portes EPI lors de
tout mZlange.



Prends un bac dZdiZ pour l'outillage sale, le netto
contaminations, cela te fait gagner 15 minutes par

Petite anecdote: lors de mon premier stage je n'ava
irritation, ce qui m'a forcZ " revoir mes pratiques

Gestes d'urgence et PSE :

Connais les numZros d'urgence, ma’trises les gestes
rZalises compression pendant 5 minutes si nZcessair
morsure grave.

Tri des dZchets et produits dangereux :

SZpares dZchets organiques, produits dangereux et e
sac Ztanche, dZchets phytosanitaires en contenant s
pour chaque produit.

Mini cas concret :

Contexte: animalerie 200 clients par semaine, 5 cas
diagnostic, nettoyage 30 minutes par cage, traiteme
RZsultat: chute des cas de 80% en 6 semaines. Livra
hebdomadaire.

ies 1 fois par semaine pour Zviter
semaine en nettoyage global.

is pas mis de gants et j'ai attrapZ une
immZdiatement.

PSE de base, contr™le saignements et
e, appelles secours en cas de

mballages. Mets litiere souillZe en
pZcifique. Fiches SDS disponibles

de dermatoses en 1 mois. ftapes:
nt ciblZ, formation de 2 heures.
ble: protocole et registre

VZrification

FrZquence

Contr™le des EPI disponibles

Chaque semaine

Nettoyage des surfaces de contact Quotidien
VZrification des stocks phytosanitaires Mensuel
Mise ~ jour du registre sanitaire Hebdomadaire
En animalerie ou jardinerie, tu dois identifier les principaux risques biologiques et
adapter tes protections ~ chaque t%.che.
¥  Applique des mesures barrieres simples : lavage des mains 20
secondes, gants, lunettes, nettoyage quotidien, inf ormation des clients.
¥ VZrifie avec le mZdecin du travail tes vaccins et t on aptitude aux

postes ~ risque.




¥ Adopte une hygisne des mains rigoureuse, des gestes de manutention
ergonomiques et stocke ~ part les produits phytosan itaires.

¥ Ma’trise les numZros dOurgence, le contr™le des sai  gnements, le tri des
dZchets dangereux et tiens un registre sanitaire " jour.

En appliquant ces regles simples mais constantes, t

u proteges ta santZ, celle des
animaux et celle des clients, tout en limitant les

incidents au quotidien.



MathZmatiques

PrZsentation de la matiere :

En Bac Pro TCV, les mathZmatiques t'aident ~ 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 matisre conduit " une Zpreuve Zcrite de mathZmatiques ZvaluZe en CCF : 2
sZquences de 45 minutes notZes sur 20, ou, hors CCF , un Zcrit final d'1 heure. Dans
plusieurs Bac Pro, la sous-Zpreuve a un coefficient 1 . Un camarade a gagnZ 2 points en la
travaillant.

Consell :
Pour rZussir en MathZmatiques en Bac Pro TCV  , travaille un peu mais souvent : 15 minutes
par jour valent mieux que 2 heures d'un coup. Penda nt 'annZe, note tes erreurs et

revois-les avant chaque contr™le.

Appuie-toi sur des  situations de vente concretes pour rZviser et t'entra’ner sur quelques
calculs vraiment utiles. Utilise les exercices du ¢ 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 progres en maths se voit vite sur ta moyenne finale.
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Chapitre 1 : Nombres et calculs

1. Notions de base :

Les entiers et les dZcimaux :
Les entiers sont les nombres sans virgule, les dZci maux indiquent une partie fractionnaire.
Tu utilises les dZcimales pour les prix, par exempl e3,5kgoul2,75! .

Les fractions et pourcentages :
Les fractions reprZsentent une partie d'un tout, le s pourcentages sont faciles ~ lire en
magasin. Convertis 1/4 en dZcimal 0,25 pour calcule r des parts ou des remises.

Exemple calcul de rZduction :
Fais 15% de 24 ! en multipliant 24 par 0,15, obtient 3,6 I de rZduction. Le prix final devient
24-36=20,4 ! ,s0it20,40 ! .

UnitZs et conversions :
Les conversions sont pratiques pour le stockage et I'Ztiquetage. Retiens que 1 kg = 1000 g, 1
L =1000 mL, et 1 ha =10 000 m " selon tes besoins en surface.
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2. OpZrations utiles en vente :
Addition, soustraction et totaux :

Additionner les ventes du jour Zvite les erreurs de caisse. Note chaque montant, puis fais
la somme. VZrifie 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 4,50 ! donnent7 %
4,50 =31,50 ! total. Calcule toujours avec la TVA si nZcessaire. Je me rappelle d'une erreur
qui m'a servi.

Mini cas concret : promo hebdomadaire :

Contexte: promo 20% sur 120 plants ~12 ! ['unitZ pendant 3 jours. ftapes: calculer prix
remisZ, prZvoir ventes, estimer chiffre d'affaires. Livrable: tableau prix, stock et CA
prZvisionnel.
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flZment Valeur
Prix unitaire 12,00!
Remise 20 % soit 2,40 !
Prix remisZ 9,60 !
QuantitZ vendue prZvue 90 plants
Chiffre d'affaires prZvu 864,00 !

RZsultat: CA prZvu 864,00 ! , reste 30 plants en stock. Livrable attendu: table au chiffrZ
avec prix avant et apres remise, quantitZ vendue et CA estimZ.



Avant d'appliquer les calculs en magasin, vZrifie ¢ es points pratiques pour Zviter les
erreurs: Ztiquettes claires, unitZs correctes, arro ndis cohZrents, enregistrement des ventes,

recalcul si doute.

T%oche E vZrifier
ftiquetage Prix et unitZ correctement affichZs
Arrondis Arrondir au centime de fason cohZrente
Stock QuantitZ rZelle vs fiches produit
Caisse Total ticket = retrait tiroir
Documentation Ficher le tableau CA et stock
Ce chapitre tOaide ~ manier les nombres pour sZcuri ser tes ventes et ton suivi en
magasin.
¥ Tu passes des entiers aux dZcimaux et aux entiers, dZcimaux et
fractions  pour exprimer prix, quantitZs et parts.
¥ Tu utilises pourcentages et dZcimaux pour calculer une remise et
obtenir un prix final fiable.
¥ Tu ma’trises les conversions kg, L, ha pour affiche r des unitZs claires en
rayon .
¥ Tu relies opZrations de base et tableau prix, stock et CA  pour prZvoir
une promotion et contr™ler la caisse.
En appliquant ces mZthodes simplement et en vZrifia nt Ztiquettes, arrondis, stock et

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




1. Notion de proportionnalitZ et regle de trois :

DZfinition :
La proportionnalitZ relie deux quantitZs qui varien t ensemble de fason constante. En
vente, elle sert ~ adapter les prix, les quantitZs et les coZts selon une Zchelle connue, sans

refaire tous les calculs.

Regle de trois - mZthode :

Pour rZsoudre une regle de trois, Zcris I'ZgalitZ p roportionnelle, puis simplifie par
multiplication croisZe. Cette mZthode remplace souv ent les fractions compliquZes et
Zvite les erreurs de conversion en magasin.

Exemple :

Un plant cozte 3,50 euros. Pour 15 plants, calcule 15%3,50, soit 52,50 euros. Ici la proportion
est directe, la quantitZ double multiplie le cozt p roportionnellement.

Quand tu geres des lots, arrondis les prix = 2 chif fres apres la virgule pour afficher des

tarifs clairs et Zviter les erreurs " 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 marchZ. Convertis toujours en multi plicateur pour calculer vite un prix
rZduit ou augmentZ.

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 regle 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 ~ 54,85 euros Si tu veux un ¢ entime commercial.

Pourcentage Multiplicateur InterprZtation
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 frZquente en promo ou majoration saisonnisre

25 % 0,750u 1,25 Rabais d'un quart, utile pour les packs




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

Mini cas concret :

Un rayon vend 120 sacs de terreau ~ 8,50 euros l'un itZ par mois. Tu proposes 30 pour cent
de remise sur 60 sacs attendus. Calcule le chiffre d'affaires avant et apres 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. RZsultat mensuel total = 1 02 0-(60 9%8,50) + 357,00 =
897,00 euros.

InterprZtation mZtier :

La promo rZduit le chiffre d'affaires mensuel de 12 3,00 euros par rapport ~ une vente sans
remise, mais attire des clients et peut augmenter | es ventes complZmentaires en
animalerie ou jardinerie.

Check-list opZrationnelle :

Utilise cette liste sur le terrain pour piloter une promo et suivre son impact rapidement.
ftape Action Objectif chiffrZ
1 Mesurer ventes avant promo Volume mensuel en unitZs
2 Calculer prix promo avec multiplicateur Prix rZduit en euros
3 Suivre ventes durant promo Variation en pour cent
4 Comparer chiffre d'affaires Gain ou perte en euros
5 DZcider rZassort ou ajustement QuantitZ ~ commander

Exemple d'optimisation d'un processus de production :

En stage, j'ai rZduit les ruptures en rehaussant le seuil de commande pour un produit
soldZ, cela a augmentZ la dispo de 20 pour cent le mois suivant, preuve que les
pourcentages servent vraiment.

La proportionnalitZ te permet d'ajuster quantitZs, prix et cozts avec la  regle de trois
sans refaire tous les calculs.



¥ Pose un tableau proportionnel, applique le produit croisZ et arrondis les
prix ~ deux dZcimales.

¥ Transforme tout pourcentage en multiplicateur de pourcentage pour
calculer vite remises et hausses.
¥ MZmorise quelques multiplicateurs clZs (10, 20, 25, 50 %) pour les
promos et les marges.
¥ Pour une promo, mesure ventes avant, calcule prix r Zduit, puis
compare le chiffre d'affaires pour voir l'impact d'une promotion
En pratiquant ces rZflexes, tu simplifies les calcu Is en rayon, sZcurises les prix en

caisse et pilotes mieux tes opZrations commerciales



1. Comprendre les notions de base :

DZfinitions principales :

La moyenne donne une idZe gZnZrale d'une sZrie, la mZdiane sZpare la moitiZ haute de la
moitiZ basse, le mode indique la valeur la plus frZ quente. Ces trois indicateurs completent
ton analyse terrain.

Classes et effectifs :

Quand tu as beaucoup de donnZes, regroupe-les en cl asses d'intervalles, compte les
effectifs, puis calcule les frZquences relatives po ur comparer facilement les ventes ou les
arrivages.

Exemple d'analyse simple :

Sur une semaine, ventes journalieres de plantes : 8 , 10,12, 15, 9, 11, 19. Calcul de la moyenne,
de la mZdiane et du mode permet d'estimer les besoi ns de rZassort pour la semaine
suivante.

2. Choisir et construire les graphiques :

Quand utiliser chaque graphique ?

Barres pour comparer catZgories, histogramme pour d istribution, camembert pour parts,
nuage de points pour corrZlations, boxplot pour dis persion et valeurs extremes. Choisis
selon la question mZtier que tu veux rZpondre.

ftapes pour construire un graphique :

Rassemble les donnZes propres, choisis les axes ada ptZs, dZfinis intervalles si nZcessaire,
trace et lis les valeurs clZs. Toujours indiquer un itZs et IZgende pour que le graphique soit
utilisable en rZunion.

Exemple d'histogramme :

Tu peux transformer une sZrie de ventes journaliere s en classes 0-5, 6-10, 11-15, 16-20 et
calculer les effectifs pour tracer un histogramme | isible et exploitable en 5 minutes.
Jour Ventes de plantes Remarques

Lundi 8 MZtZo 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

Indicateurs utiles en vente :

Outre moyenne et mZdiane, calcule I'Zcart-type pour la dispersion et la part en
pourcentage par produit pour prioriser les rZassort s et promotions selon la rentabilitZ et la
frZquence d'achat.

Mini cas concret :

Contexte : un rayon jardinerie suit ventes hebdomad aires de 3 plants, total 84 ventes sur 7
jours. ftapes : calculer moyenne, part par produit, estimer commande. RZsultat : 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 sZcuritZ

donne une commande de 7 x 12 x 1,2 = 101, arrondis " 120 pour respecter lots fournisseurs et
diminuer rupture.

En caisse, note les ventes par catZgorie pendant 2 semaines, puis calcule la moyenne
simple et la frZquence. Ce petit fichier Excel te f era gagner 30 minutes par semaine lors
des commandes.

VZrification Action sur le terrain
Collecte propre Saisir ventes quotidiennement
Calculs clairs Moyenne, mZdiane, Zcarts
Graphique lisible Choisir histogramme ou barres
DZcision chiffrZe Commande basZe 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 tOapprend ~ rZsumer des donnZes pour mi eux piloter tes ventes.



¥ Utilise moyenne, mZdiane, mode pour dZcrire une sZrie et anticiper le

rZassort.

¥ Regroupe en classes, calcule effectifs et frZquences relatives
comparables  pour analyser rapidement les volumes.

¥ Choisis le bon graphique (barres, histogramme, came mbert, nuage,
boxplot) selon la  question mZtier posZe

¥ Collecte des donnZes propres, calcule Zcart-type et parts en

pourcentage pour  dZcisions de commande chiffrZes

En pratique, quelques ventes notZes chaque jour et un simple fichier Excel suffisent
pour crZer graphiques, estimer une commande hebdoma daire autour de 120
plantes et rZduire les ruptures tout en limitant le S surstocks.



1. Identifier et analyser un probleme professionnel :

Observation et collecte de donnZes :
Regarde les ventes, le stock, les retours clients e t note dates et quantitZs. Rassemble 2~ 4
sources fiables pour obtenir des chiffres utilisabl es plut™t que des impressions.

Formulation du probleme :
Formule le probleme en une phrase prZcise, par exem ple C rupture d'un produit sur 6 jours

E. Ajoute un indicateur chiffrZ, comme perte estimZ e de 8 % du chiffre d'affaires.

Priorisation et impact :

Classe selon frZquence et impact financier ou clien t, estime pertes en euros ou clients
perdus. Priorise les actions offrant le plus de gai n rapide, pour libZrer du temps et de la
trZsorerie.

Exemple d'analyse d'un produit en rupture :

Sur 30 jours, produit absent 6 jours, ventes attend ues 150 unitZs, ventes perdues estimZes
30 unitZs, chiffre d'affaires perdu 450 euros. Ces chiffres te montrent l'urgence d'agir.
J'ai appris sur le terrain qu'une bonne observation Zvite souvent des interventions inutiles.

2. Choisir et appliquer une mZthode de rZsolution :

MZthode des 5 pourquoi :
Pose pourquoi jusqu”” 5 fois pour remonter ~ la cau se racine. Cette approche simple Zvite
des solutions superficielles et permet de corriger l'origine plut™t que les sympt™mes.

SchZmatisation et calculs :

Fais des calculs concrets, par exemple ventes 5 uni tZs par jour, dZlai fournisseur 6 jours,
stock de sZcuritZ 10 unitZs. Point de commande = 5 %6 + 10 = 40 unitZs, commande "
passer quand stock est infZrieur ou Zgal ~ 40.

VZrification et ajustement :

Apres action, suis au moins 15 jours avec 2 " 4 ind icateurs. Si Zcart supZrieur ~ 10 %
persiste, ajuste parametres ou processus pour stabi liser et rZduire les ruptures futures.
Exemple d'optimisation d'un processus de production

En rZduisant le dZlai fournisseur de 10 " 7 jours, on baisse le point de commande de 15
unitZs, diminuant le stock immobilisZ et le risque de pZremption, donc coZts moindres.

3. fvaluer et prZsenter la solution en interne et au client :

Mesures et indicateurs :



Choisis indicateurs simples et pertinents, comme ta ux de rupture, dZlai moyen fournisseur
en jours, valeur du stock en euros et taux de rotat ion mensuel. Suis-les chague semaine
pour dZtecter les dZrives.

PrZparer le livrable :

PrZpare un document d'une page avec contexte, chiff res clZs, actions proposZes et gains
attendus en euros ou en pourcentage. Un livrable cl air facilite la dZcision lors d'une
rZunion commerciale.

Communication et suivi :

PrZsente la solution ~ I'’Zquipe ou au client avec p reuves chiffrZes, planning d'actions et
responsables. Planifie des points ~ 7 et 30 jours p our vZrifier les rZsultats et ajuster si
besoin.

Exemple de mini cas concret :

Contexte : jardinerie constate rupture de terreau p remium pendant une promotion de 3
semaines, ventes prZvues 120 sacs par semaine. ftap es : collecte ventes, calcul point de
commande, commande complZmentaire et nZgociation dZ lais fournisseur.

RZsultat : commande de 240 sacs, rupture ZvitZe, ve ntes rZalisZes 360 sacs sur 3
semaines, gain estimZ 720 euros. Livrable attendu : fiche action d'une page avec planning,
quantitZ commandZe 240 sacs et coZt total 1 200 eur 0S.
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T%oche FrZquence Responsable Indicateur




VZrifier stock Quotidien Responsable QuantitZ disponible
rayon

Mettre ~ jour point de Hebdomadaire Adjoint Point de commande

commande en unitZs

Contacter fournisseur E la dZtection Acheteur DZlai fournisseur en

jours

Communiquer rZsultat 7 et 30 jours Responsable Taux de rupture

magasin

Pour rZsoudre un probleme pro, commence par observe
stock, retours.

r chiffres concrets: ventes,

¥ Formule un probleme clair avec indicateur chiffrZ prZcis et estime

IGimpact en euros ou clients.

¥ Utilise la mZthode des 5 pourquoi pour trouver la cause racine et Zviter

les faux remedes.
¥  Calcule ton point de commande optimal
inutile.

¥ Suis quelques indicateurs simples et pertinents

dZpasse 10 %.

pour limiter ruptures et stock

et ajuste si IOZcart

PrZpare un livrable dOune page avec contexte, actio ns et gains attendus, puis
prZsente-le ~ I0Zquipe ou au client et planifie un suivi ~ 7 puis 30 jours pour sZcuriser

les rZsultats.




Physique-Chimie

PrZsentation de la matiere :

En Bac Pro TCV, la matisre  Physique-Chimie en Bac Pro fait partie de la  culture
scientifique et technologique . Tuy vois I'Znergie, la chaleur, la lumisre et le s mZlanges
appliquZs aux produits vendus, avec un coefficient global 4 | soit environ 20 % de la note.

En classe, tu passes gZnZralement 3 contr™les en cours de formation en lre et terminale,
puis une Zpreuve Zcrite finale  de 2 h ou 4 h selon ton statut. Un camarade m'a co nfiZ quil
a vraiment compris l'intZret des formules en survei llant le pH de I'eau d'aquarium.

Consell :
Pour rZussir en Physique-Chimie en Bac Pro , relie toujours les notions " ton futur mZtier.
Pense ~ la conservation au froid ou au dosage d'un engrais plut™t qu” une formule isolZe.

Garde en tete cette petite routine.

¥ Relire rapidement le cours et noter les formules ut iles
¥ Faire 2 exercices types en chronomZtrant 10 minutes

Pendant les CCF, prends le temps de lire les donnZe s, beaucoup d'erreurs viennent
d'unitZs mal lues. Si tu travailles un peu chaque s emaine, cette Zpreuve restera sous
contr™le et soutiendra vraiment ta moyenne.
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1. Notions de base et unitZs fondamentales :

UnitZ Sl et grandeurs de base :

Le systeme international t'offre 7 grandeurs de bas e utiles en magasin et en serre, comme
la longueur, la masse et le temps. Conna’tre I'unit Z Zvite les erreurs lors des ventes ou des
commandes.

PrZfixes et conversions :
Les prZfixes changent l'ordre de grandeur rapidemen t, par exemple kilo multipliZ par 1 000,
milli divisZ par 1 000. Savoir convertir Zvite de v endre 1 000 fois trop peu ou trop cher.

Incertitude et prZcision :

Toute mesure comporte une incertitude liZe ~ I'outi | et " l'utilisateur. fcris toujours la
valeur et la prZcision, par exemple 2,50 m avec une prZcision de 0,01 m, pour stre 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 Zvite les quiproquos en caisse ou en intervention extZrieure.
PrZfixe 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 prZcision :

En jardinerie tu utilises la regle, le metre ruban, la balance numZrique et le jerrican graduZ.
Note la prZcision, par exemple balance 0,01 g, metr e ruban 1 mm, pour Zviter les litiges
clients.

Manipulation courte - expZrience simple :

MatZriel, Ztapes, mesures doivent stre clairs. Pren ds une balance, un bZcher de 250 mL,
une Zprouvette graduZe, et mesure la densitZ d'un s ubstrat humide pour estimer
I'humiditZ utile.

Exemple de manipulation :



Pose 50 g de terre humide sur la balance, ajoute 10 0 mL d'eau et mesure le volume
dZplacZ. Calcule la densitZ par la formule densitZ Zgale masse divisZe par volume pour
interprZter I'humiditZ.

InterprZter les donnZes et erreurs frZquentes :

Compare la valeur mesurZe ~ une valeur attendue et indique l'incertitude. Erreurs
courantes, oublier l'unitZ, nZgliger la tare ou lir e une graduation incorrecte, provoquent
des erreurs de commande ou de dosage.

Mini cas concret - contr™|e de livraison d'amendeme nt:
Contexte, Ztapes, rZsultat et livrable attendu :

¥ Contexte : rZception de 1 000 kg de compost en sacs de 25 kg.

¥ ftapes : pesZe alZatoire de 10 sacs, noter masse, ¢ alculer moyenne et Zcart
type.

¥ RZsultat : moyenne 25,2 kg, Zcart type 0,4 kg, 5sa  cs hors tolZrance 0,5 kg.

¥ Livrable attendu : rapport chiffrZ mentionnant moye nne, Zcart type et

nombre de sacs non conformes.

Astuces de stage utile, vZrifie la tare et fais une pesZe tZmoin au dZbut et " la fin de la
sZrie pour confirmer la stabilitZ de la balance.

Action sur le terrain E faire
VZrifier l'instrument Calibrer, tarer et noter la prZcision
Noter les unitZs Toujours indiquer unitZ et prZcision
Faire des rZpZtitions Mesurer 3 fois et calculer la moyenne
RZdiger le rapport Inclure valeur, incertitude et observations
Range toujours un carnet de mesures dans ta poche e t note date, outil, valeur et unitZ, «a
t'Zvite des retours inutiles en magasin ou en inter vention chez un client.

En jardinerie, tu travailles avec les unitZs du SI  pour longueur, masse, temps,
volume, afin dOZviter erreurs de vente et de comman de.

¥ Ma'trise les prZfixes de conversion comme kilo, centi, milli pour passer
rapidement dOune Zchelle ~ [Qautre.

¥ Indique toujours valeur, unitZ et incertitude de mesure pour rester clair
avec le client.



¥ Contr™|e et tarer les instruments, rZpste les mesur es et calcule une
moyenne fiable.

¥ RZdige un rapport chiffrZ pour les contr™les de liv raison et conserve un
carnet de mesures “ jour.

En appliquant ces regles simples et le bon usage des instruments , tu sZcurises
dosages, commandes et interventions chez les client S.



1. fnergies et principes de transformation :

Types d'Znergie :

Les formes d'Znergie courantes sont mZcanique, ther mique, Zlectrique, chimique et
lumineuse. Tu dois repZrer 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 systeme fermZ, I'’Znergie totale se conserve , elle change seulement de forme. En
pratique, tu regardes d'oe vient I'Znergie et oe el le finit pour diagnostiquer une perte ou
amZliorer un procZdZ.

UnitZs et grandeurs utiles :

On utilise le joule pour I'Znergie, le watt pour la puissance, et le kilowattheure pour
I'ZlectricitZ. Retiens E = P %t pour relier puissance et Znergie, et exprime tou jours les
rZsultats avec les unitZs adaptZes.

Exemple : identifier les Znergies d'une serre :

Tu peux noter I'Znergie Zlectrique consommZe par le s lampes, I'Znergie thermique fournie
par le chauffage, et I'Znergie lumineuse resue du s oleil, puis comparer leurs contributions
journalieres.

2. Puissance, Znergie Zlectrique et rendement :

Formules et interprZtation :

La puissance Zlectrique se calcule P = U %I, en watts. L'Znergie consommZe estE=P  %t,

en joules ou en kilowattheures. Le rendement est I = Znergie utile / Znergie consommZe %
100 pourcent.

Mesure pratique et calcul :

Avec un voltmetre et un amperemetre, tu mesures U e t I, puis calcules P. Ensuite, en
mesurant le temps d'utilisation, tu obtiens I'Znerg ie. Ces calculs servent en magasin ou sur
un chantier pour chiffrer la consommation.

InterprZter les rZsultats :

Un rendement faible signifie des pertes importantes en chaleur ou en frottements. En
vente technique, tu expliques au client pourquoi un Zquipement plus cher peut cozter
moins cher ~ l'usage gr%.ce ~ un meilleur rendement.

Exemple : calcul consommation d'une lampe 60 w util isZe5h:
Puissance P = 60 W, temps t = 5 h, Znergie E = P %t =60 W %5 h =300 Wh soit 0,3 kWh. Ce
calcul sert ~ estimer la facture ou comparer des la mpes LED et halogenes.



Manipulation courte - mesurer la consommation d'une

MatZriel : amperemstre, voltmstre, lampe 60 W, chro
fonctionnement, calculer P = U

lampe :

nometre. ftapes : mesurer U et | en

%], noter la durZe en heures, calculer E = P

%t et convertir

en kWh. InterprZtation : comparer au label ZnergZti que.
Temps (S) Tension (v) IntensitZ (a) Puissance (w) fnergie (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 | sur
moyenne, cela rZduit les erreurs. J'ai gagnZ du tem
jardinerie.

3 mesures diffZrentes et fais une
ps en faisant «a lors d'un stage en

fnergie chimique et combustibles :

Les carburants et les engrais stockent de I'Znergie
En vente, tu expliques l'avantage ZnergZtique d'un
comparant leurs pouvoirs ZnergZtiques.

chimique qui se libere lors de rZactions.
carburant ou d'un granulZ chauffant en

fnergie dans le vivant :

La photosynthese convertit I'’Znergie lumineuse en Z
plante. En Zlevage ou horticulture, comprendre ces
I'Zclairage et la nutrition pour de meilleurs rende

nergie chimique stockZe dans la
conversions permet d'optimiser
ments.

Cas concret - optimisation ZnergZtique d'une serre
Contexte : serre de 120 m2 chauffZe avec un apparei
en pZriode froide. Consommation journaliere = 2 kW
sur 120 jours d'hiver.

| Zlectrique 2 kW, utilisZe 8 h par jour
%8 h = 16 kWh, soit environ 4 800 kwWh



Exemple : intervention pour rZduire la consommation

ftapes : rZaliser un audit thermique, poser rideau thermique nocturne, amZliorer
ZtanchZitZ, programmer chauffage par tranches horai res. RZsultat chiffrZ attendu :
rZduction de 25 pourcent soit 4 kWh/jour ZconomisZs , 480 kWh gagnZs sur 120 jours.

|~ Graphique chiffré

Evolution de I'énergie finale batiment en France
Résidentiel et serres/zones végétales (2020-2030)
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Livrable attendu :



Fournis un rapport de 1 page avec bilan ZnergZtique initial et prZvisionnel, Zconomie
annuelle estimZe en kWh, et plan d'actions chiffrZ. Exemple de livrable : audit de 3 pages
incluant tableau comparatif et gain estimZ de 480 k Wh saisonnier.

Conseil mZtier :

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 prZsentation
accZlere la vente d'Zquipements Zconomes.

T%oche Question ~ se poser

Mesurer consommation U et | sont-ils stables pendant la mesure

Comparer Zquipements Quel est le rendement et la durZe 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 ~ identifier les principales formes d'Znergie  dans les Zquipements
agricoles et les serres, et ~ comprendre leurs tran sformations gr%.ce “la  loi de
conservation

¥ RepZrer Znergie mZcanique, thermique, Zlectrique, ¢ himique,
lumineuse et localiser les pertes.

¥ Utiliser joule, watt, kWh etles formules P=U ! let E =P %t pour relier
puissance, temps et Znergie.

¥ Mesurer U et |, calculer puissance, Znergie et rendement ZnergZtique
puis estimer les gains sur une serre.

Ainsi, tu peux chiffrer une consommation, comparer des Zquipements et justifier des
solutions plus performantes et Zconomiques aupres d u client.



Identification et Ztiquetage :
Lis toujours I'Ztiquette et la fiche de donnZes de sZcuritZ avant d'utiliser un produit. Les
pictogrammes, la mention de danger et la concentrat ion te donnent l'intensitZ du risque.

Classification des dangers :

Les dangers se rZpartissent en trois familles princ ipales, physiques, pour la santZ et pour
I'environnement. Les catZgories vont de 1~ 5 pour la toxicitZ aigu’, attention aux
catZgories 1 et 2, les plus dangereuses.

Exemple d'identification :

Pour un insecticide, lis : concentration 200 g/L, p ictogramme toxicitZ aigu‘ catZgorie 2 et
mention H300. Si tu vois H phrases, suis-les strict ement.

Regles de stockage :

Range les produits dans une rZserve ventilZe, " I'’Z cart des denrZes alimentaires. SZpare
acides et bases, et garde les contenants fermZs ~ | ‘abri d'une tempZrature supZrieure "
25 iC.

fquipements de protection individuelle :



Utilise gants nitrile, lunettes de sZcuritZ et blou se. Pour vapeurs organiques, choisis un
masque avec cartouche organique, sinon un masque FF P2 suffit pour poussieres et
sprays.

Range les bidons par taille, 1 L, 5L, 20 L, et not e la date d'ouverture. Cela Zvite de gaspiller
et limite les risques liZs au produit pZrimZ.

Pictogramme Signification
Explosif Risque d'explosion en cas de chaleur ou choc
Inflammable Facilement combustible, Zloigne des sources d'ignit ion
Toxique Risque pour la santZ, Zvite l'ingestion et l'inhala tion

ProcZdure en cas de dZversement :

Isoler la zone, Zloigner les personnes ~ au moins 2 metres si produit dangereux, porter les
EPI, contenir avec absorbant et signaler immZdiatem ent au responsable ou au sauveteur
secouriste du travail.

Manipulation sZre et tests rapides :
Avant d'utiliser, vZrifie le pH avec bandelette. Po ur une solution acide, pH entre 1 et 3, porte
des gants et un Zcran facial pour Zviter projection S.



Exemple d'expZrience ph :
MatZriel : 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 rZsultat, acide s i pH &3.

Neutralisation et calculs utiles :

Formule utile pour les quantitZs, nombre de moles n =C %V, avec Cen mol/LetV enL.
Pour neutraliser 0,1 mol d'acide, tu as besoin de 0 ,1 mol de base, meme unitZ de mol.
Produit Ph mesurZ InterprZtation

DZsinfectant maison 12 Tres basique, manipuler avec gants

Engrais foliaire 6 LZgerement acide, compatible plantes

Produit insecticide 3 Acide fort, nZcessite prZcautions
Mini cas concret : prZparation d'une solution dZsin fectante :
Contexte : tu dois prZparer 10 L d'une solution chl orZe ~ 0,5% pour nettoyages d'outils.
ftapes : calculer le volume de javel © 12%, mesurer , diluer, Ztiqueter. RZsultat : 10 L pret °
I'emploi.

Exemple d'optimisation d'un processus de production :
Calcul : volume javel nZcessaire = (0,5% %10L)/12% = 0,416 L soit 416 mL. Livrable attend u :
10 L de solution ZtiquetZe, date d'ouverture et fic he technique jointe.

Check-list opZrationnelle sur le terrain :

¥ VZrifier I'Ztiquette et la fiche de donnZes de sZcu ritZ avant toute utilisation.



¥ Porter les EPI adaptZs, gants nitrile, lunettes et masque si nZcessaire.
¥ Maintenir la zone ventilZe et Zloigner les denrZes alimentaires.

¥ Avoir kit d'absorption et seau ZtiquetZ pour dZvers ements.

¥ Noter la date d'ouverture et la quantitZ restante s ur chaque bidon.

Erreurs frZquentes et conseils pratiques :

Erreur courante, mZlanger produits incompatibles co mme eau de javel et acide, ce qui
dZgage des vapeurs toxiques. Conseil : lis la FDS e t demande toujours si tu doutes, un
coup de fil Zvite un accident.

Identifie toujours le produit via I'Ztiquette, les pictogrammes et la fiche de donnZes
de sZcuritZ, surtout pour les produits fortement toxiques catZgories 1-2 . Distingue
dangers physiques, pour la santZ et I'environnement

¥ Stocke en rZserve ventilZe, sZparant  acides et bases incompatibles ,
loin des aliments et de la chaleur.
¥ Equipe-toi systZmatiquement de gants nitrile, lunettes, masque
adaptZs au type de risque.
¥ En cas de dZversement, isole la zone, mets les EPI, utilise un absorbant
et prZviens immZdiatement.
¥ Contr™le le pH et applique la formule n=C ! V pour doser et neutraliser
correctement.
Pour prZparer ou diluer un produit, calcule les vol umes, mesure prZcisZment,
Ztiquette la solution et note la date d'ouverture. Ne mZlange jamais des produits

sans vZrifier leur compatibilitZ.



PrZsentation de la matiere :

Dans le Bac Pro TCV, la matisre ~ Technologies informatiques et multimZdia fait partie du
module gZnZral scientifique avec les maths, la phys ique chimie et la biologie Zcologie.
Tu y apprends la bureautique, 'usage d'internet, | a sZcuritZ numZrique et les

prZsentations, appliquZs aux situations de vente.

Cette matisre conduit "~ I'Zpreuve des capacitZs sci entifiques du tronc commun,
principalement ZvaluZe en contr™le en cours de formation et par quelques Zcrits en fin
de cycle. Le coefficient est intZgrZ au module MG1, et un camarade m'a dit que TIM l'avait

aidZ en stage.

Conseil :
Pour rZussir en Technologies informatiques et multimZdia , refais rZgulisrement les
exercices vus en cours, meme 10 minutes, pour garde r les gestes en mZmoire et stre *

l'aise en stage.
Tu peux t'appuyer sur quelques habitudes concrstes pendant I'annZe.

¥ Revoir vite les fichiers enregistrZs en classe
¥ Noter les raccourcis clavier utiles dans un carnet

Les 50 % des coefficients  viennent souvent des CCF en lycZe agricole, donc p rZpare
chaque situation comme une vraie Zpreuve pour sZcur iser ta moyenne.
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1. Gestion des ventes et caisse

2. Gestion des stocks et approviSionNEMENt ...

3. Relation client et fidZlisation .......



Traitement de texte :

Apprends " crZer, mettre en page et enregistrer des
devis ou une fiche produit, avec mise en forme simp

Tableur :

Utilise un tableur pour suivre les stocks, calculer

avec formules de somme et de pourcentage, utile pou

Messagerie et organisation :

Gere ta bo"te mall, regles de tri, dossier clients
rappels et campagnes promotionnelles, cela te fera

moyenne.

Exemple d'utilisation :

Un vendeur crZe une fiche produit en 20 minutes ave

I'envoie " I'’Zquipe par mail en moins de 10 minutes

Voici un tableau comparatif rapide des outils les p

ta t%o.che quotidienne.

documents professionnels tels qu'un
le, titres, listes et insertion d'images.

les prix et rZaliser des tableaux simples
r une base de gestion quotidienne.

et calendrier pour planifier rendez-vous,
gagner 30 minutes par jour en

¢ photos, prix et description, puis

lus utilisZs, pour t'aider ~ choisir selon

Outil

Usage principal

Avantage

Limite

Traitement de
texte

RZdaction de
documents

Mise en page simple et

standard

Peu adaptZ aux calculs
complexes

Tableur Calculs et suivi de Automatisation de Peut stre dZroutant sans
donnZes calculs et graphiques formules simples

Ouitils cloud Partage et Acces depuis plusieurs DZpendance " la
sauvegarde appareils connexion internet

Organisation des dossiers :

Classe tes fichiers par client, fournisseur et annZ

MM-JJ pour retrouver un document en moins de 2 minu

Sauvegarde et versions :

Fais 2 sauvegardes quotidiennes, une locale et une
versions pour rZcupZrer un fichier modifiZ ou suppr

SZcuritZ et mots de passe :

e, utilise des noms clairs et dates AAAA-
tes sans perdre de temps.

dans le cloud, active I'historique des
imZ en quelques clics.




Utilise des mots de passe longs et un gestionnaire, active l'authentification = deux
facteurs et mZfie-toi des pisces jointes inconnues pour Zviter la perte ou le vol de
donnZes.

Cas concret de gestion de stock informatisZe :

Contexte : petite jardinerie souhaitant rZduire les ruptures, mettre en place un tableur
simple pour suivre entrZes, sorties et seuils de co mmande, avec rapport mensuel
automatisZ.

¥ CrZer colonnes RZf, Nom, QtZ, Seuil, Prix

¥ Mettre formule alerte si QtZ & Seuil et seuil fixZ ~ 10 unitZs

¥ Mise " jour hebdomadaire et export du rapport le 1e r de chaque mois

¥ Livrable : tableur de stock et rapport mensuel PDF

Une fois j'ai perdu un dossier non sauvegardZ, depu is j'automatise une sauvegarde
chaque soir et j'utilise des noms de fichiers expli cites pour Zviter ce stress inutile.
Pour t'aider sur le terrain, voici une check-list o pZrationnelle ~ suivre avant et apres

chaque journZe de vente.

Action FrZquence Responsable Comment vZrifier
Sauvegarde des Quotidienne Toi VZrifier prZsence du fichier
fichiers dans le cloud
Mise ~ jour du tableur Hebdomadaire fquipe Contr™|e concordance stock
de stock rZel et tableur
Nettoyage bo"te malil Hebdomadaire Toi Dossiers triZs et messages

importants archivZs
VZrification sZcuritZ Mensuelle Responsable Contr™le des acces et mots de
IT passe
Ma’trise les outils bureautiques essentiels pour gZrer ton activitZ au quotidien.

¥ Avec le traitement de texte, crZe 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¥%oce 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 otege tes acces
avec mots de passe robustes et double authentification.

En appliquant ces rZflexes et la check-list quotidi enne, tu sZcurises tes donnZes,
Zvites les pertes de fichiers et gardes une vision claire de ton stock comme de tes
Zchanges clients.



Choisir les bons mots clZs :

Quand tu choisis des mots clZs, commence par 2 ou 3 termes prZcis, ajoute des
synonymes et retire les mots trop gZnZraux pour obt enir des rZsultats plus pertinents en
moins de 5 minutes.

Utiliser les opZrateurs de recherche :

Apprends quelgques commandes simples comme site:, fi letype: et les guillemets pour
chercher une expression exacte, cela rZduit les pag es " trier et te fait gagner 2" 10
minutes par recherche.

Rechercher des images et fiches techniques :

Pour identifier une plante ou un produit, utilise | a recherche d'images inversZe 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 recommandZs et dosages
przZcis.

VZrifier l'auteur et la date :
Regarde toujours qui a publiZ l'information et quan d, une page de 2010 peut «tre obsolste
pour des traitements ou des normes, vZrifie aussi s i '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 rZputation de la
source.
Type de source FiabilitZ Usage pratique

Site institutionnel Tres fiable Normes, recommandations

Article scientifique Fiable si revu DonnZes techniques, Ztudes

Fiche fabricant Fiable pour produit Mode d'emploi, dosages

Blog professionnel Variable Conseils pratiques, retours terrain

Forum Faible IdZes, tZmoignages " vZrifier




VZrifier la corroboration des informations :

Ne te contente pas d'une seule source, recoupe au m oins 2 ~ 3 rZfZrences indZpendantes
pour valider une pratique commerciale, un prix ou u ne recommandation technique.
Consacre 3" 5 minutes par source, liste l'auteur, la date et I'objectif du site, si deux
criteres sont manquants, cherche une autre source p lus solide.

Outils pour sauvegarder et annoter :

Utilise des favoris organisZs en dossiers, un gesti onnaire de signets ou un document
partagZ, ajoute des notes courtes et conserve le li en et le format de la source pour
retrouver les informations en 1 clic.

Partager en Zquipe et citer ses sources :

Quand tu travailles en magasin ou en stage, partage un rZsumZ de 1 page avec 3 sources
principales, indique les liens et la date de consul tation pour que tout le monde suive la
meme info.

Mini cas concret :
Contexte : le magasin doit choisir un nouvel engrai s bio pour livraison en 2 semaines,
objectif choisir 1 produit adaptZ pour 3 types de p lantes et comparer 5 fiches techniques.

Exemple de mini cas concret :

ftapes : formuler 3 requetes ciblZes, recouper 5 fi ches fabricants, noter 4 criteres de
sZlection. RZsultat : sZlection de 1 produitavec ¢ 07t 24 | par sac et fiche synthese 2
pages livrable.

Check-list opZrationnelle sur le terrain :

ftape Action Temps estimZ
PrZparer la requste DZfinir 2~ 3 mots clZs prZcis 2 minutes
Filtrer les rZsultats VZrifier auteur, date, objectif 3" 5 minutes
Sauvegarder Enregistrer lien et note courte 1 minute
Partager Envoyer synthese 1 page " I'Zquipe 5 minutes
Anecdote : en stage, j'ai perdu 30 minutes parce qu e je n'avais pas sauvegardZ la fiche

produit d'un fournisseur, depuis j'enregistre tout systZmatiquement.



Pour bien chercher en ligne, commence par formuler des requetes avec 2 ou 3
mots clZs prZcis , en ajoutant parfois des synonymes et en retirant les termes trop

gZnZraux.

¥ Utilise des opZrateurs de recherche comme site:, filetype: et les
guillemets pour cibler exactement ce que tu veux.

¥ Pour plantes ou produits, combine recherche d'image s inversZe et
termes comme fiche technique pour trouver des PDF f iables.

¥ Apprends~ vZrifier auteur et date  , classer la source et recouper au
moins 2 ou 3 rZfZrences.

Sauvegarde ensuite les pages utiles dans des favori s ou un document partagZ,
avec notes courtes et liens. Cela te permet d' organiser et partager l'information
efficacement avec ton Zquipe et de ne rien perdre.



Structure d'un message efficace :

Commence toujours par un objet clair de 5~ 8 mots, salue la personne, explique I'objectif
en 1 phrase, puis propose une action prZcise. Termi ne par une formule courte et ton
prZnom.

Gestion de la bo"te mail :
Classe les messages en 3 dossiers principaux, suppr ime les spams chaque semaine, et
rZponds sous 48 heures maximum pour rester professi onnel et fiable aux yeux des clients.

Regles de ton et confidentialitZ :

Utilise un ton simple et professionnel, Zvite les a brZviations trop familieres, ne partage
jamais de donnZes personnelles sans consentement ex plicite, et vZrifie les pisces jointes
avant envoi.

Exemple d'email professionnel :
Bonjour Mme Dupont, je confirme la disponibilitZ de 12 sacs de terreau, livraison possible
mardi matin. Merci de me confirmer I'horaire souhai tZ. Cordialement, Lucas.

Choisir la bonne plateforme :
Pour une jardinerie, privilZgie Facebook et Instagr am pour atteindre clients locaux, et
LinkedIn pour B2B. Publie 2 ~ 4 fois par semaine po ur rester visible sans surcharger.

Photos et descriptions produits :
Fais des photos nettes, lumiere naturelle, fond sim ple. Indique prix, taille, composition et
disponibilitZ. Ajoute un appel " I'action clair, pa r exemple appeler ou commander en ligne.

GZrer les avis et commentaires :
RZponds " tous les avis, meme nZgatifs, sous 72 heu res. Remercie pour les positifs et
propose une solution pour les critiques, cela montr e gue tu prends soin des clients.

Exemple d'annonce produit :
Plantes aromatiques en pot, lot de 3, 12 euros, idZ al pour balcon. Photo en lumiere du jour,
Ztiquette avec conseil d'arrosage. Livraison en 48 heures possible.

Exemple d'optimisation d'un processus de production :
Pour amZliorer les posts, tu peux tester 3 formats pendant 4 semaines, mesurer
'engagement et garder le format qui obtient le mei lleur taux de clics.

flZment Conseil opZrationnel




Photo produit Prendre en lumiere du jour, 1 photo principale + 2 dZtails

Texte Titre court, prix, disponibilitZ, 1 phrase d'accroc he

FrZquence Publier 2 ~ 4 fois par semaine, tester 4 semaines

Partage de documents et travail en Zquipe :

Utilise un dossier partagZ 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'Zdition
" la personne concernZe.

Calendrier et prise de rendez-vous :
Mets en place un calendrier partagZ pour les livrai sons et animations. Bloque crZneaux de
30 " 60 minutes pour rendez-vous client, et envoie un rappel 24 heures avant.

SZcuritZ et RGPD en pratique :
Ne conserve pas plus de 3 ans les donnZes clients i nutiles, demande un consentement

clair pour I'envoi de newsletters, et protege 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, durZe 90 minutes. ftapes
: crZation annonce, inscription en ligne, prZparati on 20 kits, animation. RZsultat : 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. ftapes
. crZer 8 posts, 2 stories par semaine, sponsoriser 2 posts " 50 euros chacun. RZsultat :
+15% de visites en 30 jours, 120 interactions, livr  able attendu : rapport chiffrZ de 1 page

avec retour sur investissement.

Checklist terrain Action rapide
PrZparer photo produit Prendre 3 photos, choisir la meilleure
fcrire IZgende Indiquer prix, disponibilitZ, appel "~ I'action
Programmer post Planifier la publication ~ 18h ou 20h
RZpondre aux messages RZpondre sous 48 heures
Avant une promo, fais 2 tests de visuel, choisis ce lui qui gZnere le plus d'engagement, et

conserve les modeles pour les prochaines campagnes.



Ce chapitre t'apprend ~ structurer ta communication numZrique professionnelle
pour etre clair, rZactif et sZcurisZ.

¥  Tes emails clairs et rapides : objet prZcis, message court, ton pro,
respect de la confidentialitZ, rZponse sous 48 heur es.

¥ Sur les rZseaux sociaux, publie des  images produits soignZes , avec
prix, disponibilitZ et appel " I'action, et rZponds “tous les avis.

¥ Utilise une organisation d'Zquipe efficace : dossiers partagZs bien
nommyZs, droits limitZs, calendrier commun pour livr aisons et rendez-
Vous.

¥ Assure un respect concret du RGPD  : consentement pour les
newsletters, donnZes clients limitZes ~ 3 ans, mots de passe forts, suivi

des rZsultats de campagne.

En appliquant ces regles simples, tu assures une im age en ligne cohZrente, tu
gagnes du temps en Zquipe et tu proteges les donnZe s de tes clients. Cela renforce
la confiance et soutient directement les ventes.



Fonctionnement du logiciel caisse :

Le logiciel caisse enregistre les ventes, calcule | a TVA, imprime les tickets et suit les
paiements. Savoir lancer une vente en 1~ 2 minutes aide " limiter les files et amZliorer
I'expZrience client.

ParamZtrage et sZcuritZ :

Tu dois configurer les codes utilisateurs, niveaux d'acces et sauvegardes automatiques.
Une sauvegarde quotidienne de 15 minutes protege te s donnZes et Zvite une perte
d'information critique en cas d'incident.

IntZgration paiement et conformitZ :
Relie le terminal CB au logiciel et vZrifie les rap ports Z quotidiens. Les mises ~ jour assurent
la conformitZ, 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 ¢ aisse ZquilibrZe.

Gestion des stocks et inventaire :

Le logiciel suit les entrZes et sorties en temps rZ el, il gZnere des alertes lors d'un seuil
dZfini. Programme des alertes ~ 3 unitZs pour produ its fragiles afin d'Zviter les ruptures
visibles en rayon.

RZapprovisionnement et commandes fournisseurs :

Tu vas crZer des bons de commande, envoyer les dema ndes par email ou EDI, et suivre
les dZlais. Pour les vZgZtaux, compte souvent 7~ 1 4 jours de dZlai fournisseur selon la
saison.

Inventaire pZriodique et mZthode FIFO :

Effectue un inventaire mensuel pour les rotations r apides, trimestriel pour le reste.
Applique FIFO pour rZduire les pertes sur produits pZrissables et garder une marge nette
meilleure.

Lors d'un rZassort, vZrifie I'Ztat des articles sur 10 minutes et note 2 anomalies en moyenne
par semaine dans ton cahier de suivi pour prZvenir les litiges fournisseurs.

Logiciel Fonction principale Remarque




Caisse/POS Encaissement et rapports Indispensable pour flux client rapide

journaliers
Gestion de Suivi des entrZes, sorties et Alertes automatiques rZduisent les
stock seuils ruptures
CRM FidZlisation et suivi client Utile pour promos ciblZes

Relation client et CRM :

Les CRM enregistrent contact, achats et prZfZrences
animalerie, noter la race et I'%ge permet de propos
prochain passage.

, utiles pour conseiller ensuite. En
er l'alimentation adaptZe lors du

Programmes de fidZlitZ et marketing :

CrZe cartes fidZlitZ, coupons numZriques et campagn
ciblZe peut accrotre la frZquence d'achat de 15 po
bons segments.

es SMS ciblZes. Une action bien
ur cent sur 3 mois si tu travailles les

Rapports et indicateurs clZs :

Consulte le chiffre d'affaires journalier, la marge
marge brute de 40 pour cent sur la jardinerie, et a
semaine.

par famille et le taux de rotation. Vise une
nalyse les 10 meilleures ventes chaque

Mini cas concret :
Contexte : une animalerie de 500 rZfZrences avait u
ruptures frZquentes et surplus sur 20 rZfZrences pe

ne prZcision de stock ~ 85 pour cent,
u vendues.

Exemple d'optimisation d'un processus de production
ftapes : audit d'une semaine, paramZtrage des seuil
fois 4 heures, et mise en production. RZsultat : pr
divisZes par 2.

s en 3 jours, formation de I'Zquipe 2
Zcision ~ 98 pour cent et ruptures

T%oche

FrZquence

Pourquoi

Astuce

VZrification caisse

Quotidien

fviter les Zcarts

Ferme la caisse avant 30
minutes de fin de service

Contr™le des
alertes stock

Hebdomadaire

PrZvenir les
ruptures

Classe les alertes par prioritZ

Mise ~ jour des Mensuel PrZserver la Utilise un lot pour modifier 50
prix marge produits en 2 minutes
Sauvegarde des Quotidien SZcuritZ des VZrifie la sauvegarde chaque

donnZes

informations

matin




Exemple de livrable attendu :

E la fin du cas, remets un fichier Excel de 500 lig nes avec seuils, fournisseur et dZlai

moyen, plus un rapport de 2 pages montrant amZliora
cent.

Astuce de terrain : quand tu commences un stage, de

dZcouvrir les logiciels, *a change la donne et Zvit
jours.

Ce chapitre rZsume les logiciels clZs du magasin et

¥ Ma’trise du logiciel caisse sZcurisZ

tion de prZcision de 85 ~ 98 pour

mande toujours 30 minutes pour
e 3 erreurs communes les premiers

leurs bonnes pratiques.

pour encaisser vite, calculer la TVA,

lier le terminal CB et Zditer les rapports Z.

¥ ParamZtrage des profils, niveaux d acces et sauvegardes
automatiques quotidiennes pour protZger les donnZes en cas d
incident.

¥ Utilisation d un suivi de stock en temps rZel avec alertes seulil,
rZassorts fournisseurs et inventaires adaptZs au ry thme de vente.

¥ Exploitation du CRM orientZ fidZlisation client pour personnaliser les
offres, lancer des campagnes ciblZes et suivre les indicateurs de

marge et rotation.

En appliquant ces rZglages et routines, tu sZcurise
fidZlises les clients et amZliores durablement la p

s la caisse, limites les ruptures,
erformance du magasin.



PrZsentation de la matisre :
Dans le Bac Pro TCV , la matiere Techniques de vente  t'apprend ~ accueillir le client, poser

des questions, argumenter et conclure la vente en j ardinerie, animalerie ou rayon de

produits agricoles. La durZe des CCF reste courte, souvent une sZance de cours.

Tu y consacres environ 90 heures sur les 3 ans, et cette matisre conduit "~ I'Zpreuve

Pratiques professionnelles , en CCF, coefficient 5 sur 20 au Bac Pro. Un camarade m'a
expliquZ qu'apres quelques ventes filmZes et un ora | bref, il se sentait enfin confiant.

Conseil :

Pour rZussir en Techniques de vente , entra’ne-toi ~ dZrouler toutes les Ztapes de

I'entretien, de l'accueil " la conclusion, avec un discours clair et structurZ.

PrZvois 15 minutes par jour — pour revoir tes argumentaires produits et faire de S jeux de r™Mle
avec un camarade, en t'enregistrant pour repZrer te s tics de langage.

Apres chaque CCF, note 2 ou 3 points forts et 2 axes ~ amZliorer, puis transforme-les en
fiches que tu relis avant I'Zpreuve suivante.

Chapitre 1 : Accueil et conSeil dU CENT ... e s e e e e e e e e e e e e b L
1. Accueil et Premier CONTACT ....ccciiiis ettt s 141ttt s e e e e e e 222+« s+
2. CONSEIl €1 VENIE AUAPIZE ...cvevvcveves eeeeeeeeeeteeeeeteeee e et s 212 es st s et es e

Chapitre 2 1 Argumentation €t NZGOCIALION ...........cccceieees wovereeeeereeeeeeseessseseesesess s s e e e ee b

1. Argumenter efficacement

2. TechniQUES A& NZGOCIALION ......cccec. weveeeeeeeeeeteeeeeseesetessesese s e s es s s et eesesess s s e s

3. MiSE €N PratiQUe TEITAIN .....cooiiiit ettt et c——— st e e s e a2t 2222+« st
Chapitre 3 :  Suivi des vVentes et fIAZIISAtION .............coc. wecveereerieeeeeeeeeeeseeseeess s o e essesese o

1. Suivi des ventes et indicateurs .......

2. FidZlisation par Services et ProgramMMES  .oecveeeeveueeeeereeeeeseeessesssememmmememms e eesesessesesensadotbioien

3. Relances, rZclamations et cas concret .



Le r™le de l'accueil :
L'accueil dZcide souvent si le client reste ou part . Dans les 30 premieres secondes, ta
posture, ton sourire et ton regard crZent la premis re impression, positive ou nZgative.

Techniques d'entrZe en relation :

Commence par saluer naturellement, proposer de l'ai de et poser une question ouverte.
Par exemple, demande l'usage prZvu, cela guide le d iagnostic en 1~ 3 minutes et Zvite les
pertes de temps.

Erreurs frZquentes et astuces :

fvite les questions fermZes et les interruptions. S i tu pousses trop vite vers la vente, tu
perds la confiance. Astuce de stage, note 2 points clZs 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
guestions, 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 Ouvrir la
cherche discussion
Vous cherchez pour intZrieur ou extZrieur ? Plantes Cibler le besoin
Avez-vous dZj" une expZrience avec ce produit Client indZcis Adapter le
? discours

Mener le diagnostic client :
Pose des questions ouvertes, Zcoute activement et n ote les rZponses. Vises 3 axes, besoin,
budget et contraintes techniques, en 2~ 5 minutes selon la complexitZ du projet du client.

Proposer des solutions et argumenter :

Propose 2 " 3 options classZes par prix et entretie n. Pour chaque option, donne 2
bZnZfices clairs et un conseil d'entretien simple, pour que le client pereoive la valeur et
choisisse en connaissance de cause.

GZrer les objections et conclure :



Accueille I'objection, reformule-la et rZponds par
accord question proposition, et propose toujours un

refusZe.

Mini cas concret :

Contexte: client amateur veut vZgZtaliser un balcon
rZalises un diagnostic en 5 minutes, proposes 3 sol

euros.

ftape 1: questionnement 3 ~ 5 minutes pour usage et

ftape 2: prZsentation de 3 packs (prix 20, 35, 45 e
ftape 3: remise d'une fiche conseil d'une page et v
RZsultat: taux de transformation visZ 60% sur clien

Exemple d'argumentaire :

Pour la solution ~ 45 euros, tu expliques 2 bZnZfic
floraison plus longue, puis tu montres la facilitZ

un avantage prZcis. Utilise la mZthode
e alternative si l'offre initiale est

4 m2 avec budget 40 euros. Tu
utions et vends une option totale ~ 45

exposition

uros)

ente du pack " 45 euros
ts conseillZs

es concrets, durZe d'entretien rZduite et
d'entretien en 2 Ztapes simples.

flZment Action Temps estimZ
Accueill Saluer et proposer de l'aide 10 " 30 secondes
Diagnostic Poser 3 questions ouvertes 2"~ 5 minutes
Proposition Offrir 2~ 3 solutions avec bZnZfices 3" 7 minutes
Conclusion Conclure ou planifier suivi 1" 3 minutes
Check-list opZrationnelle :
Saluer en moins de 30 secondes et Ztablir un contac t visuel

Poser 3 questions ouvertes pour cibler besoin, budg
Proposer 2 " 3 options avec 2 bZnZfices par option
Traiter une objection par reformulation et alternat
Remettre une fiche conseil ou un petit livrable pap

Conseils terrain :

Reste naturel, note 1 ~ 2 mots-clZs pendant I'Zchan
stage, j'ai vu qu'une reformulation de 5 secondes a

L'accueil conditionne I'’Zchange: dans les
regard dZcident si le client reste. Salue rapidemen
questions ouvertes ciblZes

et, contraintes

ive
ier

ge et reformule systZmatiquement. En
ugmente nettement la confiance.

premieres 30 secondes  , posture, sourire et
t, propose ton aide, pose des
et Zvite questions fermZes et prZcipitation vers | a vente.




¥ Accueille en moins de 30 secondes, Ztablis un conta ct visuel, montre
une attitude disponible.

¥ Mene un diagnostic court: besoin, budget, contraint es techniques, en
notant 1 ou 2 mots clZs.

¥ Propose 2" 3options avec deux bZnZfices et un conseil d'entretien,
puis gere les objections.

Pour conclure, reformule la demande pour valider ta comprZhension, rZponds par
un avantage concret, puis offre une alternative si besoin. En appliquant  reformuler
puis proposer , tu renforces la confiance, facilites la dZcision et amZliores ton taux

de transformation.



DZfinir le besoin :

Commence toujours par Zcouter 30 ~ 60 secondes pour repZrer le besoin rZel du client,
puis reformule en 1 phrase claire. ,a montre que tu comprends et ouvre la porte ~ la
vente ciblZe.

Mettre en avant les bZnZfices :
Ne parle pas seulement des caractZristiques, expliq ue l'avantage concret pour le client,
par exemple gain de temps, Zconomie de 20% ou meill eure rZsistance, selon le produit.
C'est ce qui convainc vraiment.

GZrer les objections :

Accueille I'objection, reformule et rZpond avec pre uve ou exemple terrain. Si le client dit
que c'est cher, compare le cozt annuel ou propose u ne alternative " 1 ou 2 euros de plus
par semaine.

Exemple d'argumentation :

Un client hZsite sur un terreau bio ~ 12 euros. Tu expliques qu'il dure 2 fois plus longtemps,
rZduit l'arrosage de 30% et amZliore la reprise des plantes, ce qui justifie le prix.
PrZparation :

Avant d'entrer en nZgociation, renseigne-toi sur le client et fixe ton minimum acceptable,
par exemple marge cible de 25% ou remise maximale d e 10%. La prZparation Zvite les

dZcisions impulsives.

StratZgies de prix :

Propose d'abord un prix plein, puis offre une remis e valorisZe par un service ajoutZ,
comme un sac de terreau offert. Les clients prZfere nt souvent un gain persu plut™t qu'une
rZduction brute.

Trouver un compromis :
Si tu dois 1%echer du prix, propose une contrepartie , par exemple I'achat de 2 produits ou
l'inscription ~ un atelier. Cela protege ta marge t out en satisfaisant le client.

Exemple de nZgociation :
Lors d'une foire, tu acceptes une remise de 8% si | 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 Des le premier Zchange ClartZ et confiance

Argument valeur Face ~ une objection prix Justifie le prix

Offre packagZe Pour augmenter le panier moyen Augmente les ventes de volume

Mini cas concret :

Contexte : en boutique, lancement d'une promo sur f ertilisant bio, objectif vendre 120
unitZs en 7 jours. ftapes : accueil, argumentation bZnZfice 30% de rendement, offre pack 3
pour 30 euros. RZsultat : objectif atteint ~ 18% au -dessus.

Livrable attendu :

Tu remets un rapport d'une page avec chiffre vendu, taux de conversion, et marge

rZalisZe. Par exemple 142 unitZs vendues, taux de ¢ onversion 12% et marge nette 27% sur la
pZriode.

Erreurs frZquentes :

Parmi les erreurs, parler uniguement produit sans b ZnZfice, accorder des remises non
prZparZes ou oublier de mesurer le rZsultat. Ces er reurs coztent souvent 5~ 15 points de
marge inutilement.

Exemple d'optimisation d'une nZgociation :

Tu proposes un atelier gratuit pour lI'achat d'un ki t de jardinage, 1 client sur 5 accepte, ce
qui augmente le ticket moyen de 22% et fidZlise sur 3 mois.
Checklist opZrationnelle Action

PrZparer I'argumentaire Lister 3 bZnZfices clZs par produit

DZfinir les limites Fixer remise max 10% et volume cible

Proposer une contrepartie Offrir service ou package pour maintenir la marge

Mesurer le rZsultat Noter ventes, remises et marge chaque jour

Retours client Collecter 10 avis pour amZliorer I'argumentaire
En stage, j'ai notZ qu'une phrase simple et prZcise augmente les ventes, par exemple dire

"rZduit '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 caractZristique pr oduit“un bZnZfice concret et
mesurable , ce qui aide ~ traiter les objections prix.
¥ fcoute 30 " 60 secondes puis utilise la reformulation systZmatique
pour clarifier la demande.
¥ Valorise le prix en parlant de  gain de temps ou d'argent plut™t que de
remise brute.
¥ NZgocie avec des limites claires et propose toujour S une contrepartie
structurZe  pour toute rZduction.
¥ Mesure ventes, remises, marge et retours clients po ur ajuster ton
argumentaire.
En appliquant ces Ztapes et en testant des offres p ackagZes, tu proteges ta marge

tout en augmentant le volume et la satisfaction cli ent.



Collecte des donnZes :

Apres chaque vente, note la date, le produit, la qu antitZ vendue, le prix, le mode de
paiement et le contact client si disponible. Ces do nnZes te servent ensuite ~ analyser les
tendances hebdomadaires et mensuelles.

Analyse des ventes :

Utilise quelques indicateurs simples, chiffre d'aff aires journalier, panier moyen, taux de
rZachat et rotation des stocks. Suis-les chaque sem aine pour dZtecter 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 ciblZe.

Indicateur Objectif indicatif
Chiffre d'affaires +5 pour cent par rapport ~ la moyenne des 4
hebdomadaire semaines
Panier moyen StabilitZ ou hausse de 3 "~ 8 pour cent
Taux de rZachat Viser 20 pour cent des clients sur 90 jours

Cartes et programmes fidZlitZ :

Propose une carte simple points ou un abonnement se rvice, en expliquant le gain pour le
client. Un programme clair augmente la frZquence d' achat et permet de mesurer la
fidZlitZ sur 3 mois " 1 an.

Services apres-vente et conseils :

Les conseils personnalisZs, les ateliers gratuits e t les garanties prolongZes fidZlisent. Un
client bien conseillZ revient plus souvent et recom mande la boutique " son entourage
proche.

Exemple d'offre fidZlitZ 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 reprZse nte 600 euros de bon d'achat
distribuZs.

¥ Offre points, 1 point par euro dZpensZ



¥ Atelier mensuel gratuit pour 20 clients fideles
¥ Suivi personnalisZ par tZlZphone ou mail aprss acha t important

Relances et timing :

Relance un client 48 heures apres un achat importan t pour vZrifier la satisfaction, puis ~ 7
jours si nZcessaire. Pour paniers abandonnZs, envoi € un message sous 24 ~ 48 heures
pour rZcupZrer la vente.

Gestion des rZclamations :

Accueille la rZclamation calmement, note les faits et propose une solution rapide,
Zchange, remboursement ou geste commercial. Un trai tement sous 72 heures limite la
perte du client et protege ta rZputation.

Exemple de relance efficace :

Apres un achat d'un animalerie ~ 45 euros, un appel sous 48 heures permet de rZsoudre
un souci de livraison et Zvite un avis nZgatif. En stage, cela a rZduit 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. ftapes : collecte 350
emails clients ciblZs, envoi d'un SMS sous 24 heure s, relance mail ~ 7 jours. RZsultat : 570
sacs vendus, +14 pour cent.

Livrable attendu :
Fichier Excel avec 350 lignes clients, colonnes dat es d'envoi, rZponse, conversion, et un

rapport synthZtique d'une page montrant le taux de rZachat et le chiffre d'affaires gZnZrZ.
T%oche opZrationnelle Quand Indicateur de rZussite
Saisie client dans CRM E l'achat Taux de complZtude 90 pour cent
Relance 48 heures 2 jours apres achat Taux de rZponse 25 pour cent
Envoi newsletter ciblZe Tous les 15 jours Taux d'ouverture 20 pour cent

Exemple de checklist terrain :

Avant la fermeture, vZrifie les inscriptions fidZli tZ, envoie les relances programmZes, note
les rZclamations du jour et mets ~ jour le fichier de suivi des promotions.
Checklist Action
Saisie client VZrifier contact et consentement

Relance 48 heures Appel ou SMS selon prZfZrence




RZclamations Enregistrer, proposer solution, date de suivi

Suivi promotion Mettre ~ jour ventes quotidiennes
Place un bloc-notes pres de la caisse pour que tout e I'’Zquipe note rapidement les retours
clients, cela Zvite d'oublier les rZclamations et a mZliore le suivi hebdomadaire.
Ce chapitre t'apprend ~ structurer le suivi quotidien des ventes et la fidZlisation.
¥ Collecte systZmatique des donnZes clients pour suiv re chiffre
d'affaires, panier moyen , taux de rZachat et stocks chaque semaine.
¥ Programmes de fidZlitZ simples (carte, abonnement, points) et
services apres-vente renforcent la frZquence d'achat et les
recommandations
¥ Relances planifiZes: 48 h apres achat important, 24 -48 h apres panier
abandonnZ, newsletters tous les 15 jours.
¥ Gestion rapide des rZclamations et mise ~ jour d'un fichier ou CRM

pour piloter promotions et actions ciblZes.

En appliquant ces routines de suivi, tu reperes vit e les tendances, corriges les
problemes clients et optimises tes ventes sur la du rZe.



PrZsentation de la matisre :

Dans le Bac Pro TCV, la matisre ~ Gestion commerciale dOun espace de vente tOapprend *
organiser un rayon, gZrer les stocks et les command es, suivre les ventes et travailler avec
IGZquipe en jardinerie, animalerie ou magasin de pr oduits agricoles.

Cette matisre compte surtout dans I0Zpreuve dO  expZrience en milieu professionnel et
I@Zpreuve de pratiques professionnelles , coefficient 8 sur 20 , avec CCF puis un oral
dOenviron 30 minutes et des situations pratiques dO 1 h 30 en fin de Terminale.

Conseil :
Pour rZussir en Gestion commerciale dOun espace de vente , travaille rZgulisrement. Relis
vite ton cours apres chaque sZance.

Fixe-toi un objectif: zetre capable en 2 minutes dOe  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 gZrZs ruptures, livr aisons et promotions puis prends
quelques notes rapides. Un camarade mQa dit quOZcri  re ces notes lui avait vraiment sauvZ
son oral.

Juste avant IOexamen, prZsente ~ un camarade un ray on en 5 minutes comme si tu Ztais
" |0oral. Tu gagneras en confiance et en clartZ le jour J.

Chapitre 1 : Approvisionnement et commandes ...................
1. R™le de I'approViSIONNEMENT ........coiiiiiieeieii ittt ettt e e s sttt e e et e 2222222+« s 0
2. Passer des commandes et gZrer les fourni SSEUIS .oeiiiieeeieiiieiirtrre et s e cmmmmmnnnn e eeeene e
Chapitre 2 :  Gestion des StOCKS et INVENTAINES .......ccccciit weriiiiiiiieee et s« 111
1. Gestion et objectifs des stocks .......
2. MZthodes d'inventaire et organisation pr ALGUE e mrre e e ek L
3. Pilotage quotidien et cas concret .....

Chapitre 3 : Implantation et mise en rayon

1. IMPIantation €1 ZONING ....ocoiiiiiiiieiie ettt c—— ettt e et a2 222+« s s
2. Mise en rayon et regles pratiques .....
3. Merchandising, promotions et suivi ....

Chapitre 4 1 Suivi du Chiffre dOAFFAINES ........cccviveeieeeeeceeeeeeeee et s 2 ensseene



1. Suivi quotidien et hebdomadaire .......

2. INAICALEUNS CIZS €1 CAICUIS ......cccc. oveeeeeceieceeeete et s 2222t e

3. Analyse des Zcarts et actions commercial BS ciicciirrererrrieeee e e e e e mmemmmnne e e e e e AL
Chapitre 5: Utilisation des documents commerciaux ............

1. Types et r'™les des dOCUMENLS COMMEICIAUX  .uuvviiiiriieiieaaeeaeieaiirinbeeereeeaeseeeereeseeeeesaees b 2

2. Mentions obligatoires, facturation et co NSEIVALION .....evveieeeiiiieeee et emmmrenre e

3. Utilisation pratique, gestion des litige S et OULIIS NUMZIQUES ......voveeveeereeeesm el



Principes de base :

L'approvisionnement garantit la disponibilitZ des p roduits en magasin tout en limitant les
coZts et les pertes. Tu vas apprendre ~ Zquilibrer stock, rotation et cahier des charges
fournisseur pour Zviter les ruptures et le surstock

Flux et stocks :

Comprends bien les notions de stock de sZcuritZ, dZ lai fournisseur et rotation. Un bon suivi
permet de rZduire le vieillissement des produits et d'amZliorer la marge sur les articles
pZrissables.

Obijectifs opZrationnels :

Les objectifs sont clairs, maintenir disponibilitZ, minimiser coZts, rZduire pertes et
optimiser la trZsorerie. Voici quelques prioritZs ¢ oncrstes :
¥ Maintenir un taux de disponibilitZ de 95% pour les produits phares
¥ RZduire le stock dormant infZrieur ~ 10% du catalog ue

¥ Assurer une rotation adaptZe selon la saison

Exemple d'optimisation d'une commande de plants :

Une jardinerie a divisZ ses ruptures par 2 en passa nt d'une commande mensuelle ~ une
commande hebdomadaire, avec un stock de sZcuritZ de 10 unitZs pour les variZtZs les
plus vendues.

Anecdote : lors de mon stage j'ai commandZ 200 sacs de terreau trop t™t, j'ai gZrZ un
stockage long et des pertes, depuis je planifie les commandes selon la rotation rZelle.

Choix des fournisseurs :

Choisis tes fournisseurs selon prix, qualitZ, dZlai et capacitZs de livraison. PrivilZgie le local
pour rZduire les dZlais et les coZts logistiques, s urtout pour les plantes fragiles et les
engrais spZcifiques.

Processus de commande :

Respecte une procZdure claire, depuis la demande ju squ” la validation. Une procZdure
standard Zvite les erreurs et facilite le suivi des performances fournisseur.

¥ Identifier le besoin et la quantitZ ~ commander

¥ Comparer devis et conditions de livraison

¥ Valider la commande et enregistrer le bon de comman de

¥ Suivre le dZlai et prZparer la rZception



RZception et contr™|e :
E la rZception, vZrifie quantitZ, qualitZ, conformi tZ et date de pZremption. Un contr™|e
rapide Zvite litiges et facilite les retours ou les rZclamations aupres du fournisseur.

Exemple de mini cas concret :

Contexte : boutique commandant 500 plants saisonnie rs. ftapes : contr™le quantitatif,
vZrification sanitaire, signalement des anomalies. RZsultat : 8 plantes rejetZes soit 1,6%.
Livrable : bon de livraison signZ et rapport quanti tatif transmis au fournisseur.
flZment Question ~ se poser Action recommandZe
DZlai Le dZlai est il compatible Planifier la commande en fonction du
fournisseur avec la demande en dZlai et ajouter un stock de sZcuritZ si
magasin nZcessaire
QuantitZ Existe t il une quantitZ VZrifier limpact financier et nZgocier un
minimale minimale de commande Zchelonnement si besoin
Cozt total Le prix comprend il Calculer le cozt complet et comparer
transport et frais annexes plusieurs offres

Check-list opZrationnelle :

¥ Contr™ler le bon de commande et la rZfZrence articl e

¥ VZrifier la quantitZ ~ la rZception et la marquer s ur le bon

¥ Contr™ler |'Ztat sanitaire et la conformitZ des pro duits

¥ Saisir les anomalies et envoyer le rapport fourniss eur sous 48 heures
L'approvisionnement vise la  disponibilitZ des produits en limitant coZts, pertes et

stock dormant. Tu joues sur  stock de sZcuritZ , rotation et dZlais fournisseurs pour
Zviter ruptures et surstock.

¥ Fixe des objectifs chiffrZs de disponibilitZ, rotat ion et trZsorerie pour les
produits clZs.

¥ SZlectionne les fournisseurs selon prix global, qua litZ, fiabilitZ et
proximitZ gZographique.

¥ Applique une procZdure de commande standardisZe de l'analyse du
besoin jusqu” la validation.

¥ Assure un contr™|e rigoureux des rZceptions : quantitZs, Ztat,

conformitZ, dates limites et signalement rapide des anomalies.



En reliant dZlais, quantitZs minimales et coZt tota |, tu planifies mieux, sZcurises tes
marges et amZliores la satisfaction client tout en rZduisant les risques financiers et
les pertes.



DZfinition et r'le :

Le stock regroupe les biens que tu dZtiens pour ven dre ou utiliser, comme plantes,
aliments pour animaux, terreau et outillage. Il ass ure la disponibilitZ produit et la
continuitZ du service client en magasin.

CoZts associZs :

Garder du stock coZte en immobilisation, stockage e t risques de perte. Une erreur
frZquente est de stocker trop longtemps, ce qui imm obilise 10 ~ 30% du capital d'une
petite jardinerie.

Indicateurs clZs :

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 greve la trZsorerie.
Indicateur Formule InterprZtation
Valeur du Cozt d'achat total des Mesure I'argent immobilisZ, surveille une
stock articles en stock hausse inexpliquZe
Taux de Ventes annuelles O stock Indique la vitesse de renouvellement, vise
rotation moyen au moins 4 ~ 8 par an selon produit
Couverture en Stock moyen O ventes Donne les jours disponibles avant rupture,
jours guotidiennes adapte selon saisonnalitZ

MZthodes d'inventaire :

Choisis entre inventaire permanent, inventaire pZri odique annuel, ou inventaire tournant.
L'inventaire tournant est pratique pour produits pZ rissables, il rZpartit le comptage sur
l'annZe, 1 zone par semaine par exemple.

PrZparation avant inventaire :

Range, Ztiquette et isole les produits pZrimZs. PrZ  vois 1~ 2 jours selon la surface, Zquipe 2
"~ 4 personnes, imprime listes et codes-barres pour accZlZrer le comptage manuel ou
scannZ.

Erreurs frZquentes et conseils :

Les erreurs courantes sont oubli de mouvements de s tock et Ztiquettes manquantes.
Astuce pratique, fais un point journalier de 5 minu tes sur les articles sensibles, et note
toute sortie hors systeme.



Exemple d'inventaire tournant :

Un magasin compte 25% du rayon plantes chaque semai ne, ainsi il boucle I'ensemble en
4 semaines. RZsultat, pertes diminuZes de 40% et er reurs dZtectZes plus vite.
Je me souviens d'un stage o+ on a perdu 12 plantes par erreur d'Ztiquetage, depuis j'ai

toujours une check-list avant fermeture.

Regles de rotation et pZremption :

Applique FIFO pour plantes en godets et produits al imentaires, mets les nouveautZs
derriere. Pour les produits saisonniers, note la da te d'arrivZe et la date limite de vente,
surveille chaque semaine.

Utilisation d'outils :

Un systeme de caisse connectZ ou un simple tableur avec codes-barres rZduit les
erreurs. Automatise les alertes quand stock atteint le seuil, dZclenche une commande ou
une mise en promotion.

Mini cas concret :
Contexte : une jardinerie de 300 m " voulait rZduire les ruptures sur engrais et rZduir eles
stocks morts. ftapes : audit 2 jours, tri 1 jour, m ise en place seuils pour 40 rZfZrences clZs.

RZsultat : ruptures passZes de 9% ~ 3% en 3 mois, v aleur du stock rZduite de 15%, trZsorerie
libZrZe d'environ 4500 ! . Livrable attendu : fiche rZapprovisionnement pour 40 rZfZrences
et tableau de suivi mensuel.



Action Quand Responsable
VZrifier 10 rZfZrences sensibles Chaque matin Vendeur en poste
Scanner nouvelles livraisons E la rZception Personne rZception
Contr™ler pZremptions Hebdomadaire Responsable rayon
Mettre en promo articles lents Mensuel fquipe commerciale
Le stock garantit le service client mais doit stre ma’trisZ pour ne pas plomber la
trZsorerie.

¥ Surveille les coZts du stock et limite les produits qui dorment trop

longtemps.

¥ Suis les indicateurs de rotation : valeur, rotation annuelle, couverture
en jours, ruptures.

¥ Adapte la mZthode dOinventaire, avec un inventaire tournant rZgulier

pour les rayons sensibles.
¥ Applique les regles FIFO et pZremption , et utilise caisse ou tableur avec
alertes de seuil.




En combinant organisation, contr™les frZquents et o utils simples, tu rZduis pertes,
ruptures et stocks morts tout en libZrant de la trZ sorerie utile pour ton magasin.



Positionnement du magasin :

Commence par dZfinir l'offre et la clientele, puis ¢ hoisis I'emplacement des univers en
fonction du flux client et de la visibilitZ. ,a fac ilite les achats d'impulsion et augmente le
panier moyen.

Zoning par univers :

SZpare clairement jardinerie, animalerie et produit s agricoles. Mets les produits d'usage
courant proche de I'entrZe, et rZserve 20 ~ 30% de la surface aux promotions et
nouveautZs.

Organisation de la circulation :
Favorise un parcours fluide, prZvois des allZes de 1,2m "~ 1,5 m selon le passage prZvu, et
place les produits ~ forte marge " hauteur des yeux , Soit entre 90 cm et 160 cm.

Exemple d'implantation d'une pZpiniere :

Surface 400 m2, univers plantes 60%, terreaux 15%, outils 10%, promotions 15%. RZsultat
attendu, +15% de ventes croisZes en 8 semaines. Liv rable, plan d'implantation A3 et liste
des zones avec m2.

Facing et planogramme :

DZfinis le nombre de facing pour chaque rZfZrence, par exemple 2~ 6 facings selon
rotation. Un planogramme clair rZduit les erreurs d e mise en rayon et facilite le rZassort
guotidien.

Rotation, DLC et FIFO :
Applique la regle FIFO pour produits pZrissables, v Zrifie DLC chaque matin, et note que les
produits grands formats peuvent tourner plus lentem ent, 7~ 30 jours selon la saisonnalitZ.

PrZvention des ruptures :

Fixe un stock de sZcuritZ par rZfZrence, par exempl e 2" 5 jours de vente couverts. Un taux
de rupture infZrieur ~ 3% est un bon objectif pour garder la confiance client.
flZment Question ~ se poser
Facing Combien de faces pour assurer visibilitZ et stock t ampon
Hauteur de rayon Produit mis ~ hauteur des yeux ou du bas selon cibl e
Rotation Quelle frZquence de vente et gestion FIFO




Taux de rupture Quel seuil acceptable avant action

Planogramme Le plan est-il respectZ et visible pour I'’Zquipe

Plv et mise en valeur :

Utilise PLV et "lots pour nouveautZs et promotions, avec 1 emplacement dZdiZ par
semaine. Une PLV bien coneue augmente souvent la co nversion de 20% " 40% selon le
format.

Prix, promotions et marges :

Calcule lI'impact promo sur marge, vise une marge ne tte cible par univers, par exemple
25% pour animalerie. Limite promotions profondes * 2" 3 opZrations par mois pour
prZserver 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 I'implantation a u bout de 4~ 8 semaines.
Mini cas concret rZorganisation de l'allZe aliments pour animaux :
Contexte, magasin 300 m2, allZe aliments 18 m linZa ires. ftapes, audit ventes 4 semaines,
nouveau planogramme 12 facings par segment, test pr omo 2 semaines. RZsultat, +12% CA
allZe en 4 semaines. Livrable attendu, planogramme A3 et rapport chiffrZ avec 5 KPI.
T%oche FrZquence Indicateur de rZussite
VZrifier DLC et FIFO Chaque matin 0 produit pZrimZ en rayon
Contr™ler facing Chaque jour Respect du planogramme ~ 95%
Mesurer taux de rupture Hebdomadaire Taux < 3%
Analyser ventes par m2 Mensuelle Augmentation de 5% apres rZimplantation
Tester une PLV Par campagne Lift ventes +20% minimum
Note toujours les retours clients sur l'implantatio n, fais des tests sur 2~ 4 semaines, et
demande au moins 1 retour chiffrZ avant de gZnZrali ser un changement.
Petite anecdote, la premisre fois que j'ai modifiZ un rayon je n'avais pas mesurZ, j'ai appris

“ toujours noter les chiffres avant et apres.



Ce chapitre t'expligue comment organiser ton magasi n pour vendre plus sans
dZgrader I'expZrience client.

¥ Implante par univers distincts, place les produits courants " I'entrZe et
rZserve 20 ~ 30% de surface aux promos pour stimuler les achats
d'impulsion

¥ Pense circulation: allZes de 1,2 " 1,5 m, produits " forte marge entre 90
et 160 cm pour optimiser la visibilitZ rentable

¥ En rayon, fixe un nombre de facings, applique FIFO, contr™le DLC et
stock de sZcuritZ pour  limiter les ruptures  sous 3%.

¥ Utilise PLV, promos ma’trisZes et suivi des indicateurs clZs (ventes/m2,
rotation) pour ajuster apres 4~ 8 semaines.

En testant et en mesurant avant et apres chaque cha ngement, tu fais Zvoluer ton

implantation de fason fiable et orientZe rZsultats.



Objectif du suivi :
Le but est de savoir chaque jour combien tu as vend u, comparer au budget et dZtecter
rapidement les baisses ou les opportunitZs pour rZa gir sous 24 " 72 heures.

MZtriques ~ 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 Zventuelles.

Routine hebdomadaire :
Rassemble les totaux hebdomadaires, compare avec la meme semaine N-1 et I'objectif
mensuel, puis propose 1~ 3 actions correctives si I'’Zcart dZpasse 5%.

Exemple d'analyse quotidienne :
Un samedi, le CA est infZrieur de 12% " la moyenne du mois, tu vZrifies la mZtZo, I'absence
d'un vendeur et la promo en cours, puis tu ajustes la PLV et renforce I'accueil le lendemain.

Choix des indicateurs :
Concentre-toi sur cing indicateurs simples et utile s, faciles ~ 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 coZt d'achat, exprimZe €n euros ou en pourcentage. Le

panier moyen Zgale CA divisZ par nombre de tickets, arrondi au centime.

InterprZtation rapide :

Un panier moyen qui baisse de 8% signale soit une b aisse des ventes complZmentaires,
soit un probleme d'assortiment, il faut tester une action commerciale ciblZe dans les 7
jours.

Exemple de calcul :
SiCA hebdo est 5200 ! , avec 260 tickets, le panier moyen est 20 !, sila marge brute est 2
080 ! , le taux de marge est 40%.

Indicateur Formule Objectif FrZquence
Chiffre d'affaires Total des ventes Atteindre le budget Quotidienne
Panier moyen CA O nombre de tickets Augmenter de 2% par Hebdomadaire

mois




Taux de Clients acheteurs O Augmenter ~ 15% Hebdomadaire
conversion visiteurs minimum
CAparm " CA O surface de vente Comparer rayon ” Mensuelle
rayon
Identifier les causes :
Quand le CA dZcroche, cherche la cause en 3 Ztapes, vZrifie stock, prZsence de I'Zquipe et

impact promotion, puis priorise l'action la plus ra pide " mettre en place.
Actions correctives courantes :

¥ Relance rayon promotion pour 1 semaine

¥ RZ-attribution des t%oches vendeurs pour amZliorer | ‘accueil

¥ Remise en avant des produits rentables en tete de r ayon

Suivi post-action :
Mesure l'effet sous 7 ~ 14 jours, note I"Zvolution en pourcentage et garde ou abandonne

I'action selon le gain de CA observZ, au minimum 3% pour valider I'efficacitZ.
En stage, j'ai vu qu'une simple rZorganisation d”I ot a augmentZ le CA d'un rayon de 6% en
2 semaines, pense " mesurer avant et apres pour pro uver l'impact.

Mini cas concret :

Contexte :
Une jardinerie constate une baisse de CA hebdo de 9 %, principalement sur les engrais.
ftapes:
¥ VZrification stock, constat de rupture sur 2 rZfZre nces populaires
¥  Remise en place d'une PLV et formation express de 1 heure pour proposer
alternatives
¥ Lancement d'une promo couplZe sur 7 jours pour Zcou ler les rZfZrences
disponibles
RZsultat :
Le CA hebdo du rayon remonte de 11% apres 2 semaine s. Livrable attendu :
Un tableau d'une page avec CA hebdo, nombre de tick ets, panier moyen, rupture
identifiZe et plan d'action, envoyZ au responsable chaque lundi matin.

Checklist opZrationnelle sur le terrain :

¥ VZrifier CA journalier et noter Zcarts supZrieurs 5%
¥ Contr™ler ruptures sur les top 10 ventes chague mat in



¥ Comparer CA semaine N avec semaine N-1 et objectif mensuel
¥ Prioriser 1 action corrective "~ dZrouler sous 72 he ures
¥ Mesurer I'impact 7 et 14 jours apres l'action

Ce chapitre t'apprend "~ mettre en place un suivi quotidien du CA  pour dZtecter vite
les baisses et opportunitZs. Tu compares chaque jou r ventes, tickets, panier moyen
et rayons clZs au budget, puis tu synthZtises chaqu e semaine les rZsultats face ~ N-

1 et au mois.

¥ Identifier 5 indicateurs essentiels : CA, panier moyen, marge, taux de

conversion, CA par m
¥ RZagir des qu'apparaissent des Zcarts supZrieurs “5%  avec 1”3

actions ciblZes.
¥ Prioriser des actions correctives rapides puis mesurer I'impact ~ 7 et 14

jours.

Ainsi, tu pilotes ton point de vente et agis avant que les problemes ne durent.



Les documents clients :

Les documents clients servent ~ formaliser I'accord entre toi et le client, par exemple
devis, bon de commande, bon de livraison et facture . lIs protegent les deux parties et
clarifient I'engagement commercial.

Documents internes et supports :

Les documents internes comme la fiche produit, le b ordereau de prZparation ou
I'Ztiquette prix aident " organiser la vente, la pr Zparation de commande et l'information
en rayon.

¥ Fiche produit pour conseils techniques
¥ Bordereau pour prZparation en magasin
¥ ftiquette prix pour la vente en rayon

Exemple d'usage d'un bon de livraison :

Pour une livraison de 50 plants commandZs par un pa ysagiste, le bon de livraison signZ
atteste des quantitZs et de I'Ztat. Conserve-le 3 a nnZes pour preuve en cas de
rZclamation.

Mentions obligatoires sur la facture :

La facture doit comporter au minimum le nom du vend eur, l'adresse, le numZro SIREN, la
date, le numZro unique, la description des produits , les prix HT, taux de TVA et montant
TTC.

ValiditZ des devis et conservation :

Un devis est une proposition, il engage si le clien t le signe. Indique toujours la durZe de
validitZ, souvent 30 jours, et conserve les documen ts commerciaux selon leur utilitZ et
durZe IZgale.

Exemple de devis pour amZnagement paysager :

Tu proposes un devis de 1 200 ! HT, valable 30 jours, avec dZtail des plantes, mai n
dTuvre et conditions de paiement. Si signZ, il dev ient commande client.
_ . ) Conservation
Document Usage Mentions obligatoires -
(annZes)
Facture Preuve de la vente et IdentitZ vendeur, numZro 10
base comptable facture, TVA, montant TTC




Devis Offre commerciale ~ Description, prix, validitZ 3
valider

Bon de Preuve de livraison et Date, quantitZs, signature 3

livraison rZception client

Bon de Engagement d'achat du RZfZrence commande, 5

commande client dZtails produits

Avoir Correction de facture ou RZfZrence facture 10
remboursement corrigZe, montants

TrasabilitZ et preuve en cas de litige :
Prends I'habitude de faire signer le bon de livrais
prendre des photos. Ces preuves facilitent le trait
remboursements ou remplacements.

on, de garder les Zchanges mails et de
ement des litiges et accZlerent les

Outils numZriques et modeles :

Utilise un logiciel de facturation ou un modele Exc
minutes par facture. Sauvegarde automatique et numZ
et les doubles factures.

el standardisZ pour gagner environ 15
rotation unique Zvitent les erreurs

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 ~12 ! HT l'unitZ, total 360 ! HT. Tu
rZdiges un devis, le client signe et confirme la co mmande pour livraison sous 5 jours.

ftapes, tu prZpares 30 sacs, gZneres un bon de livr aison, le client signe " la rZception, puis
tu envoies la facture de 360 I HT plus 20 % TVA, soit 432 ! TTC.



RZsultat et livrable attendu, commande livrZe en 5 jours, stock diminuZ de 30 unitZs,

chiffre d'affaires augmentZ de 432 I TTC. Livrable : facture PDF et bon de livraison si  gnZ.
VZrification Action
Document remis au client Donner facture ou devis signZ selon I'Ztape
Signature client Faire signer le bon de livraison ou le bon de comma nde
Conservation Archiver copie papier ou sauvegarde numZrique
Preuves en cas de probleme Photographier I'Ztat des produits et conserver mail S
NumZrotation VZrifier la numZrotation continue des factures
Les documents commerciaux sZcurisent l'accord avec le client et organisent ton

travail au quotidien.

¥ Utilise devis, bon de commande , bon de livraison et facture pour
formaliser chaque Ztape de la vente.

¥ Appuie-toi sur documents internes de suivi comme fiche produit,
bordereau et Ztiquette prix pour prZparer et vendre

¥ Sur la facture, indique  identitZ du vendeur complete , description, prix

HT, TVA et montant TTC, puis conserve-la 10 ans.




¥ Assure une trasabilitZ maximale des ventes avec signatures, mails,
photos et logiciels de facturation ~ numZrotation ¢ ontinue.

Un devis signZ devient commande, le bon de livraiso n prouve la rZception, et la
facture cI™t la vente tout en servant de base compt able.



PrZsentation de la matiere :

En Bac Pro TCV, la matisre  Mercatique appliquZe " la jardinerie t'aide ~ comprendre
comment fonctionne un marchZ. Tu Ztudies le client, ses besoins, et la fason de mettre en
avant les produits agricoles ou d'animalerie dans | e magasin.

Tu travailles sur le  prix, la communication et les promotions en magasin. Sur les 3 ans, la
mercatique reprZsente environ 70 heures et compte s urtout dans I'Zpreuve Pratiques
professionnelles, coefficient 5 en CCF , avec des mises en situation orales ou pratiques d e
durZe assez courte selon les Ztablissements.

Conseil :
Pour rZussir en mercatique, le plus utile est de relier chaque notion ~ ton stage . Apres
chaque semaine en entreprise, prends 10 minutes pou r noter 2 exemples de clients, de

promotions ou de rayons qui illustrent le cours.

Pendant I'annZe, vise 2 petites sZances de rZvision de 20 minutes par semaine. Un
camarade m'a racontZ qu'en prZparant des fiches par rayon, il avait gagnZ presque 3
points sur sa moyenne.

Pour t'organiser, tu peux garder en tete ces 2 rZfl exes simples.

¥ Reprendre rapidement tes fiches avant chaque cours
¥ Comparer ce que tu vois en stage avec les exemples du manuel

Chapitre 1 : Analyse du marchZ et de la clientele .............
1. Identifier le marchZ et ses segments ..
2. Collecter et exploiter les donnZes clien IS it
Chapitre 2 :  Choix de I'0ffre €1 deS PIIX .....ueiiiiiiiiiii it 122211111 b b e
1. DZfinir l'offre produit

2. StratZgies de tarifiCALION ........c... coeveereiieiereesieeeeesessses s commmm———— st essssesessesese s s
3. Mise en pratique en magasin ...........
Chapitre 3 : Actions de promotion et de communication .........
1. Promouvoir €N POINE A VENTE ....ccoiit ittt st £ 2222444122ttt e e e« 1

2. Communiquer en local et en ligne ......

3. Organiser, mesurer et optimiser .......



DZfinir le marchZ :

Commence par dire clairement quel marchZ tu veux co uvrir, produit et zone
gZographique. PrZcise la taille en clients potentie Is et le pZrimetre commercial pour Zviter
des choix trop vagues ou trop larges.

Segmenter la clientele :

Regroupe les clients par besoins, comportement ou ¢ riteres sociodZmographiques. Par
exemple, sZpare les clients pro, les jardiniers ama teurs et les propriZtaires d'animaux pour
mieux adapter I'offre et la communication.

Analyser la concurrence :

Repere 3" 5 concurrents locaux, note leurs prix, p oints forts et horaires. Cela te permet de
trouver une niche ou un avantage compZtitif comme u n assortiment bio ou un service
conseil renforcZ.

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 rZsente souvent 60% des visites
physiques.
Segment CaractZristique Besoin principal
Jardiniers amateurs age 25~ 60, achats saisonniers Conseil pratique et petit
matZriel
Professionnels Commandes rZgulisres, gros Prix compZtitifs et
volumes disponibilitZ
PropriZtaires Achats frZquents, fidZlitZ haute QualitZ produit et conseils
d'animaux santZ

Sources d'information :

Utilise ventes caisse, enqustes courtes, rZseaux so ciaux et retours clients en magasin.
Meme 100 rZponses " un questionnaire rapide donnent une idZe fiable des attentes
locales et des produits demandZs.

MZthodes de collecte :

Fais des enquetes de 2 minutes en face " face, anal ysons tickets de caisse sur 3 mois, et
observe les produits les plus consultZs en ligne. C es mZthodes donnent des chiffres
actionnables.



Cas concret de magasin :

Contexte : une jardinerie de 300 m " souhaitait augmenter le chiffre d'affaires. ftapes
enquete 120 clients sur 4 semaines, analyse ventes 6 mois, rZassortiment de 20
rZfZrences.

RZsultat et livrable :

RZsultat : hausse des ventes de 8% en 3 mois et pan ier moyen passZde 18 | "20 ! .
Livrable attendu : rapport 4 pages, 2 buyer persona s chiffrZs et plan d'action trimestriel.
En stage, demande toujours l'acces aux tickets de ¢ aisse et fais un histogramme simple
des 10 meilleurs produits, cela prend 2 heures et m ontre immZdiatement les prioritZs.
T%oche Action rapide

Collecter avis clients Questionnaire 2 minutes, 50 rZponses/semaine

Analyser tickets Exporter ventes 3 mois, repZrer top 10

Segmenter clients CrZer 3 personas avec besoins et frZquence

Plan d'action Plan 90 jours avec 3 prioritZs chiffrZes

Erreurs frZquentes :

Ne pas confondre souhaits exprimZs et comportements rZels. Attention aux donnZes
biaisZes par Zchantillons trop petits ou pZriodes a typigues comme les soldes ou fstes
saisonnieres.

Pourquoi c'est utile ?

Une bonne analyse du marchZ et de la clientsle te p ermet d'optimiser le stock,
d'augmenter le panier moyen et d'amZliorer le conse il client. Je me rappelle d'une promo
mal ciblZe qui a gaspillZ 700 I de stock, maintenant je vZrifie toujours les segme nts avant
d'acheter.
Commence par  dZfinir prZcisZment ton marchZ : produits, zone gZographique,
taille et pZrimetre commercial. Puis segmenter clairement ta clientele selon
besoins, comportements et profil pour adapter offre et communication.
¥  Observer 3~ 5 concurrents pour trouver ton avantag e compZtitif prix,
horaires ou services.
¥ Exploiter les donnZes de caisse , enquetes courtes et comportements

en ligne pour comprendre les achats rZels.



¥ CrZer 3 personas clients avec besoins, frZquence et panier moyen.
¥ Formaliser un plan d'action chiffrZ sur 90 jours avec quelques prioritZs.

En croisant segments, concurrence et donnZes client s, tu optimises stock, promos et
conseils, ce qui augmente naturellement ventes et p anier moyen tout en Zvitant les
dZcisions " I0aveugle.



Assortiment et spZcialisation :
Choisis d'abord si tu veux couvrir beaucoup de fami

guelgues gammes rentables. Un assortiment trop larg

augmente le risque d'invendus.

Positionnement :
Positionne ton offre selon le client ciblZ, prix et
bon marchZ, ou une clientele exigeante prete ~ paye

Exemple d'assortiment :

Dans une jardinerie locale, tu peux proposer 120 rZ
plantes d'intZrieur et 10 marques d'engrais, en met
marge.

Prix basZ sur les coZts :
Calcule d'abord ton cozt d'achat et tes charges, pu
pratique, vise une marge brute entre 30 et 50% selo

Prix basZ sur la concurrence :

lles produits ou te spZcialiser sur
e complique la gestion et

services. Par exemple, vise le grand public

r pour du conseil et de la qualitZ.

fZrences de terreaux, 30 variZtZs de
tant I'accent sur 20 produits ~ forte

is ajoute la marge souhaitZe. En
n le produit et la concurrence locale.



Observe les prix des concurrents pour produits simi laires. Tu peux stre IZgerement en
dessous pour attirer, ou au-dessus si tu offres un service diffZrenciant 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~ 14 jours permettent de tester l'effe t sans trop rZduire la marge globale.

Exemple d'optimisation d'un processus de production :
Si un sac de terreau te cozte 3,50 ! et tu veux 40% de marge, vends-le ~ 5,83 I, arrondi”
5,90! pour simplifier I'Ztiquette et la caisse.

StratZgie Avantage Quand l'utiliser
Prix cozt plus marge Garantit la couverture des cozts Produits standards, stock
important
Prix selon la Facile " positionner MarchZ tres concurrentiel
concurrence commercialement
Prix psychologique Augmente la conversion en point Produits d'impulsion et
de vente promotions

Promotions, bundles et offre saisonniere :



Cree des bundles utiles, par exemple plante + terre au + engrais ~ prix attractif. Les offres
saisonnisres augmentent le panier moyen et rZduisen t les stocks en fin de saison.

Suivi des performances :
Mesure les ventes par rZfZrence et la rotation. Vis e des rotations de 4~ 12 par an selon le
produit, et retire rapidement les 10% de rZfZrences les moins performantes.

Cas concret mini projet :

Contexte : petite jardinerie urbaine. ftapes : anal yse 30 jours des ventes, sZlection de 15
produits ~ promouvoir, test promotion 14 jours. RZs ultat : augmentation du panier moyen
de 12% et hausse des ventes de 18% sur la sZlection

Exemple de mini cas concret :

Livrable attendu : une grille tarifaire et un plan promo de 14 jours listant 15 rZfZrences,
objectif +12% panier moyen, marge cible 35% et prZv ision de stock pour 6 semaines.
Lors de mon stage, j'ai appris ~ mettre un sticky p rice visible pour les bundles, cela a
rZduit les questions clients et a augmentZ les vent es d'impulsion.
ftape Action DurZe estimZe
Choix des rZfZrences SZlectionner 20 ~ 30 produits clZ 2 jours
Calcul des prix Appliquer cozt + marge ou benchmarking 1 jour
Mise en rayon ftiquetage clair et PLV 1 jour




Suivi Mesurer ventes et marge chague semaine 4 semaines

DZfinis un assortiment ciblZ et rentable en choisissant quelques gammes clZs
plut™t qu'une offre trop large difficile ~ gZrer. A ligne ton positionnement prix et
services avec le client que tu veux attirer, du low cost au conseil premium.
¥ Combine plusieurs stratZgies de tarification : cozt + marge,
alignement sur la concurrence, prix psychologiques.
¥ CrZe bundles utiles et offres saisonnisres pour aug menter le panier
moyen et Zcouler les stocks.
¥ Analyse ventes, rotation et marge pour retirer rapi dement les

rZfZrences peu performantes.

En testant rZgulisrement promos et prix, et gr%oce " un suivi rZgulier des
performances , tu amZliores la rentabilitZ de chaque produit tou t en simplifiant la
gestion de ton magasin.




Animation commerciale en magasin :

Organiser des animations attire du monde, surtout a u printemps et en septembre pour
jardinerie. PrZvoyez 1 animation par mois, 2 heures minimum, et ciblez weekend et apres-
midi pour maximiser le flux client.

Plv et merchandising :
La PLV doit stre visible ~ 1,5 m du sol et claire. Utilise des stop-rayons, affiches A3 et
Ztiquettes promos simples. Range les produits par u sage pour faciliter I'achat impulsif.

Offre promotionnelle et prix :
Les promos durent souvent 7~ 14 jours. Propose 1 0 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 fete des plantes, mise en place d'une promo -15% sur 120 pots choisis, affichage 10

jours avant, animation le weekend avec dZmonstratio n, augmentation des ventes de 25%
ce weekend.
Type d'action Objectif DurZe type
Animation produit DZmonstration et conseils 2" 6 heures
Promo prix Augmenter le panier moyen 7" 14 jours
PLV VisibilitZ produit Permanente ou campagne

RZseaux sociaux et emailing :

Choisis 1 ou 2 rZseaux utiles, souvent Facebook et Instagram pour jardinerie. Envoie 1
newsletter par mois, 2 maximum, avec 3 idZes simple s et 1 offre pour Zviter de perdre
l'abonnZ.

Affichage local et flyers :

Distribue flyers ciblZs en pZriphZrie, 1 000 exempl  aires pour 5 000 habitants donne une
bonne couverture. Place 2 affiches visibles ~ I'ent rZe et pres du comptoir pour capter
l'attention.

Partenariats et relations locales :

Travaille avec 1 pZpiniZriste local ou 1 Zleveur vo isin pour co-animations. Les partenariats
gZnerent souvent 10 ~ 20% de clients supplZmentaire s pendant I'ZvZnement si bien
coordonnZs.



Planifie les visuels 3 semaines avant I'ZvZnement p our validation, impression et diffusion.
Cela Zvite les erreurs de derniere minute, surtout sur les libellZs 1Zgaux des produits.
Avant de lancer une campagne, Zvalue le budget et | ‘audience pour Zviter des dZpenses
inutiles et mal ciblZes.

Planification et budget :

Fixe un calendrier annuel avec 6 pZriodes clZs : pr intemps, rentrZe, fetes, solde printemps,
solde automne et opZrations locales. Alloue 3 ~ 5% du chiffre d'affaires prZvisionnel aux
actions promotionnelles.

Kpi et retour sur investissement :

Mesure le nombre de visiteurs, le taux de transform ation et le panier moyen. Cherche *
augmenter le panier moyen de 5~ 10% apres une anim ation rZussie, et calcule le ROI tous
les 30 jours.

Cas concret - mini projet :

Contexte : magasin de jardinerie souhaitant booster ventes de terreau avant printemps.
ftapes : sZlection de 3 rZfZrences, promo -20% pend ant 10 jours, affichage, 2 posts
Facebook, 1 animation weekend avec dZmonstration.

Exemple de cas concret :

RZsultat : vente de 480 sacs en 10 jours contre 320 en pZriode normale, +50% de volume.
Livrable attendu : rapport chiffrZ avec nombre de v entes, panier moyen, cozt promo 600
I, ROl estimZ 1,8.



Checklist opZrationnelle E vZrifier

Objectif Augmenter ventes, fidZliser ou attirer nouveaux cli ents

Cible DZterminer %oge, besoins et habitudes d'achat

Message Simple, visuel, orientZ bZnZfice client

Canal Choisir 1 ou 2 canaux principaux

Budget Plafonner pour garder une marge et calculer le ROI
En stage, Zvite de multiplier les promos sans suivi , tu perds du temps et du stock. Une
bonne action bien mesurZe vaut mieux que 5 mal suiv ies.

Ce chapitre tOaide " organiser une animation commerciale rZguliere et des actions

cohZrentes en magasin et en ligne.

¥ Planifie animations 2-6 h, PLV " 1,5 m et promos si mples de 7~ 14 jours
pour booster les ventes.

¥ Utilise une PLV claire et visible , 1 ou 2 rZseaux sociaux, emailing limitZ et
partenariats locaux bien coordonnZs.

¥ DZfinis objectifs et KPI prZcis : visiteurs, taux de transformation, panier
moyen, ROI mensuel.




¥ Consacre un budget promotionnel ma’trisZ de 37 5 % du chiffre
dOaffaires, avec un calendrier annuel dDactions clZ  s.

LOessentiel est de choisir peu dOactions, bien cibl  Zes et mesurZes, plut™t que
dOempiler des promos peu suivies.



PrZsentation de la matisre :

Dans le Bac Pro TCV (Technicien Conseil - Vente pro duits agricoles, jardinerie, animalerie),
la matisre  LOentreprise dans son environnement t'aide = comprendre comment une
entreprise fonctionne, respecte la loi et se situe par rapport ~ ses clients et fournisseurs.

Un camarade trouvait ce cours tres parlant.

Sur 3 ans, tu consacres 84 heures d'enseignement . Cette matiere intervient dans I'Zcrit
terminal de choix techniques en Terminale de durZe de 2h30 |, l'oral terminal d' expZrience
en milieu professionnel de 25 minutes et les  pratiques professionnelles en CCF,

coefficients 2, 3 et 5, soit 50 % du bac.

Conseil :

Pour rZussir en LOentreprise dans son environnement , le plus efficace est de relier le cours
"~ ce que tu vis en stage ou en job, plut™t que d'ap prendre des dZfinitions sans

comprendre la rZalitZ du magasin. Vise au moins 20 minutes de relecture apres chaque
sZance.

Pour t'aider concrestement, tu peux par exemple :

¥ Travailler ton cours en reprenant 2 ou 3 situations vues en entreprise ou en
jardinerie

¥ Faire une fiche de synthese de 10 lignes max pour ¢ haque chapitre important

¥ Tentra’ner " prZsenter ton lieu de stage comme " | ‘oral d'expZrience en

milieu professionnel

Meme si la thZorie peut para’tre seche au dZbut, tu verras qu'en la connectant ” tes
clients et ~ ton rayon, les Zpreuves pro deviennent beaucoup plus abordables.

Chapitre 1 : Fonctionnement dOune entreprise COMMErCIAIE ......  coocoeeveeeeeeereeeeeeeseeeeess sl
1. LeS foNCtioNS PrINCIPAIES .....coiiiieee et £ 442244444422t « st
2. Relations avec l'environnement ........

Chapitre 2 :  Statuts juridiques et organisation ...............

1. Choix du statut et implications .......
2. Organisation interne et reSPONSALIItZS  ..o.cocvievieeieceececee et eemmemememmems s s eeese e ee et
3. Cas concret et outils pratiques .......
Chapitre 3: R™les des diffZrents acteurs Zconomiques .........
1. ACLEUrS €t 1eUIS TONCHIONS ......oiiii ceeiiitiie ettt 4442t e 222t ¢ s

2. MArChZS, TEIAIONS © FIUX veeveieee ettt e eetsmm e et et e e e e e e ee 2 ememesmms



3. Comment ea t'affecte sur le terrain ...

Chapitre 4 : RZglementation du COMMErCe €t deS VENLES .........  ceoveveeeveeeeiereeeeieseeeesess s oo
1. Cadre gZnZral des obligations de vente
2. Protection du consommateur et regles spZ CIfIQUES oo 0

3. Regles pour produits agricoles, jardiner ie et animalerie ..........cccvviiiiiiiiiiie |



ActivitZs commerciales :

Tu dois conna’tre les mZtiers qui rapportent de I'a rgent, vente, conseil, fidZlisation, mise en
rayon et promotions. Ces actions servent ~ attirer des clients et ~ transformer des visites
en achats rZguliers.

Logistique et achats :

La gestion des stocks, les commandes fournisseurs, la rZception et le stockage Zvitent les
ruptures et limitent les pertes. Vise un taux de ru pture infZrieur ~ 5 % sur les rZfZrences
stratZgiques du magasin.

Gestion financiere et administrative :

La trZsorerie, la facturation, le paiement fourniss eurs et le suivi des marges dZfinissent la
santZ de I'entreprise. Savoir lire un compte de rZs ultat t'aide ~ comprendre marge brute,
charges et rZsultat net mensuel.

Exemple d'organisation commerciale :

Un magasin de 300 m2 emploie 2 vendeurs et 1 respon sable. Apres rZorganisation des
promotions, le chiffre d'affaires mensuel a augment Z de 12 % en 3 mois, marge nette
passant de 6 % " 8 %.

Petit souvenir de stage, j'ai appris que 30 minutes perdues chaque matin pour chercher
un produit mal ZtiquetZ finissent par coZter cher toute I'Zquipe.



Fonction Actions clZs Indicateur
Vente Accueil, conseil, promotion Chiffre d'affaires, panier moyen
Logistique RZception, stockage, rZassort Taux de rupture, rotation
Finance Facturation, gestion de trZsorerie Marge nette, dZlai paiement

Parties prenantes et clients :

Identifie clients, fournisseurs, salariZs, concurre
central, parfois reprZsentant 60 % du chiffre d'aff
adapte ton discours selon le profil.

RZglementation et Zthique :
Respecte les regles sanitaires, I'Ztiquetage, la sZ

infraction peut cozter une amende pouvant atteindre

confiance des clients.

StratZgie commerciale et marketing :

Choisis un positionnement clair, un assortiment per

nts et partenaires financiers. Le client reste
aires sur certaines familles de produits,

curitZ et le droit de la consommation. Une
3 000 euros et dZtZriorer la

tinent et une politique de prix

cohZrente. Une promo bien ciblZe peut augmenter le flux client de 20 % sur une semaine
et amZliorer la rotation produit.

Exemple d'optimisation d'un processus de rZassort :

Contexte, animalerie 800 rZfZrences avec 10 % de ru ptures. ftapes, audit deux semaines,
mise en seuils de commande et formation d'un employ Z. RZsultat, ruptures rZduites ~ 3 %,

stock dormant -15 %. Livrable attendu, rapport de 5

priorisZs.

pages et fichier Excel avec 12 seuils




T%oche FrZquence Objectif
VZrifier les stocks Chaque semaine Limiter rupture ~ moins de 5 %
Accueillir le client E chaque visite AmZliorer le taux de transformation
Contr™ler les prix Mensuel Assurer marge cible
Passer les commandes Selon seuils RZduire stockage inutile
Analyser les ventes Trimestriel RZajuster assortiment
Dans une entreprise commerciale, tu relies les fonctions clZs de I'entreprise pour
transformer les visites en achats rentables et rZgu liers.
¥ Les activitZs commerciales (accueil, conseil, promo tions) pilotent
chiffre d'affaires et panier moyen.
¥ Une gestion des stocks rigoureuse limite les ruptures ~ moins de 5 % et
Zvite les pertes.
¥ La finance suit trZsorerie, marges et rZsultat net gr¥ece au compte de
rZsultat.
¥ Clients, fournisseurs et regles de rZglementation et Zthique influencent

ta stratZgie 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.



Principales formes juridiques :

Tu dois conna’tre I'entreprise individuelle, la mic ro-entreprise, 'lEURL, la SARL, la SAS et la
SASU, chacune ayant des regles diffZrentes sur la r esponsabilitZ, la fiscalitZ et la gestion
guotidienne.

ResponsabilitZ et capital :

La responsabilitZ financiere varie selon le statut, certains protegent ton patrimoine
personnel, d'autres non. Le capital social peut str e symbolique, par exemple 1 euro, mais il
sert souvent ~ crZdibiliser le projet.

Exemple d'application d'un statut :
Un vendeur en animalerie commence en micro-entrepri se pour tester son activitZ, il
facture jusqu”™ 72 600 euros par an sans TVA si ses ventes restent sous le seuil applicable.

RZpartition des r™les :
Dans une SARL ou une SAS, tu dois dZfinir qui gere les achats, la caisse, le stock et le
personnel. Une bonne rZpartition Zvite les doublons et les erreurs de gestion en magasin.

RZgime fiscal et social :

Le choix entre imp™t sur les sociZtZs et imp™tsur  le revenu change le montant d'imp™t
payZ. Le dirigeant peut stre assimilZ salariZ ou no n, ce qui influence ses cotisations
sociales et sa protection.

Bonnes pratiques de gestion :

Installe des procZdures simples pour la tenue de ca isse, les retours produits, et la gestion
de la pZremption. Des routines claires font gagner du temps et rZduisent les conflits en
Zquipe.
Note les procZdures sur une fiche de 1 page, affich Ze en rZserve, ainsi tout le monde suit
les memes Ztapes pour l'ouverture, la fermeture et les retours clients.
Nombre e . L
Statut . = Responsabilitz Fiscalitz
d'associZs
Entreprise 1 ResponsabilitZ illimitZe Imp™t sur le
individuelle revenu




Micro- 1 ResponsabilitZ limitZe au RZgime micro
entreprise patrimoine personnel sauf option fiscal
EURL / SARL EURL 1, SARL 2 | ResponsabilitZ limitZe aux IR ou IS selon
100 apports options
SAS / SASU SASU 1, SAS ResponsabilitZ limitZe aux Souvent IS,
plusieurs apports flexibilitZ
statutaire

Mini cas concret - crZation d'une jardinerie locale
Contexte : un projet de jardinerie avec 2 associZs, investissement initial 25 000 euros,
surface 120 m2, objectif de chiffre d'affaires 120 000 euros la premiere annZe.

ftapes du projet :

Choix du statut SARL pour protZger les apports, rZd action des statuts, ouverture de
compte bancaire, immatriculation au RCS, et signatu re d'un bail commercial de 3 ans
renouvelable.

RZsultat et livrable attendu :

RZsultat : magasin ouvert en 4 mois, stock initial 10 000 euros, premier trimestre CA 28 000
euros. Livrable : dossier complet de crZation compr enant statuts signZs, extrait Kbis et
plan de financement chiffrZ.

Exemple d'organisation d'ouverture :
Planifier 6 t%o.ches clZs, calendrier sur 8 semaines, 1 responsable par t%.che, budget rZel

versus prZvision, ainsi tu sais ~ J-1 si tout est p ret pour I'ouverture.

Checklist opZrationnelle :

ftape E faire DZlai recommandZ

Statuts RZdiger et signer les statuts 2~ 3 semaines

Compte DZposer le capital et obtenir attestation 1 semaine

bancaire

Immatriculation DZposer dossier au CFE et obtenir Kbis 1" 2 semaines

Assurances Souscrire responsabilitZ civile pro et Avant ouverture

locaux

Mise en rayon Organiser premier stock et Ztiquetage 3" 7 jours avant

ouverture




Erreurs frZquentes et conseils :

Ne pas sZparer compte professionnel et personnel cr Ze souvent des problemes
comptables. Anticipe la trZsorerie 3 mois " 'avanc e, et liste les prioritZs pour Zviter les
dZpenses improductives.

Exemple d'erreur frZquente :

Un Ztudiant a mZlangZ factures perso et pro, rZsult at obligation de rZgulariser ses
comptes et retard dans la dZclaration de TVA, perte de temps et de crZdibilitZ aupres du
comptable.

Choix du statut juridique impacte responsabilitZ, fiscalitZ et gestion quoti dienne. El,

micro-entreprise, EURL, SARL, SAS et SASU offrent d es niveaux de protection et
d'imp™t diffZrents.

¥ ResponsabilitZ et fiscalitZ  varient selon le statut: responsabilitZ

illimitZe en EIl, limitZe aux apports en sociZtZs, m icro-fiscal simplifiZ
pour tester une activitZ.
¥ Organisation interne claire : rZpartis achats, caisse, stock, personnel,
avec procZdures Zcrites pour l'ouverture, la fermet ure et les retours.
¥ Pour un projet type jardinerie, la SARL protege les apports, nZcessite
statuts, compte bancaire, immatriculation, bail et assurances.
¥ Erreurs ~ Zviter : mZlanger comptes perso et pro, sous-estimer la
trZsorerie, nZgliger la planification des t%.ches av ant ouverture.
En rZsumZ, choisis un statut cohZrent avec ton proj et, structure les r™les des le
dZpart et formalise les procZdures. Une bonne organ isation juridique et

opZrationnelle sZcurise ton activitZ et renforce ta crZdibilitZ.



Acteurs privZs :

Les acteurs privZs regroupent les clients, les prod ucteurs et les commereants. lIs crZent la
demande, offrent des biens et services et rZalisent des Zchanges quotidiens dans ton
magasin de jardinerie ou d'animalerie.

Acteurs publics et para publics :

L'ftat, les collectivitZs locales et les chambres p rofessionnelles fixent des regles,
distribuent des aides et assurent la sZcuritZ sanit aire. lls peuvent subventionner des
projets ou contr™|ler la conformitZ des produits ven dus.

Acteurs financiers :
Banques et organismes de crZdit financent les inves tissements, proposent des lignes de
trZsorerie et posent souvent des dZlais de rembours ement de 12 ~ 60 mois selon le projet.

Exemple d'approvisionnement d'une jardinerie :

Tu commandes 500 plants ~ 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 dZlai de paiement
fournisseur de 30 jours.

MarchZ de proximitZ :
Le marchZ local est essentiel pour une jardinerie. Il conditionne I'assortiment, le prix et la
communication. Tes clients attendent disponibilitZ, conseils et rapiditZ au comptoir.

Flux Zconomiques :

Les flux sont monZtaires, physiques et informationn els. L'argent circule du client vers
I'entreprise, les produits circulent des fournisseu rs au point de vente, et I'information
permet d'ajuster 'offre.

Acteur R™le principal Exemple concret
Client CrZer la demande Achete 20 kg de terreau par an
Fournisseur Fournir des produits Livraison hebdomadaire de plantes
Banque Financer les projets Prst de 15 000 euros pour rZamZnagement
ftat RZguler et soutenir Aide " la transition Zcologique




Au quotidien en magasin :
Comprendre qui intervient te permet de nZgocier, gZ rer les stocks et anticiper les ventes.
Les relations avec 2 " 3 fournisseurs fiables rZdui sent les ruptures et simplifient la gestion.

Cas concret mZtier :

Voici un mini cas chiffrZ, 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 unitZs.

ftapes:

1 Commander 120 unitZs "~ 3 euros l'unitZ, 2 crZeru  n prix promo de -15 pour cent, 3 mettre
en place un corner et une animation conseil de 4 jo urs par un vendeur formZ.

RZsultat et livrable attendu :
Objectif vendu 100 unitZs en 14 jours, chiffre d'af  faires visZ 255 euros supplZmentaire,

livrable attendu un rapport de vente et une fiche s tock montrant rotation et marge.
Note toujours le dZlai rZel de livraison et la qual itZ produit apres rZception, une fiche
fournisseur simple de 1 page t'Zvitera 50 pour cent des erreurs d'approvisionnement.
ftape Action Indicateur
Planification Choisir fournisseur et quantitZ DZlai livraison 7 jours
Mise en rayon PrZsenter produit et PLV Taux de rotation 10 jours
Suivi Mesurer ventes quotidiennement Ventes journalieres

Check-list opZrationnelle :

¥ VZrifier les conditions de paiement fournisseur et noter les dZlais
¥ Contr™ler la qualitZ "~ la rZception et enregistrer les anomalies

¥ Mettre en place une PLV simple et visible pendant 7 " 14 jours

¥ Suivre les ventes chaque jour et ajuster I'offre si nZcessaire

¥ RZdiger un livrable : fiche vente, fiche stock et n ote fournisseur

Exemple d'optimisation d'un processus de production :
En boutique, rZorganiser la rZserve a rZduit le tem ps de prZparation de commande de 20
pour cent, ce qui a gagnZ en moyenne 15 minutes par journZe de vente.



Dans ta jardinerie ou animalerie, les acteurs privZs, publics et financiers
interagissent en permanence. Clients, fournisseurs, ftat et banques influencent ton
offre, tes prix, ta trZsorerie et la sZcuritZ sanit  aire.

¥ Les clients crZent la demande et attendent disponibilitZ, conseils et
rapiditZ
¥ Les producteurs et fournisseurs assurent l'approvis ionnement, la

qualitZ et les dZlais.

¥ L'ftat et les organismes pro posent aides, contr™l|es et
rZglementations  adaptZes " ton secteur.

¥ Les banques financent stocks, investissements et pr omotions avec des
remboursements ZtalZs.

En comprenant ces  flux monZtaires, physiques et informationnels , tu nZgocies
mieux, planifies tes opZrations promo, suis tes ven tes et rZdiges des bilans clairs
pour optimiser marge, rotation des stocks et relati ons fournisseurs.



Contrat de vente et information :

Quand tu vends, un contrat existe des I'accord sur le produit et le prix. Tu dois informer
clairement le client sur le produit, le prix TTC, | es frais additionnels Zventuels et les
conditions de livraison.

Prix et affichage :

Le prix doit «tre affichZ de fason lisible et indZl Zbile, TTC pour le consommateur. En
magasin, Zvite les Ztiquettes ambigu's, *a Zvite le S contestations et les remarques du
client genantes.

Garanties et retours :

La garantie IZgale de conformitZ est de 2 ans pour les biens achetZs par un
consommateur. Tu dois expliquer les modalitZs de re tour et la procZdure de prise en
charge des produits dZfectueux.

Exemple d'information au point de vente :

Tu affiches une fiche produit qui indique prix TTC, origine, composition, instructions
d'usage et durZe de garantie, ce qui rZduit les que stions et augmente la confiance du
client.

Garde une fiche synthZtique de 1 page pour chaque g amme, imprimZe et numZrique,
ainsi tu gagnes 30 " 60 secondes par client et tu Z vites les erreurs d'information.

Droit de rZtractation :

Pour la vente " distance, le consommateur dispose d e 14 jours pour se rZtracter. Tu dois
fournir un formulaire type et expliquer clairement la marche ~ suivre pour le retour des
produits.

Garantie IZgale de conformitZ et vice cachZ :

La garantie IZgale couvre les dZfauts de conformitZ pendant 2 ans. En cas de vice cachZ,
le client peut demander remboursement ou rZparation , et les preuves peuvent peser sur
le vendeur professionnel.

PublicitZ, promotions et soldes :
Les promotions doivent stre rZelles, avec prix de r ZfZrence justifiable. Lors des soldes,
respecte les dates officielles et garde les preuves des prix pratiquZs avant rZduction.

Obligation DurZe ou mention




Droit de rZtractation 14 jours pour vente " distance

Garantie IZgale de conformitZ 2 ans

Affichage du prix Prix TTC lisible en boutique

Exemple de gestion d'une rZclamation :
Un client signale un produit non conforme, tu propo ses Zchange ou remboursement sous
7 jours, et tu documentes I'Zchange pour ta comptab ilitZ et la confiance clientele.

Produits phytopharmaceutiques et Ztiquetage :

La vente de produits phytosanitaires exige des Ztiq uettes prZcises, mention des dangers
et des conditions d'usage. Certains produits sont i nterdits ou rZservZs aux professionnels
certifiZs.

Vente d'animaux vivants :

La vente d'animaux implique respect des normes sani taires, vZrification de la trasabilitZ,
et information sur soins obligatoires. Les animaux doivent «tre en bonne santZ au
moment de la vente.

Produits alimentaires et traeabilitZ :
Pour les produits alimentaires, indique I'origine, la date limite de consommation ou date

de durabilitZ minimale, et assure la trasabilitZ po ur 1 lot en cas de probleme sanitaire.

Exemple d'usage en jardinerie :

Pour 120 plants de tomates, tu dois indiquer origin e, variZtZ, conseils de plantation, prix
TTC et garantir que 95% des plants sont conformes | ors de la vente.

Lors d'un TP en magasin, j'ai prZparZ 20 Ztiquettes types " I'avance, *a m'a fait gagner 2

heures et ZvitZ des erreurs sur |I'Ztiquetage des pl antes vendues le week-end.

Mini cas concret : mise en conformitZ d'une vente d e plants :

Contexte : une jardinerie veut vendre 500 plants de saison avec trasabilitZ et Ztiquetage
standardisZ. ftapes : audit Ztiquettes, crZation fi che produit, formation Zquipe de 3

vendeurs, impression 500 Ztiquettes.

RZsultat : conformitZ atteinte, rZduction des retou rs de 40% pendant la saison, et vente
moyenne par lot augmentZe de 15% gr¥%o.ce ~ une meille ure information client. Livrable
attendu : fichier Excel de 500 lignes avec trasabil itZ, et 500 Ztiquettes imprimZes.

Checklist opZrationnelle avant ouverture :
Voici 5 contr™les rapides ~ effectuer pour chaque j ournZe d'ouverture en magasin.



flZment Question ~ se poser
Affichage des prix Tous les prix sont-ils lisibles et TTC ?
ftiquetage produit Les mentions obligatoires sont-elles prZsentes ?
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'implZmentation rapide :
Dans mon stage, on a standardisZ les fiches produit s en 2 jours, imprimZ 300 Ztiquettes et
formZ I'’Zquipe, ce qui a rZduit les erreurs d'Ztiqu etage de 80% la premiere semaine.

Ce chapitre te rappelle tes devoirs clZs lors de la vente, en boutique et ~ distance.

¥ Informer clairement sur produit, prix TTC et frais , conditions de
livraison, retours et garanties.

¥ Afficher un prix lisible et indZIZbile et respecter les regles sur
promotions et soldes.

¥ Appliquer le droit de rZtractation de 14 jours et | a garantie IZgale de
conformitZ de 2 ans, avec procZdure de rZclamation documentZe
¥ Pour agro, jardinerie et animalerie, assurer Ztiquetage complet et

trasabilitZ , santZ des animaux et conformitZ des produits
phytosanitaires.

En prZparant des fiches produits standardisZes et d es Ztiquettes " l'avance, tu
gagnes du temps, rZduis les erreurs et renforces la confiance client tout en restant
conforme " la rZglementation.



PrZsentation de la matisre :

En Bac Pro TCV, Sciences et techniques horticoles t'aide ~ comprendre le vZgZtal pour
mieux conseiller. Tu travailles sur les sols, I'eau , la nutrition et la protection des cultures en
lien direct avec les rayons de jardinerie.

Cette matisre te prZpare " I'’Zpreuve Zcrite finale Choix techniques en jardinerie ,enfinde
Terminale, d'une durZe 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 rZussir en Sciences et techniques horticoles , garde un rythme rZgulier . Consacre 20
minutes 3 fois par semaine ~ relire le cours, refai re les schZmas de plantes et revoir les

mots techniques utiles face au client.

Pense aussi “ t'entra’ner en  situation concrete , au magasin pZdagogique, en stage ou
chez toi.

¥ PrZpare 2 fiches plantes par semaine
¥ RZsous 1sujettype en2h30

Le jour de I'Zpreuve, entra’ne-toi " lire I'’ZnoncZ, planifier ton devoir et garder 20 minutes
pour te relire tranquillement.

Chapitre 1 : Reconnaissance des vZgZtaux de jardin ............

1. Observation et identification .........

2. Techniques complZmentaires ............

Chapitre 2 : Besoins en sol, eau et NUINMENTS .........ooiiiis i s s e«
1. StruCtUre €t EXIUNE AU SOl ..ocoiiiiis ceeiiiii ettt 4221kt e 222t ¢ s
2. BAU BLIITIQALION oottt e i 5222t 224222244+ #5155 L2

3. Nutriments et fertilisation

Chapitre 3: Techniques dOentretien €t de tAIllE ...........c.. woveeeeeveeeeeeeeeeeeeeeeetees e o e ee b
1. Principes de I'entretien et de lataille ..o A
2. Techniques de taille selon le type de VZ  GZEAl ..c.cooveveeeeeieeeeeeeeeeeeee e e een e b

3. Entretien courant et suivi aprestaille ..o



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 possibilitZs d'espece
rapidement.

Fleurs et inflorescences :

Les couleurs, le nombre de pZtales, la prZsence d'u n calice ou d'une corolle et le type
d'inflorescence aident beaucoup pendant la pZriode de floraison, surtout au printemps et
en ZtZ.

fcorce et port :
Pour les arbustes et arbres, I'’Zcorce, la hauteur, le port et la silhouette restent visibles toute
l'annZe et permettent d'identifier des sujets hors floraison avec prZcision.

Example d'identification sur une feuille :

Si tu observes une feuille palmZe ~ 7 lobes, pense d'abord aux Zrables et vZrifie |a taille, la
toile des nervures et I'Zcorce pour trancher entre deux especes proches.

Groupe Trait clZ PZriode indicative
Feuillus Feuilles larges et nervation marquZe Printemps ZtZ
Coniferes Aiguilles ou Zcailles persistantes Toute 'annZe
Arbustes Port buissonnant et bourgeons visibles Saisonnier

Habitat et station :
Ton observation doit inclure le milieu, I'expositio n, le type de sol et les plantes voisines, ces
informations confirment souvent une hypothese d'ide ntification sur le terrain.

Ouitils et ressources :
Prends toujours un carnet, un metre et une loupe, f ais 5"~ 10 photos par sujet, puis vZrifie
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: repZrage, prise
de 30 photos, relevZ des 12 espsces dominantes. RZs ultat: fiche Excel de 12 lignes avec
noms et 12 photos annexes.



Commence par lister 3 espsces communes, puis dZtail

et te permet de rendre un inventaire propre et effi cace ~ ton tuteur.

Sur le terrain, une fois j'ai confondu un cornouill er et un fusain, *a m'a servi de leeon,
depuis je prends systZmatiquement des gros plans su r les bourgeons et les nervures.
T%oche Pourquoi

Prendre photos rapprochZes Permet vZrification ultZrieure et partage avec le
tuteur

Noter habitat et exposition Contexte qui confirme l'identitZ de I'espece
Mesurer hauteur et diametre DonnZes utiles pour la fiche technique
Comparer avec 2 sources RZduit le risque d'erreur d'identification
Ranger les donnZes dans un Livrable clair pour le client ou le tuteur
fichier

Pour reconna’tre les vZgZtaux de jardin, tu relies plusieurs indices de base : feuilles,

fleurs, Zcorce et port visibles toute I'annZe.

¥ Lbbservation de la feuille (forme, bord, nervation, disposition) te
oriente vers la famille ou I'espece.

¥ Fleurs et inflorescences completent l'identificatio n en saison, tandis
que I'Zcorce et le port aident hors floraison.

¥ En notant milieu, sol, exposition et voisins, tu vZ rifies si I'espece est
cohZrente avec la station.

¥ Utilise carnet, loupe, photos et mesures , puis validation avec plusieurs
sources et rangement en fichier pour un inventaire fiable.

Avec cette mZthode d'inventaire pas " pas, tu limit es les confusions et fournis ~ ton

tuteur ou client des donnZes claires, exploitables et faciles ~ mettre ~ jour.

le les autres, cela limite les erreurs




Composition et r'Mle :

Le sol se compose de particules, matiere organique,
croissance. Comprendre la texture aide ~ prZvoir le
I'aZration des racines.

Amendements et correction :
Ajouter du compost ou du sable change la texture et
pratique, 20 ~ 40% de compost amZliore un sol lourd

Test simple sur le terrain :
La mZthode au toucher te permet d'estimer argile, |
forme une boule lisse contient beaucoup d'argile, e

Exemple d'analyse terrain :

Tu prZleves 500 g de terre, observes sa granulomZtr
boule reste dure, pour amZliorer la porositZ en 3 m

Besoin en eau selon stade :

air et eau, chacun influant sur la
drainage, la rZtention d'eau et

la capacitZ de rZtention d'eau. En
et favorise la vie microbienne.

imon ou sable. Rappelle-toi, un sol qui
t il demande une gestion diffZrente.

ie et ajoutes 30% de compost si la
0is.



Les besoins varient beaucoup, puis la plante demand e plus d'eau au dZpart de la
croissance et lors de la floraison. Un potager dema nde en moyenne 20 "~ 30 mm d'eau
par semaine selon la saison.

MZthodes d'irrigation efficaces :
¥ Goutte " goutte pour Zconomiser l'eau
¥ Arrosage en matinZe pour rZduire I'’Zvaporation

¥ Paillage pour limiter les arrosages et conserver I humiditZ

Surveillance et programmation :

Utilise un tensiomstre ou observe le poids du pot p our dZcider. Un programme simple, 10 °
20 minutes trois fois par semaine, Zvite le stress hydrique pour la plupart des especes en
jardinerie.

Exemple d'arrosage pour godets :
Pour des godets de 1 litre, arrose 150 ~ 250 ml qua nd la surface commence "~ sZcher, soit
environ tous les 2 ~ 4 jours selon la mZtZo.

MacroZIZments essentiels :

Azote, phosphore et potassium forment I'ossature de la fertilisation. L'azote favorise la
feuille, le phosphore la racine et la floraison, le potassium la rZsistance. Les dosages se
calculent selon la culture.

Diagnostic et correction :
Observe les sympt™mes foliaires pour repZrer 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 minZraux :

Le compost apporte lentement NPK et microZlZments, tandis que les engrais minZraux
corrigent rapidement un manque. Pour une production commerciale, combine souvent
30% organique et 70% minZral.

Exemple de correction d'une carence en magnZsium :
Un apport foliaire de 5 g de sulfate de magnZsium p ar litre sur 10 m ", rZpZtZ 2 fois " 10
jours d'intervalle, corrige souvent le jaunissement interveinal.



flZment Sympt™mes visibles Action recommandZe
Azote Feuilles jaunes, croissance Apport rapide 10 20 g¢/m " d'azote minZral
ralentie
Phosphore | Racines faibles, retard de Amendement phosphatZ et compost 30%
floraison
Potassium | Bords foliaires brzlZs, faible Apport de potasse selon recommandation,
rZsistance 40 g/m " si besoin
Mini cas concret - vZrification d'un massif en jard inerie :
Contexte : un massif de 20 m " montre jaunissement foliaire et floraison faible a pres 6

semaines de vente intense en plein ZtZ.
ftapes:

¥ PrZlsvement 3 Zchantillons de terre de 0 ~ 20 cm

¥ Analyse rapide du pH et NPK en 48 heures

¥ Apport ciblZ : 400 g d'engrais NPK 12-12-17 pour 20  m" et 5 kg de compost
rZpartis

RZsultat chiffrZ et livrable attendu :

Apres 2 semaines, rZduction du jaunissement de 70% et reprise de la floraison. Livrable :
fiche d'intervention de 1 page avec mesures, doses appliquZes et photo avant/apres.

Checklist opZrationnelle sur le terrain :



T%oche

E vZrifier

Analyse visuelle

Couleur des feuilles, croissance, prZsence de paras ites

Test d’humiditZ

Poids du pot ou sondage 5 cm de profondeur

pH et conductivitZ

pH entre 5,5 et 7, selon espece, EC adaptZe

Action corrective Dose, produit, date et photo pour trasabilitZ

Note systZmatiqu

ement la mZtZo et la date d'arrosag e, cela Zvite 60% des erreurs
d'arrosage que j'ai vues en stage.

Exemple d'application en rayon vente :

Propose un petit guide client indiquant frZquence d

chaque catZgorie

‘arrosage et type d'engrais pour

, cela augmente la satisfaction et rZduit les retours produits.

Pour des plantes en forme, vise une bonne structure du sol  , une gestion prZcise de
l'eau etun Zquilibre NPK adaptZ " chaque culture.

¥

En combinant

stress hydrique, carences et baisses de floraison,

AmZliore un sol lourd avec 20 ~ 40% de compost pour
microbienne.

Applique 20 ~ 30 mm d'eau par semaine, de prZfZrenc
goutte " goutte et paillage.

Surveille sympt™mes foliaires, pH, humiditZ et adap
potassium ou magnZsium.

Note mZtZo, arrosages et apports pour suivre tes ac
rapidement.

aZration et vie

e le matin, avec

te azote, phosphore,

tions et corriger

observation rZguliere, mesures simples et apports ciblZs, tu prZviens

jardin ou en jardinerie.

tout en sZcurisant tes rZsultats au




Objectifs de la taille :

La taille permet d'amZliorer la santZ de la plante,
floraison ou la production fruitiere, et d'assurer
installations.

PZriodes et frZquences :

On taille principalement en pZriode de repos vZgZta
pour les especes printanieres, compte gZnZralement
l'objectif.

Outils et sZcuritZ :

Utilise sZcateur, coupe-branches, scie Zgosne et tr
lunettes, affzte rZgulierement et dZsinfecte les la
maladies.

Exemple d'Zlagage d'un rosier :

Apres la floraison supprime le bois mort, coupe env
au-dessus d'un bourgeon extZrieur et laisse la stru
maladies.

de contr™ler sa forme, d'augmenter la

la sZcuritZ autour des allZes et

tif, en hiver, ou juste apres la floraison
1" 2 tallles par an selon I'espece et

onsonneuse adaptZe, porte gants et
mes pour Zviter la propagation de

iron 30% des tiges, taille ~ 45 degrZs
cture aZrZe pour limiter I'humiditZ et les



Taille d'entretien des arbustes :
Pour I'entretien, supprime le bois mort et 20 ~ 30% du volume si nZcessaire, privilZgie les
coupes pres d'un bourgeon sain et Zvite les tailles rases qui affaiblissent la plante.

Taille de formation des jeunes sujets :
Sur les 2 ~ 3 premieres annZes choisis un axe princ ipal, Zlimine les gourmands, installe un
tuteur si nZcessaire et rZalise des coupes IZgeres pour crZer une charpente solide.

Taille des fruitiers et des rosiers :

Pour les arbres fruitiers favorise une structure en gobelet ou palmette, enleve 30 " 40%
des pousses concurrentes, et respecte la pZriode de taille propre ~ chaque espsce pour
optimiser la production.

Exemple de taille de formation d'un jeune pommier :
Dans la premiere annZe garde un meneur, supprime le s branches basses, espace les
charpentieres et limite la hauteur ~ 2 m pour facil iter les rZcoltes et la vigne.

DZsherbage et paillage :
Maintiens la zone propre par un dZsherbage manuel r Zgulier, pose un paillage de 5" 8
cm pour limiter I'Zvaporation et rZduire la pousse des adventices autour des massifs.

Arrosage et fertilisation apres coupe :
Apres une taille sZvere, apporte un arrosage rZguli er, par exemple 5~ 10 litres par arbuste

par semaine pendant un mois, et Zvite un exces d'az ote qui stimule les gourmands.

Surveillance des maladies et cicatrisation :

Inspecte les plaies de coupe pendant 2~ 4 semaines , enlsve les parties malades,
dZsinfecte I'outil entre plants contaminZs et assur e une bonne aZration pour favoriser la
cicatrisation.
Un jour en stage, j‘ai failli oublier de dZsinfecte r le sZcateur et un rosier a dZveloppZ une
tache, depuis je fais toujours durer 30 secondes ch aque dZsinfection.
Ouitil Usage Diamstre conseillZ
SZcateur Coupe fine et fructification Jusqu” 2 cm
Coupe-branches Branches moyennes De2"5cm
Scie / troneonneuse Branches Zpaisses Plus de 5 cm
Mini cas concret : taille d'entretien d'une haie de 30 metres :
Contexte Client commercial avec une haie de laurier palme de 30 m et 1,8 m de haut,

feuillage dense et bois mort localisZ. Objectif ren du net et sZcuritZ sur trottoir.



ftapes:

Inspection initiale pendant 15 minutes, suppression du bois mort estimZe ~ 20% du
volume, rZduction de hauteur de 20 cm, taille de fi nition et Zvacuation des dZchets verts
par 2 personnes en 3 heures.

RZsultat et livrable attendu :

Haie uniforme de 30 m, volume rZduit d'environ 20%, dZchets verts ZvaluZs ~ 0,6 m3,
rapport d'intervention avec photos avant/apres et f euille de temps de 3 heures rZdigZe
pour le client.

T%oche FrZquence MatZriel VZrification
DZsinfection des Avant et apres DZsinfectant, Couleurs des lames
outils chaque plante chiffon propres
Coupes de Annuel les 2 SZcateur, Absence de branches
formation premisres annZes Zchenilloir concurrentes
Paillage Tousles 1”2 ans Paillis organique 5 Couverture homogene

“8cm
Arrosage post- Hebdomadaire 4 Arrosoir, tuyau Sol humide mais non
taille semaines dZtrempZ
Nettoyage du E chaque intervention Benne, sacs Aucun dZbris sur
chantier trottoir

Astuces et erreurs frZquentes :

Astuce organise ton travail en 3 phases: observatio n 10 minutes, taille 70% du temps,
nettoyage 20% du temps. Erreur frZquente, couper tr op pres du col, ce qui empeche la
cicatrisation et affaiblit la plante.

Ressource pratique :

Prends des photos avant/aprss, note durZe et matZri el, et remets une fiche d'intervention
au client. Ce livrable facilite le suivi et justifi e le temps passZ, souvent 1 page et 2 photos
suffisent.

La taille sert~ amZliorer la santZ , ma”triser la forme, sZcuriser les circulations et
booster fleurs ou fruits.

¥ Taille surtout en pZriode de repos vZgZtatif  , 1~ 2 fois par an selon
I'espece et I'objectif.
¥ Choisis l'outil adaptZ au diametre, porte gants et lunettes, dZsinfecte

systZmatiquement pour limiter les maladies.



¥ Arbustes, fruitiers et rosiers demandent des coupes ciblZes: bois mort,

branches concurrentes, charpente solide en structure en gobelet ou
palmette.
¥ Apres taille: dZsherbage, paillage, arrosage mesurZ 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 |I'Zvolution et rassurer ton
client.



PrZsentation de la matisre :

Dans le Bac Pro TCV, la matisre  Sciences et techniques des Zquipements et

agroZquipements  t'aide ~ comprendre les outils, machines et produi ts techniques que tu
prZsentes en jardinerie ou en animalerie.

En cours, tu Ztudies les  caractZristiques techniques des matZriels , la sZcuritZ, I'entretien
et I'impact environnemental, pour expliquer clairem ent au client ” I'oral comment utiliser
chaque Zquipement sans risque.

Cette matisre est mobilisZe dans une Zpreuve Zcrite d'examen final appelZe C Choix
techniques E en terminale, durZe 2 h 30 et coeffici ent 2, et complZtZe par des situations
ZvaluZes en CCF au fil de I'annZe.

Conseil :

Pour rZussir en Sciences et techniques des Zquipements et agroZquip ements , prZvois 2
sZances de rZvision 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 prZparant une fiche
simple par type de matZriel avant les contr™les. Tu peux par exemple :.

¥ Lister 2~ 3 fonctions clZs
¥ Noter les regles de sZcuritZ essentielles

Chapitre 1 : Types dOoutils et de matZriels de jardin .........
1. Outils ~ main et petit matZriel .......
2. MatZriels motorisZs et systemes d'eau .
Chapitre 2 : CaractZristiques techniques des ZQUIPEMENES ......  ceoeeveeeeereeeee e eeeee e s e
1. Puissance, performance et autonomie ...
2. Dimensions, capacitZ et ergonomie .....
3. SZcuritZ, normes et maintenance .......
Chapitre 3 : Conseils d'utilisation aux clients ...............
1. Conseils d'explication €t dZMONSIrAtiON  ....c.cceeviveeeiiereeeeieeeeeeeeessemeemmememme s eeee s eeeseeneeenial

2. SZcuritZ, produits et dosage

3. Entretien, garantie et suivi client ...
Chapitre 4 : Regles de sZcuritZ et de prZvention ..............

1. PrinCIPeSs gZNZrauX A€ SZCUNZ .....c.. woveveveeeeeeeeeeereeeeesesesessese s s st essseseessseesssess st (2



2. PrZvention des risques spZcifiques ...

3. Gestion des urgences et prZvention incen QI i e U
Chapitre 5: Entretien courant des machines et matZriels ......

1. VZrifications QUOLIHIENNES .......cvoves voveeeeeeteeeeeeteeeeteeeeeeteee s e 122 s s ees s s i

2. Entretien pZriodique et gestes technique =P |

3. Gestion des pisces, stockage et cas prat IQUE ittt me e e e e e e e e L L



Ouitils de base :

Les outils de base incluent beche, pelle, fourche,
travail du sol, au semis et aux plantations sur des
plusieurs centaines.

MatZriel de coupe :

Le sZcateur, la cisaille et le coupe-branches perme
indispensables pour la santZ des plantes, pense ~ a
dZsinfecter avant chaque taille.

SZcuritZ et protections :

Gants, lunettes, chaussures de sZcuritZ et casque r
jardinerie, il est courant de perdre 10 minutes cha
IGZquipement, mais cela Zvite bien des blessures.

Exemple d'utilisation d'un sZcateur :

Tu coupes une branche de 1,5 cm de diametre, fais u

lame apres 5~ 10 coupes pour limiter les maladies
metre autour.

r%oteau, binette et sarcleuse, ils servent au
surfaces de quelques mstres carrZs

ttent des coupes propres,
ffZzter tous les 3~ 6 mois et~

Zduisent les accidents frZquents en

que jour pour enfiler correctement

ne coupe nette inclinZe, nettoie la
et garde une distance de sZcuritZ de 1

Outil Usage Entretien
Beche Retourner la terre Nettoyage et huilage mensuel
SZcateur Tailler les branches fines Affztage tous les 3 mois
R%oteau Niveler le sol et ramasser Nettoyage apres chaque usage
Gants Protection des mains Lavage et remplacement tous les 6 mois

Erreurs frZquentes :

Oublier d'affzter les outils provoque des coupes dZ
"~ un contr™|e visuel rapide avant chaque chantier p
vZgZtaux.

Tondeuse et dZbroussailleuse :

La tondeuse et la dZbroussailleuse gagnent du temps

m™", vZrifie huile et bougie toutes les 25 ~ 50 heures
coZteuses.

chirZes et favorise les maladies, pense
our Zviter casse ou infection des

sur des surfaces de 100 m
dOutilisation pour Zviter pannes

"71 000




Systemes d'arrosage :

Arrosoirs, tuyaux et systemes d'irrigation goutte ~ goutte permettent d'’Zconomiser de

I'eau, prZvois 20 ~ 30 minutes pour installer un ki t goutte " goutte sur 50 m ", cOest rentable
sur le long terme.

Entretien des moteurs :

Vidange annuelle, nettoyage du filtre et inspection des courroies prolongent la vie du
matZriel motorisZ, sur un parc de 5 machines bien e ntretenues tu rZduis les rZparations
de 30 " 40 pour cent.

Exemple d'installation d'un goutte " goutte :

Pour 100 m ", pose 2 lignes principales, installe 25 Zmetteurs, regle le dZbit ~ 2 litres par
heure, teste le systeme 24 heures apres l'installat ion pour dZtecter fuites ou rZglages
faire.

Mini cas concret :

Contexte : Tu dois prZparer le matZriel pour I'entr etien d'un jardin client de 250 m ", le but
est d'optimiser les interventions mensuelles et de rZduire les coZts de 20 pour cent.

ftapes:

Faire l'inventaire des outils, nettoyer et affzter 12 pisces, vZrifier 2 moteurs et installer un
systeme goutte " goutte, prZvoir 3 heures par inter vention pour 2 interventions par mois.

RZsultat et livrable :



RZsultat : rZduction moyenne du temps d'interventio n de 30 pour cent et baisse des
incidents mZcaniques 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, numZrote les manc hes et garde une trousse de petits
consommables, cette organisation te fera gagner 10 ~ 15 minutes par sortie en moyenne.
Checklist opZrationnelle FrZquence
VZrifier huile et bougie Toutes les 25 heures
Affzter sZcateurs et lames Tous les 3 mois
Nettoyer et dZsinfecter outils Apres chaque chantier
Contr™l|e 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 Ztat et date de
derniere rZvision, ce petit rituel a ZvitZ 2 pannes majeures et fait gagner du temps au
groupe.

Ce chapitre prZsente les outils de base du jardinie r, du sZcateur " la tondeuse, et
montre comment les utiliser en sZcuritZ. Tu vois co mment un  entretien rZgulier du
matZriel rZduit pannes, maladies et temps perdu.

¥ Les outils de base essentiels servent ~ prZparer le sol, semer, planter et
entretenir proprement.

¥ Gants, lunettes et chaussures protegent si tu respe ctes une sZcuritZ
minimale systZmatique " chaque chantier.

¥  Tondeuse, dZbroussailleuse et systemes d'arrosage Zconomes
gagnent du temps si tu suis la checklist d'entretie n.

¥ Une organisation rigoureuse du stock avec inventaires, numZrotation

et nettoyage apres usage rZduit cozts et incidents.

En appliquant ces principes simples de choix d'outi Is, de protection et d'entretien, tu
optimises chaque intervention et amZliores la quali tZ de tes jardins.



Puissance et couple :

La puissance indique I'Znergie disponible pour acco mplir un travail, le couple mesure la
force de rotation utile pour trancher ou tirer. Ces deux valeurs conditionnent la
productivitZ et la durZe d'utilisation par t%.che.

Autonomie et temps de recharge :

L'autonomie rZelle dZpend de la batterie, de l'usag e et de la tempZrature. En pratique,
prZvois 30 ~ 120 minutes pour des outils ZlectrifiZ s courants, et de 30 ~ 60 minutes de
recharge rapide pour les modeles modernes.

Exemple d'optimisation d'un processus de production :
Tu remplaces 2 tondeuses thermiques par 2 modeles Z lectriques, durZe de travail

identique, rZduction du bruit et cozt carburant dim inuZ d'environ 40 euros par mois en
saison.

Dimensions et encombrement :

Les dimensions influencent la maniabilitZ et le sto ckage. Note la largeur utile, la hauteur et
le rayon de braquage pour savoir si I'Zquipement pa sse entre les allZes ou sur les
prZsentoirs.

Ergonomie et facilitZ d'entretien :

Une bonne ergonomie rZduit la fatigue et les TMS, p rivilZgie des commandes accessibles
et des masses ZquilibrZes. VZrifie 'acces aux filt res et aux points de graissage pour limiter
les interventions de 5~ 15 minutes.

flZment Ordre de grandeur Impact terrain
Largeur de coupe 40~ 60 cm Temps de travail rZduit
Poids 10" 35 kg ManiabilitZ et transport
Autonomie batterie 30 " 120 min Cycles de travail quotidiens

Normes et marquages :

Repere les marquages CE, les indices de protection IP et les normes spZcifiques machine.
Ces indications te garantissent conformitZ, compati bilitZ et exigences de formation pour
['utilisateur.



Maintenance prZventive et frZquence :

Planifie des contr™les simples toutes les 50 heures
hebdomadaire et rZvision annuelle. Une maintenance
de 20 " 40 pour cent selon l'usage.

Exemple d'optimisation d'un processus de production
En appliquant un contr™|e rapide de 5 points toutes
pannes imprZvues de 30 pour cent sur 6 mois.

Mini cas concret :

Contexte : une jardinerie veut remplacer 3 dZbrouss
Zlectriques. ftapes : recenser besoins, comparer au
former 2 salariZs. RZsultat : gain de 15 minutes pa
satisfaction client plus ZlevZe. Livrable attendu :

pour les outils motorisZs, nettoyage
rZguliere prolonge la durZe de vie

les semaines, une boutique rZduit les

ailleuses %ogZes par 3 modsles
tonomie et couple, tester sur 2 jours,
r chantier et rZduction du bruit de 6 dB,

fiche technique comparZe avec cozt

total d'acquisition et d'utilisation sur 2 ans, est imation chiffrZe de I'Zconomie de carburant

de 1 200 euros sur 24 mois.

VZrification FrZquence Action
Niveau huile et lubrification Toutes les 50 heures ComplZter et graisser
Tension et Ztat des batteries Hebdomadaire Contr™ler et recharger

SZcuritZ des commandes Avant chaque utilisation Test des arrets

ftat des organes coupants Mensuel

Affzter ou remplacer




Astuce pratique :

Sur le terrain, note les heures d'utilisation quoti diennes et inscris-les sur I'’Zquipement, cela
Zvite les oublis et facilite la maintenance prZvent ive avec ton Zquipe.

Puissance et couple  dZterminent la capacitZ de coupe et la productivit Z, tandis
que l'autonomie dZpend surtout de la batterie, de | 'usage et de la tempZrature. Les
dimensions et le poids impactent directement maniab ilitZ, stockage et confort.

¥ Autonomie et recharge typiques: 30 © 120 minutes d'utilisation, 30 ~ 60
minutes pour une recharge rapide.

¥ Dimensions et ergonomie adaptZes rZduisent la fatigue et les TMS, et
accZlerent les interventions d'entretien.

¥ Les marquages CE et indices IP garantissent conform itZ, sZcuritZ et
besoins de formation.
¥ Maintenance prZventive rZgulisre (contr™|es, nettoyage, rZvisions)
limite les pannes et prolonge nettement la durZe de vie.
En combinant bons rZglages techniques, vZrification s planifiZes et retour
d'expZrience terrain, tu amZliores la performance, la sZcuritZ et le coZt global de tes

Zquipements sur le long terme.



PrZparer la dZmonstration :

Avant de parler, vZrifie I'’Ztat du produit, prZpare un poste propre et une surface d'essai.
PrZvois 5~ 10 minutes pour une dZmonstration simpl e qui rassure le client et rZpond aux
guestions.

Points ~ expliquer :

Explique I'usage courant, les limites et les rZglag es clZs. Donne 3 consignes prioritaires,
par exemple hauteur de coupe, sZcuritZ et frZquence d'entretien, pour Zviter les erreurs
des la premiere utilisation.

MatZriel de dZmonstration :

Utilise un exemplaire fonctionnel, des accessoires et un mode d'emploi simplifiZ. Si
possible, laisse un document papier ou numZrique sy nthZtique de 1 page pour que le
client 'emporte.

Exemple de dZmonstration :
Tu prZsentes une tondeuse Zlectrique, montres le dZ marrage, le rZglage de coupe et la
sZcuritZ, puis laisses le client tenir la machine p endant 2 minutes sous ta supervision.

Lire I'Ztiquette et les pictogrammes :
Insiste toujours sur la lecture de I'Ztiquette, la dose et la pZriode d'application. Dis au client
de respecter la concentration indiquZe pour Zviter les dZg%ets et les risques sanitaires.

fquipements de protection :

Conseille des gants, lunettes et vetements adaptZs pour I'utilisation de produits. Pour un
mZlange, prZvois 1 bol de protection et 10 ~ 15 min utes pour la prZparation et le nettoyage
apres usage.

Stockage et Zlimination :

Explique oe ranger produits et batteries, ~ I'abri du gel et hors de portZe des enfants.
Indique les points de collecte locaux pour les dZch ets et piles, et rappelle qu'on ne jette
rien dans les ordures mZnageres.

Exemple de dosage pratique :
Pour un nettoyant concentrZ, indique la dilution en clair, par exemple 20 ml pour 5 litres
d'eau, et insiste sur la regle de toujours mesurer avec une cuillsre graduZe.



Entretien courant " recommander :

Donne 3 t%oches simples au client : nettoyage apres usage, contr™le visuel hebdomadaire
et lubrification tous les 3 mois. Ces gestes prolon geant la durZe de vie de 20 ~ 40 pour
cent sont faciles ~ effectuer.

Garanties, notices et contacts :

Explique la durZe de garantie, ce qu'elle couvre et la procZdure de SAV. Laisse un numZro
utile et propose d'envoyer un rappel par SMS ou mai | sous 7 jours pour confirmer I'achat et
conseils.

Conseils saisonniers :

Donne des recommandations de fin de saison, par exe mple vider le carburant, stocker les
batteries ~ 50 pour cent de charge et protZger les Zquipements des intempZries pendant
au moins 3~ 6 mois.

Exemple de suivi post-vente :
Apres vente, propose un rendez-vous de vZrification ~ 1 mois pour vZrifier l'usage et

corriger les erreurs, cela rZduit les retours produ it d'environ 30 pour cent en pratique.

Mini cas concret :

Contexte : un client achete une tondeuse batterie 4 0 V, autonomie indiquZe 45 minutes et
temps de charge 90 minutes. Ton r™|e est de consell ler I'usage et fournir un livrable simple
et chiffrZ.

ftapes:

1 Presenter la machine et sa portZe, 2 montrer le m ontage et le rZglage de hauteur, 3
expliquer charge, autonomie et stockage, 4 rZdiger une fiche usage d'une page.

RZsultat :

Le client comprend l'autonomie rZelle, sait charger la batterie et appliquer les consignes
de sZcuritZ. La sZance dure 10 ~ 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, rZglage hauteur 20~ 70 mm, et 3 co nsignes de sZcuritZ ~ suivre.

Check-list opZrationnelle :

Action Quand Pourquoi Ouitil
VZrifier Ztat avant Avant la vente SZcuritZ et Liste de contr™le
dZmonstration crZdibilitZ
Montrer les gestes clZs Pendant la RZduction erreurs Produit en
dZmonstration d'utilisation fonctionnement




Fournir fiche usage

Au moment de
l'achat

RZfZrence rapide
pour client

A4 imprimZ

Proposer suivi

Sous 30 jours

Limiter retours et
fidZliser

Rappel SMS ou mail

Quand tu es en rayon, note les 3 questions les plus
fiche rZponse rapide, tu gagneras 5~ 10 minutes pa

Pour conseiller, prZpare un poste propre et un prod

prZparation de dZmonstration claire

clZs, puis fais manipuler le client. Insiste sur la

correcte et les  gestes de sZcuritZ indispensables
stockage sZcurisZ et tri. Donne 3 t%.ches d'entretie
contacts, plus une fiche A4 chiffrZe. Termine par u
et limiter les retours.

un suivi simple

frZquentes des clients et prZpare une
r vente et tu feras moins d'erreurs.

uit opZrationnel pour une
. Explique l'usage, les limites et 3 consignes

lecture de I'Ztiquette, la dilution

¥ PrZvoir 5" 15 minutes par dZmonstration.
¥ Montrer rZglages essentiels et sZcuritZ de base.
¥ Noter les questions frZquentes et y rZpondre par fi

Ainsi tu rassures le client, rZduis les erreurs d'u

fidZlisant.

avec Zquipements adaptZs,
n simples, prZcise garantie et
n rappel ~ 30 jours pour  assurer

che.

tilisation et gagnes du temps tout en




fquipement de protection individuelle :

Tu dois toujours porter les protections adaptZes se lon l'activitZ, par exemple gants,
lunettes, chaussure de sZcuritZ. Elles rZduisentle s coupures, Zclaboussures ou glissades
et protegent ta santZ sur le long terme.

Signalisation et organisation des zones :

Place des panneaux clairs pour les zones interdites , produits dangereux et sorties. DZlimite
un chemin client et un chemin employZ de 1~ 1,5 m quand l'espace le permet, pour Zviter
les collisions et les incidents.

Gestes et postures :
Adopte des postures qui protegent 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 regle :
En rayon engrais, tu ranges les sacs lourds en bas, ~ hauteur de cuisse, pour rZduire 70%
du risque de blessure lombaire lors de la manutenti on quotidienne.

Produits dangereux et fiches de sZcuritZ :

Identifie tous les produits classZs dangereux et co nserve leur fiche de donnZes de
sZcuritZ. Forme-toi 30 ~ 60 minutes sur chaque fami lle de produits pour conna’tre
manipulations et gestes en cas d'exposition.

Outils motorisZs et entretien :

VZrifie I'Ztat des motobineuses, tondeuses et trone onneuses avant usage, contr™le le
niveau d'huile et la protection de lame. Un entreti en simple toutes les 10 ~ 20 heures
d'utilisation Zvite 60 ~ 80% des pannes dangereuses

Risques liZs aux animaux et manutention :

En animalerie, isole les animaux stressZs et utilis e des contenants adaptZs. fvite les mains
dans les cages sans protection et note les antZcZde nts d'agressivitZ dans un registre
accessible.

Exemple d'un mini cas concret :
Contexte : un magasin de 120 m " avec 2 employZs, 30 rZfZrences de produits

phytosanitaires. ftapes : inventaire complet, crZat ion de 6 fiches sZcuritZ, formation de 2
employZs pendant 1 heure, affichage des consignes e n rayon. RZsultat : zZro incident
signalZ en 12 mois. Livrable attendu : registre des formations signZ et 6 fiches de sZcuritZ

imprimZes et placZes en zone rZservZe.



fquipement Usage principal Remarques
Gants Manipulation de produits et Renouveler chaque mois si
terre usage intensif

Lunettes de PulvZrisation et coupe Nettoyer apres chaque

protection utilisation

Chaussures de PrZvention des chutes et Contr™|er la semelle tous les 6

sZcuritZ Zcrasements mois
Range toujours les Zpandeurs et pulvZrisateurs " I extZrieur ou dans un local ventilZ, et
note la derniere dZsinfection sur une Ztiquette. ,a Zvite les contaminations croisZes et les

contr™les nZgatifs.

Plan d'Zvacuation et exercices :

Affiche un plan d'Zvacuation visible ~ I'entrZe et organise un exercice d'Zvacuation tous
les 12 mois, en 5~ 10 minutes, pour que I'Zquipe s ache oe se regrouper et comment
couper |'ZlectricitZ si nZcessaire.

MatZriel de secours et premiers soins :

Maintiens une trousse de premiers secours complste et un dZfibrillateur si possible. VZrifie
la trousse chaque mois et note les dates de pZrempt ion pour les pansements et
mZdicaments.

PrZvention incendie et installations Zlectriques :

Contr™|e |'Ztat des rallonges, Zvite les surcharges Zlectriques et place un extincteur
adaptZ " la classe du feu, contr™IZ tous les ans. U n extincteur en place peut rZduire
I'ampleur d'un dZpart de feu en quelques minutes.

Exemple d'organisation d'urgence :

Tu fixes une procZdure simple : couper I'alimentati on principale, Zvacuer clients et
personnel en 2 minutes maximum, appeler les secours , et vZrifier I'absence de blessZs.
Cela s'entra’ne en 10 minutes par trimestre.

VZrification FrZquence Qui
Extincteurs opZrationnels 1 fois par an Responsable magasin
Trousse de secours complete 1 fois par mois EmployZ dZsignZ

Exercice d'Zvacuation 1 fois par an Toute I'Zquipe




Exemple d'incident ZvitZ :

Une rallonge mal positionnZe provoque une Ztincelle , mais la bonne signalisation et
I'extincteur pret ont permis d'Zteindre le dZpart d e feu en moins de 3 minutes, Zvitant
Zvacuation lourde et dZg%ots majeurs.

Tiens un registre papier simple pour les vZrificati ons quotidiennes, avec la date, la
vZrification faite et la signature. Cing lignes par jour suffisent et ea rassure lors d'un
contr™le.

Protege-toi avec I'  fquipement de protection individuelle adaptZ et vZrifie
rZgulisrement gants, lunettes et chaussures. Organi se la signalisation des zones ~
risque et sZpare les circulations clients et employZs pou r limiter les collisions.

¥ Adopte de bons gestes de manutention et place les ¢ harges lourdes
en bas pour prZserver ton dos.

¥ Identifie les produits classZs dangereux , garde leurs fiches de sZcuritZ
et forme-toi ~ leur utilisation.

¥ Contr™le |'Ztat des outils motorisZs et isole lesa  nimaux stressZs avec
protections adaptZes.

¥ Affiche un plan d'Zvacuation et exercices , VZrifie extincteurs, trousse
de secours et tiens un registre de contr™le.

En appliquant ces routines simples et tracZes, tu r Zduis fortement les accidents, les
pannes dangereuses et les incidents incendie, tout en rassurant ton Zquipe et les
contr™leurs.



Inspection visuelle :

Chaque matin, passe un coup d'iil gZnZral sur les m achines, repere fuites, c%obles
ab’mZs, supports desserrZs. Consacre 5 minutes par machine pour Zviter des pannes qui
coZtent souvent plus cher que la prZvention.

Niveaux et combustibles :

VZrifie huile, carburant, liquide de refroidissemen t et lave-glace si prZsent. Remplis si
besoin et note les volumes ajoutZs pour suivre la ¢ onsommation et repZrer une hausse
anormale.

Nettoyage rapide :
Enlsve saletZs, feuilles et terre autour des partie s mobiles. Un nettoyage de 3~ 5 minutes
prolonge la durZe de vie des pisces et limite 'usu re prZmaturZe des roulements.

Exemple d'entretien quotidien :
Pour une dZbroussailleuse utilisZe 2 heures par jou r, un contr™le de 5 minutes a ZvitZ une
casse de c%oble et ZconomisZ 80 ! de rZparation la saison suivante.

Lubrification et graissage :

Graisse les points recommandZs tous les 50 heures d ‘utilisation ou une fois par mois selon
l'usage. Utilise la graisse prZconisZe par le const ructeur pour Zviter le grippage des
articulations.

Affztage, rZglages et pieces d'usure :

Affzte les lames toutes les 20 heures d'utilisation intensive ou en dZbut de saison. Change
courroies et filtres selon la durZe d'usage ou si | 'usure est visible pour Zviter des pertes de
puissance.

Batteries et moteurs Zlectriques :

Pour les batteries, contr™le la charge mensuellemen t et nettoie bornes et connexions. Pour
les moteurs, vZrifie tempZrature et vibrations anor males afin d'anticiper un dZmontage ou
un remplacement.

Note toujours I'neure de dZbut et de fin d'une inte rvention sur le carnet d'atelier, cela
t'aidera " chiffrer le temps passZ et ~ amZliorer t on planning.
. . DurZe _
flZment FrZquence L Action
approximative




Contr™le visuel Quotidien 5 min VZrifier fuites et pisces
cassZes
Graissage Mensuel / 50 10720 min Appliquer graisse sur points
h prZvus
Affztage de lame Toutes les 20 30 min Affzter ou remplacer la lame
h

Vidange huile Annuel / 100 30 " 45 min Vidanger et remettre huile

moteur h neuve
Organisation et trasabilitZ :
Tiens un carnet d'atelier ou un fichier numZrique p our chaque machine, indique dates,
heures, pisces changZes et coZts. Cette trasabilitZ aide "~ vendre un service client et ”
planifier les rZparations.
Stock et pisces dZtachZes :
Garde un stock minimum de pisces d'usure courantes, 3 filtres, 2 bougies et 1 jeu de
courroies par machine critique. Cela rZduit le dZla i de rZparation et amZliore ton service
client.
Stockage hivernal et conservation :
Pour I'hivernage, vidange carburant, protege pisces mZtalliques et place les batteries
dans un local sec. Un bon stockage prolonge la durZ e de vie et Zvite la corrosion
coZteuse.
Mini cas concret - remise en Ztat d'une tondeuse th ermique :
Contexte : une tondeuse rentrZe aprss 150 h d'utili sation, client se plaint perte de
puissance. ftapes : diagnostic 20 min, nettoyage co mplet 30 min, changement bougie 1
pisce, vidange 0,6 L d'huile, affztage lame 30 min. RZsultat : puissance retrouvZe et
diminution des vibrations de 15%. Livrable attendu : bon d'intervention d'une page avec 1
devis dZtaillZ, coZt pisces 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, | ‘atelier a rZduit les dZlais d'intervention de
40% pendant la haute saison.

T%oche VZrifier FrZquence
Niveaux d'huile Niveau et fuite Quotidien
Affztage lame Tranchant et Zquilibrage Toutes les 20 h

Graissage Points prZvus par constructeur Mensuel / 50 h




Batterie Tension et bornes propres Mensuel

Erreurs frZquentes et conseils concrets :

Ne pas remplacer une courroie usZe " temps conduit souvent ~ endommager les poulies,
coZtant parfois 3 " 4 fois plus. PrivilZgie les pet ites interventions rZgulieres plut™t que les
gros dZpannages urgents.

Communication client :

Explique clairement les interventions, indique temp s estimZ et coZts. Propose un contrat
d'entretien annuel simple, par exemple 1 visite men suelle et 2 maintenances saisonnisres,
cela rassure et fidZlise.

Assure des vZrifications quotidiennes rapides (fuites, c%obles, niveaux, nettoyage)
pour Zviter les pannes coZteuses et prolonger la du rZe de vie des machines.
¥ Applique un entretien pZriodique planifiZ : graissage tous les 50 h,
affztage des lames toutes les 20 h, vidange annuell e ou 100 h.
¥ Contr™|e batteries et moteurs Zlectriques (charge, bornes,
tempZrature, vibrations) et note tout dans un carne t dOatelier.
¥ Maintiens un stock minimum de pisces dOusure et prZpare le stockage
hivernal pour limiter les arrsts.
¥ fvite les grosses casses par des remplacements prZv entifs et une
communication claire avec le client sur temps et cozts.
En combinant routine quotidienne, entretien program mZ, bonne gestion de stock et

suivi Zcrit, tu sZcurises ta production et fidZlise s tes clients.



PrZsentation de la matiere :

Dans le Bac Pro TCV , la matiere C Connaissances scientifiques et techn ologiques liZes "
IGanimal E tOaide ~ comprendre le corps, les besoin s et le milieu des animaux de
compagnie pour mieux conseiller les clients en anim alerie. Elle reprZsente environ 10 % de

la note finale du dip™me.

Tu y travailles des connaissances scientifiques et technologiques , Qui menent ~ une
Zpreuve de Sciences appliquZes et technologie Zcrite, en fin de terminale, en examen

final et non en CCF, avec un  coefficient 2 et durZe de 2h30 . Un camarade mOa confiZ avoir
progressZ griece ~ des schZmas par espece.

Conseil :

La matiere C Connaissances scientifiques et technol ogiques liZes ~ IQanimal E se gagne
par la rZgularitZ. PrZpare des maintenant des fiches de rZvision courtes  avec besoins
essentiels, parametres dOambiance et 2 ou 3 exemple s dOespeces, plut™t que de tout relire
la veille.

Pour tOorganiser sur I0annZe, utilise ce petit plan  de travail. Il tOaide " rZpartir les notions
entre biologie, physique chimie et techniques dOZle vage, sans te laisser dZborder par les
rZvisions juste avant IOZpreuve Zcrite.

¥ Planifie 3 sZances de 20 minutes  par semaine pour revoir cours et exercices,
plut™t quOun seul long bloc

¥ Refais les activitZs pratiques en dessinant les ins tallations et en notant pour
chaque espece alimentation, tempZrature et vigilanc e santZ
¥ Entra’ne toi rZgulierement sur des sujets dOannales corrigZs pour gZrer le

temps de |OZpreuve Zcrite

Si tu commences t™t et que tu restes curieux des an imaux que tu vois en rayon ou en
stage, tu arrives " I0Zpreuve avec des rZflexes nat urels, et non avec des formules apprises
la veille uniquement pour avoir une bonne note.

Chapitre 1 : Anatomie et physiologie des animaux de compagnie .  ...ooiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee . AU L
1. Anatomie gZnZrale et appareils principau QY 1=
2. Physiologie et contr™le des fonctions Vi talesS ........coeiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e L L
Chapitre 2 : Comportement et besoins fondamentaux .............
1. Comprendre le comportement animal .....

2. Communication et interactions sociales .




3. Besoins fondamentaux et bien-stre .....

Chapitre 3 : Conditions de logement, alimentation et bien-stre ...
1. Logement adaptZ et hygiene ............
2. Alimentation ZquilibrZe et diStriDULION  .o.ooviiee e emememememems e eeee s o e

3. Bien-stre et reconnaissance des SIgNAUX — occeeiiiiiierieeieaae e einnneeessemmmmmmmm s eeeeeeeeeee e O



Appareil locomoteur :

Le squelette et les muscles forment I'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 prZvention et la vente de matZriel.

Systemes respiratoire et cardiovasculaire :

Le clur et les poumons assurent I'oxygZnation des t issus. FrZquences normales: chien
repos 60 " 140 battements par minute, chat 120 ~ 24 0. Savoir mesurer ces parametres
aide au conseil sanitaire.

Exemple d'observation clinique :

En consultation, tu notes une frZquence respiratoir e ZlevZe et une toux, tu recommandes
une radio, tu expliques au propriZtaire l'importanc e d'une consultation vZtZrinaire rapide.
Organe Fonction
Clur Pomper le sang et distribuer I'oxygene
Poumons fchanger I'oxygene et le dioxyde de carbone
Os et articulations Soutien, mouvement et protection des organes
Muscles GZnZrer la force pour les dZplacements

Systeme digestif et nutrition :

Le tube digestif transforme les aliments en nutrime nts. Le chien possede 42 dents, le chat
30. Conna’tre cela t'aide ~ conseiller la diete et " repZrer des problsmes dentaires
frZquents chez les clients.

Systeme nerveux et sens :

Le systeme nerveux coordonne le comportement et les rZflexes. L'odorat du chien est vital
pour la communication, les chats ont une vision noc turne adaptZe, cela explique certains
comportements en magasin.

Mini cas concret :

Contexte: un chien de 30 kg vient en magasin pour b oiterie apres une partie, le
propriZtaire demande un conseil. Livrable attendu: fiche d'observation 1 page et bon de
vente d'un produit ~ 25 .



¥ Examiner la dZmarche et palper la patte, noter obse rvations.
¥ Conseiller repos 7 jours et mettre en vente une att elle”25 1.
¥ Rappeler le suivi 7 jours plus tard et remplir la f iche d'observation.

En stage, note toujours tempZrature, frZquence card iagque et respiratoire, cela prend 2
minutes et rassure le client. J'ai sauvZ une vente en montrant ces mesures simples.

VZrification

Action rapide

FrZquence cardiaque

Mesurer 15 secondes et multiplier par 4

TempZrature

Recommander visite vZtZrinaire si > 39,5 iC

ftat dentaire

Proposer brosse ou alimentation adaptZe

Boiterie

Conseiller repos 7 jours et suivi

Ce chapitre prZsente I' anatomie gZnZrale du chien et du chat pour mieux conseiller
en magasin.
¥ Lappareil locomoteur et les muscles dZterminent posture,
mouvement et choix de matZriel adaptZ.
¥ Le clur et les poumons assurent I oxygZnation des tissus ; conna’tre
les frZquences normales aide ~ dZtecter une urgence
¥ Le systeme digestif et la dentition orientent les c onseils de di-te et
d'hygiene bucco dentaire.
¥ Le systeme nerveux, I'odorat du chien et la vision nocturne du chat
expliguent de nombreux comportements.
Tu apprends " observer boiterie, toux, tempZrature et frZquence cardiaque pour
rassurer le client, proposer un produit adaptZ et r ecommander rapidement la

consultation vZtZrinaire quand c'est nZcessaire.




Comprendre le comportement :

Le comportement regroupe actions observables et rZp onses aux stimuli. Il rZvele I'Ztat
Zmotionnel, la santZ et I'adaptation ~ I'environnem ent. Savoir lire ces signes te permet
d'agir rapidement et d'amZliorer le bien-stre en ma gasin.

Observation et enregistrement :

Observer 10 " 15 minutes par animal suffit pour rep Zrer anomalies. Note la frZquence, la
durZe et le contexte des comportements anormaux pou r transmettre des infos utiles au
vZtZrinaire ou au responsable.

Exemple d'observation :
Un lapin qui se cache 8 fois en 15 minutes et refus e de manger doit stre isolZ et examinZ.
Ce type de note Zvite les retards de prise en charg e.

Signaux et langage corporel :

Les animaux communiquent par posture, oreilles, que ue, vocalises et regard. Un chien qui
se dZtourne evite le conflit, un oiseau qui crie in dique stress. Apprendre ces signaux Zvite
les erreurs en vente.

Comportement en magasin et gestion du stress :
RZduis les sources de stress: flux trop ZlevZ, brui  ts rZpZtZs, manipulation inappropriZe.

Organise des crZneaux calmes de 30 minutes pour man ipulations pZdagogiques et
toilettage, cela baisse les incidents et amZliore | a vente conseil.
Note toujours I'heure et le bruit ambiant lors d'un comportement anormal, ces ZIZments
expliquent souvent pourquoi un animal est agitZ en pharmacie ou en rayon.
Signal observable InterprZtation

Queue basse ou entre les pattes Peur ou inconfort

Grondement ou cris Douleur ou menace persue

Comportement rZpZtitif Ennui ou stress chronique

Besoins physiologiques et environnementaux :



Assure eau fra’che, alimentation adaptZe et un abri propre. L'espace minimum varie selon
I'espece, par exemple un rongeur a besoin d'au moin s 0,5 m " d'espace de vie effectif, et
d'une litisre propre journaliere.

Enrichissement et prZvention des problsmes :

L'enrichissement rZduit les comportements stZrZotyp Zs, par exemple offrir 2 types de
jouets et un tunnel augmente l'activitZ de 40 pour cent chez certains rongeurs. Cible
activitZs adaptZes et rotation hebdomadaire.

Exemple d'enrichissement :
Pour 10 cochons d'Inde, installer 3 zones de cachet te et 5 jouets diffZrents sur 7 jours rZduit

les conflits et amZliore la vente conseil en montra nt des animaux calmes.
Action FrZquence / point " vZrifier
VZrifier eau et nourriture Matin et soir, qualitZ et quantitZ
Nettoyage de I'habitat Quotidien pour litiere, hebdomadaire grand mZnage
Observation comportementale 15 minutes par animal, note des anomalies
Rotation des enrichissements Tous les 7 jours, noter prZfZrence
Gestion des manipulations 2 personnes max, manipuler doucement 5~ 10 minutes

Mini cas concret :

Contexte: magasin avec 12 lapins en vente montrant 6 incidents agressifs par mois.
ftapes: observation 15 minutes, sZparation des suje ts agressifs, mise en place de 12
cachettes et rotation de jouets chague semaine, for mation de 3 employZs pendant 2
heures.

RZsultat et livrable attendu :

Apres 6 semaines, incidents rZduits de 6 ~ 1 par mo is, augmentation de I'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 frZquentes et conseils pratiques :

Ne pas mZlanger espesces incompatibles, Zviter manip ulations longues devant clients,
toujours noter les changements alimentaires. Pendan t ton stage, Zvite d'imposer un
rZgime soudain, augmente les changements sur 7 jour S au minimum.

Quand un client souhaite un animal, propose une cou rte fiche d'observation de 3 points,

cela montre ton professionnalisme et rZduit les ret ours.



Comprendre le comportement montre |'Ztat Zmotionnel , la santZ et 'adaptation de
chaque animal en magasin.

¥ Observer et noter 10"~ 15 minutes par animal pour repZrer cachettes
excessives, refus de manger ou comportements rZpZti tifs.
¥ DZcoder le langage corporel et vocal pour prZvenir morsures, stress et
erreurs de conseil.
¥ Garantir les besoins physiologiques et environnementaux > eau,
alimentation, espace suffisant, habitat propre et c alme.
¥ Mettre un enrichissement adaptZ et variZ avec jouets, cachettes,
rotations hebdomadaires et manipulations courtes.
En appliquant ces routines simples et en Zvitant mZ langes d'especes, changements
alimentaires brusques et manipulations devant les c lients, tu amZliores nettement

le bien-stre et la sZcuritZ, tout en renforeant ton image de professionnel.



Taille et amZnagement :

Pour chaque espece, tu dois prZvoir un espace suffi sant pour bouger, se cacher et se
reposer. Mesure |'animal et ajoute 30 " 50 % d'espa ce libre pour les comportements
naturels et le jeu.

Litiere et zones de repos :

La litiere doit «tre propre, absorbante et non toxi gue. Change la litiere rongeurs tous les 2
" 3 jours et la litisre de chats selon l'usage, ou au minimum une fois par semaine pour un
bac utilisZ par un chat.

Entretien et ventilation :

Un nettoyage rZgulier Zvite les odeurs et la prolif Zration bactZrienne. Asre
quotidiennement la pisce 10 " 15 minutes, nettoie | es surfaces au moins une fois par
semaine et dZsinfecte les Zquipements sales rapidem ent.

Exemple d'amZnagement simple :

Pour un lapin en magasin, prZvois un parc de 1,2 m sur 0,6 m, une zone de repos surZlevZe,
une cachette et un coin litiere sZparZ pour limiter le stress et I'agression territoriale.
Parametre Chat Chien Lapin / rongeur

Surface 0,8 m " pour un chat 1,5 m" pour un petit chien 1,2 m" pour un couple
minimale actif en magasin de lapins
RZpartition Repos, litiere, jeu Repos, alimentation, Repos, litiere, espace
zones exercise alimentaire
FrZquence Litiere Nettoyage quotidien des Litiere 2 ~ 3 fois par
nettoyage hebdomadaire bols semaine

Besoins nutritionnels selon I'espece :

Chaque espece a des besoins diffZrents en protZines , fibres et matieres grasses. Par
exemple, un lapin a besoin de 18 ~ 22 % de fibres e t d'un apport constant en foin pour la
digestion.



FrZquence et quantitZs :
Donne les repas selon I'%.ge et la taille, par exemp le 2 repas par jour pour un chiot, ration
journaliere de 25 ™ 35 g de croquettes par kg pour un chien adulte selon l'activitZ.

Gestion des stocks et hygiene alimentaire :

Stocke la nourriture " I'abri de I'humiditZ et des nuisibles. ftiquette chaque sac avec date
d'ouverture et durZe de conservation, jette les ali ments pZrimZs ou humides rapidement
pour Zviter les intoxications.

En stage, j'ai notZ que peser les rations avec une balance " 1 g Zvite les erreurs. ,a prend
30 secondes et Zvite des surdosages frZquents chez les novices.
T%oche FrZquence Indicateur
PesZe des rations Quotidienne QuantitZ exacte en grammes
Renouvellement eau Quotidienne Eau propre, dZbit normal
Rotation stocks Hebdomadaire Pas d'aliment pZrimZ

Signes de stress et confort :



Apprends " repZrer posture, vocalisations et appZti t. Un animal stressZ 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 I'objet d'enrichissement toutes les 3 " 5 jo urs pour maintenir l'intZret et rZduire
l'ennui.

Soins prZventifs et suivi :

Mets en place un carnet de suivi avec poids, compor tements et traitements. Peser les
animaux une fois par semaine permet de dZtecter une perte de 5~ 10 % de poids qui
nZcessite une action rapide.

Exemple de signe observZ :

Un chien en magasin qui grogne lors du retrait de | a gamelle peut stre stressZ par
l'espace. Adapter 'amZnagement et proposer des zon es calmes rZduit les incidents et
amZliore l'adoption.

Mini cas concret :

Contexte : une animalerie resoit 12 lapins d'une ZI eveuse avec des signes d'apathie.
ftapes : pesZe initiale, changement litisre, ajout de 2 cachettes par cage, supplZment de
foin 30 g/jour et suivi quotidien 14 jours.

RZsultat : apres 14 jours, prise de poids moyenne 5 %, baisse de comportements
apathiques de 60 %, tous les lapins montrent un app Ztit retrouvZ. Livrable attendu :



rapport de 3 pages, protocole de soins et fiche ind
recommandations chiffrZes.

Check-list opZrationnelle :

ividuelle avec poids et

Utilise cette check-list sur le terrain pour les co ntr™les rapides, elle te prendra moins de 5

minutes par cage.

T%oche Critere Action si non conforme
Eau Propre et remplie Changer et nettoyer immZdiatement
Litiere Absorbante et seche Remplacer selon besoin
Alimentation QuantitZ et accessibilitZ RZajuster la ration
Comportement Normal pour I'espece Observer 24 h et noter
Hygiene gZnZrale Pas d'odeur excessive Nettoyer et dZsinfecter

Une petite anecdote vZcue, j'ai sauvZ un vieux hams
ajoutant une cachette, il a repris du poids en une

ter juste en changeant sa litisre et en
semaine.

Pour assurer le bien-stre, tu dois offrir un espace adaptZ et propre  , une

alimentation prZcise et un suivi rZgulier.

¥ PrZvois des zones sZparZes repos, litire etjeu,a  vec surface minimale
respectZe et litisre seche et non toxique
¥ Aere et nettoie chaque semaine, change litieres et eau selon la

frZquence prZvue.

¥ Distribue une ration pesZe quotidiennement , stocke les aliments au

sec et Zlimine tout produit pZrimZ.

¥ Surveille poids, appZtit et comportement, propose | ouets et cachettes,
et utilise une check-list de contr™le rapide

En appliquant systZmatiquement ces repsres simples, tu limites le stress, prZviens

les maladies et amZliores durablement le confort de

S animaux au quotidien.
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