République francaise
MINISTERE DE L'AGRICULTURE ET DE LA PECHE

ARRETE du 10 Juillet 2000
portant création et fixant les conditions de délivrance du certificat de spécidisation «responsable
technico-commercid : fruits e [égumes »
NOR : AGREO01443A
Le Minigre de I'agriculture et de la péche
VU le code rurd, notamment lelivre VIII ;
VU le code du travail , et notamment leslivres 1€ g | x -

VU l'arréé du 12 janvier 1995 portant création et fixant les modalités d'organisation des certificats
de spécidisation ddivrés par le ministre chargé de I'agriculture ;

VU l'avis de lacommission professonnelle consultative du 16 mai 2000 ;

VU l'avis du comité technique paritaire centra de la direction générde de I'enseignement et de la
recherche du 25 ma 2000 ;

VU l'avis du consail nationd de I'enseignement agricole du 30 ma 2000

Arrée:

Article premier
I est crée un certificat de spéciaisation «responsable technico-commercid : fruits et [égumes ».

Article deux
Le contenu de la formation du certificat de spécidisation sgppuie sur le référentidl du brevet de
technicien supérieur agricole, option « productions horticoles » .

Articletrois

Conformément a l'article 4 de I'arrété du 12 janvier 1995 portant création et fixant les modalités
dorganisation des certificats de spéciaisation délivrés par le minisre chargé de I'agriculture, le
certificat de spécidisation «responsable technico-commercid : fruits et 1égumes » est accessible aux
candidatstitulaires:

- du brevet de technicien supérieur agricole, option «productions horticoles »,

- du brevet de technicien supérieur agricole option « technico-commercid »
- du brevet de technicien supérieur agricole option « analyse et conduite de systémes d’ exploitation »
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ou, sur décision du directeur régiond de I'agriculture et de laforé, d'un dipléme ou titre homologué
de niveau au moins équivaent, de spécidité voisne, ou d'atestation de suivi de formations reconnues
dans les conventions collectives.

Article quatre

La durée de la formation en centre et de 560 heures. Lorsque le certificat de spécidisation et
déivré sdon la modaité des unités capitdisables, conformément aux dipogtions prévues par la
réglementation, la durée de laformation peut ére réduite.

Articlecing

Le référentid professonnd fait I'objet de l'annexe | du présent arrété.

Le référentiel d'évauation rédige en termes de capacités, condtitue I'annexelll.

Lastructure de I'évaluation en épreuves terminaes est présentée & l'annexe 111 du présent arrété” .

Article six
Le directeur générd de I'enssignement et de la recherche et les directeurs régionaux de l'agriculture

et de laforé sont chargés, chacun en ce qui le concerne, de I'exécution du présent arrété qui sera
publié au Journd officid de la République francaise.

Fat aPARIS, le Pour le Ministre et par délégation :
le Directeur généra de l'enssignement et dela
recherche

Jean-Claude LEBOSSE

* Les annexes sont disponibles et peuvent étre téléchargées sur |e site de |'enseignement agricole public
"educagri.fr', al'adresse suivante : http://www.educagri.fr/systeme/present/diplomes/cs.htm
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Certificat de spécialisation
«Responsabl e technico-commercial : fruits et |égumes »

Arrété du 10 juillet 2000

ANNEXE| : REFERENTIEL PROFESSONNEL ........cceiiiiiee s

ANNEXE Il : REFERENTIEL D'EVALUATION. ..ot ens

ANNEXE [11 - STRUCTURE DE L’'EVALUATION EN EPREUVESTERMINALES........cccooninreenne
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Annexe | : Référentiel professionnel
| : Identification des emplois

1- Délimitation du champ : lesentreprises, lesemplois, les produits.

11- Les entreprises concernées.

+ Les entreprises de production (arboriculture, maraichage) dont le volume de production judtifie
I'emploi d'un commercid.

+ Lesentreprises du négoce des fruits et [égumes : coopératives, expéditeurs, import-export...

+ Les entreprises  agro-dimentaires pécidisées dans la transformation et la commercidisation des
fruits e égumes,

+ Les entreprises du secteur de la digtribution (commerce de gros, grande distribution, magasins
spécidisss..).

12- Les emplois de commerciaux

Le terme «technico-commercid » est utilisé dans un sens générique. 1l désigne ici un commercia
dont I’activité comporte une dimenson technique importante. Celle-ci et conditionnée par les
orientations de I’ entreprise, les types de marchés, les produits commercidisés (voir ¢ dessous). Il
recouvre dans les entreprises une grande diversité d’ appellations.

Certaines correspondent a des secteurs et a des postes de travail précis. Par exemple:

- Dans le secteur de la collecte, du négoce : « agent de relation culture », «responsable de
dépbt »...

- Dans le secteur de la grande didribution : «chef de rayon», «chef de secteur »,
« acheteur »...

D’ autres sont plus générales. Par exemple : «responsable commercid », «assistant commercial »,
«animateur de vente »...

2- Situation fonctionndle.

La gtuation fonctionnele des technico-commerciaux est fortement varidble en fonction de
I’entreprise qui les emploie : ses activités, sa taille, son mode d organisation... On peut distinguer
deux grands types de Situations.

+ Commercid sur un secteur. |l exerce son activité sur un secteur géographique qui lui est affecté
et/ou aupres d'un portefelille de dients. C'est donc un emploi qui exige mobilité et disponibilité.
Générdement seul sur le terrain, son activité s exerce au sein d' une équipe de commerciaux, sous la
responsabilité de I'encadrement, en relaion éroite avec les différents services de I’ entreprise
(production, logigtique, comptable...). En fonction des orientations de I'entreprise, il peut-étre
spécidisé sur un type de produit ou polyvaent.

+ Commercid dans I'entreprise. 11 peut occuper différents types de postes dans |’entreprise
correspondant & la fonction achat et/ou a la fonction vente, a une fonction de gestionnaire (chef de




rayon, responsable de dépdt), a une fonction marketing. S agissant d’ encadrement intermédiaire, il
est généralement responsable d’ une équipe.

Le commerce de fruits et |égumes ext fortement lié a la saison, tant en ce qui concerne l'offre de
produits (zones et époques de production) que la demande. 1l est de plus soumis a de nombreuses
incertitudes (aléas climatiques, variation des cours, fortes fluctuations de la demande aur de courtes
périodes). Les produits sont périssables et exigent des délais de commercidisation trés courts,

certains font 1'objet de techniques de conservation ou de maturation dans I'entreprise. Le commercid

spécidisé en fruits et 1égumes, doit organiser et gérer son activité en intégrant toutes ces contraintes.
Le commercid doit de plus maitriser une gamme tres large de produits et de variétés.

3- Fonctions du technico-commercial

Le technico-commercia est chargé de mettre en cauvre la politique commerciae de |’ entreprise, sur
un secteur géographique, un type de marché ou au sein de I’ entreprise.

Cette fonction générde peut se décliner en trois grands groupes de fonctions, toujours présentes,
mais de fagon plus ou moins importantes en fonction du type de poste occupé.

- Une fonction opérationnelle de vente et/ou d achat : par exemple «technico-commercid de
Secteur »...

- Unefonction de gestionnaire : par exemple « chef derayon», «responsable de dépbt »...

Une fonction stratégique de définition d'une politique commercide (marketing) : par
exemple « assgtant marketing »...

Les activités correspondantes a ces fonctions peuvent étre classées en fonction des compétences
auxquelles dles font appe, en quaire domaines transversaux qui constituent I'architecture du
référentid professonnd :

- des compétences organisationnelles et de gestion,
- des compétences rdationnelles et de communication,
- des compétences d’ adaptation aux évolutions des activités et produits de |’ entreprise

- des compétences techniques.

4- Autonomie/r esponsabilité.

L’ activité du commercid est cadrée par la politique de I entreprise et par les objectifs qui lui sont
assignés. A I'intérieur de ce cadre, il dispose d’ une marge d’ autonomie et exerce des responsabilités
variables en fonction du type de poste occupé.

» Les commerciaux de secteur sont généraement trés autonomes dans I’ organisation de leur travail.
En fonction de leur expérience, ils digposent d'une plus ou moins grande autonomie dans la
négociation commercide, mais cdle-ci repose sur leur parfaite connaissance du fonctionnement de
I’ entreprise et de la marge de manoauvre dont il's disposent (les objectifs, les niveaux de marge).

+ Les commerciaux qui exercent leur activité au sein de I'entreprise & qui appatiennent a
I’encadrement intermédiaire sont généralement responsables de leur activité (un rayon, un point de



vente, un type de marché), tant en ce qui concerne la gestion (marchandises, hommes, éguipements)
que lesréaultats.

5- Evolutions dans le poste et hors du poste.

L’ accés a un poste de commercia dans une entreprise  passe souvent par un emploi intermédiaire
dentrée en fonction, qui permet de comprendre le fonctionnement de I'entreprise e de se
familiariser avec la gamme de produits.

Les emplois accessibles a partir du poste dépendent du type d entreprise et de sa taille. Dans les
entreprises importantes, le commercid confirmé peut prendre en charge des marchés ou secteurs de
plus en plus complexe (I'import-export par exemple). L'acces a des postes d’ encadrement (directeur
commercid, chef de service, responsable des ventes) est possible a patir des emplois de
commerciaux. Dans la grande digtribution par exemple, I’ accés au poste de chef de secteur congtitue
un déroulement normd de carriere, pouvant ensuite évoluer vers des fonctions d' acheteur, voire de
responsable de magasin.

Il : Fiche descriptive d’ activités du technico-commercial en fruits et |égumes.

Le technico-commercial est chargé de mettre en ceuvre la politique commerciale de
I”entreprise (achat et / ou vente) sur un secteur géographique, un type de marché, un point
de vente, un rayon, un secteur.

1- Il gére et organise toutes les composantes de son activité.

11- 1l organise et gére son travail et le travail de son équipe.

- 1l organise sa propre activité (planification du travail, rendezvous, déplacements, permanence
tééphonique...)

- Lecaséchéant, il gere et organise le travail d une équipe:
- |l planifielestéches et les répartit dans I’ équipe,
- 11 peut assurer e suivi adminigratif des membres de I’ équipe (congés, horaires, sdaires...)
- Il vellle au respect des regles d’ hygiene, de sécurité et de laréglementation du travall...
12- || géreles marchandises.
- Il gérelesventes et les stocks.
- 1l it et gere les ventes en utilisant |es techniques de marchandisage.

- Il assure le réassortiment en relaion avec le service approvisonnement (respect de la
gamme).

- Il géreles stocks (rotation, suivi des DLC).

- Dans le cadre d’'une fonction achat, il gere les gpprovisionnements en fonction des besoins de
I’ entreprise, de la saison et des fluctuations de la consommetion.

- 1l gpplique et fait gppliquer la réglementation commerciae.



13- |l gérelesmatériels, équipements, locaux, dont il a la responsabilité.

- Il organise " espace, prévoit les affectations.

- Il organise et gere I'utilistion des équipements & matéridds commerciaux (mobilier, caisses,
informatiques...) et S assure de leur entretien, le cas échéant de leur bon fonctionnement, dans le
respect de laréglementation (froid).

14- 11 gére lesrésultatsdel’ activité conformément a ses objectifs.

- Il asaure la rentabilité de son activité (le chiffre d affaire, les prix, lesfrais, lesmarges...).

- |l dabore et utilise des outils de suivi de |’ activité (tableaux de bord, indicateurs).

- 1l procede aux gustements.

- Le cas échéant, il assure les recouvrements.

2- Il établit des relations commerciales avec les clients et fournisseurs et
communique dans I’entreprise.

21- || met en cauvre et entretient des conditions favorables a une relation commerciale
avec les clients et/ou les fournisseurs.

211- Sur un secteur ou un type de marché, il assure la prospection et le suivi de nouveaux dients
et/ou fournisseurs.

- |1 se condtitue un réseau d' information pour organiser la prospection.

- 1l vidte les dlients et/ou fournisseurs éventudls, présente son entreprise, propose les
produits.

- Il asure le suivi des dients qu'il fiddise, par des vidtes régulieres, des contacts
téléphoniques... Il adapte sa démarche aux attentes des clients (rythme et type de contacts).

212- Dans I'entreprise, il Sassure de la qudité et de I'efficacité de I'accuell des clients et
fournisseurs,

213- Il éablit avec les dients et/ou les fournisseurs différents type de relations contractuelles (cahier
des charges, contrat d’ approvisonnement, contrat de vente...).

214- 1| utilise les outils de communication de I’ entreprise avec ses clients et fournisseurs (téléphone,
fax, messageries éectroniques, Internet...).

22- |1 conduit lareation commerciale avec les clients et four nisseurs.

221- il sinforme des besoins des clients, andlyse leur demande, et apporte des réponses adaptées. /
Il sinforme auprés des services concernés (vente, production) des besoins de I’ entreprise, en
quantité et en quaité.

222- il présente les produits qu'il commercidise et en assure la promotion (argumentaire). |l informe
les clients sur les prix, les disponibilités, les promoations, gpporte des conseils sur le choix, I utilisation
des produits ou services / |l informe les fournisseurs des besoins de I’ entreprise et sinforme sur les
prix, les digponibilités, les promotions.



223- il gere les litiges éventuds, sinforme aupres des clients ou informe les fournisseurs d éventuels
problémes sur les précédentes commandes.

224- 1| conduit la négociation commercide sur les prix, les conditions de vente, de paiement, de
livraison...

23- 1] participe a la communication au sein de son équipe et del’entreprise.
231- 1l peut assurer |’ animation d’ une équipe placée sous sa responsabilité.

- I organise la communication dans I’ équipe, recueille e transmet des informations, anime
des réunions.

- Il asaure le suivi individud des membres de I équipe (gjustement de |’ activité, formation
continue). Il peut participer al’ embauche, au positionnement...

232- |l participe ala communication et alacirculation de I'information dans I’ entreprise
- il participe a différentes réunions, le cas échéant, il lesanime.

- 1l sinforme des activités de |’ entreprise et rend compte de sa propre activité par différents
moyens (oraement, par écrit).

233- 1l assure les relations fonctionndles entre son service et les autres services de I entreprise
(adminigratif, comptable, logistique, production...).

- | tranamet les informations nécessaires au fonctionnement des autres services, Sinforme
aupres des autres services pour organiser son activite.,

- Il utilise les moyens de communication et d' information de I’ entreprise.

3- Il adapte son activité en fonction des évolutions des activités et produits de
I'entreprise

31- Il assure unefonction permanente de veille technique, commer ciale, r églementaire.

311- Il s tient informé des évolutions techniques concernant les produits qu'il commercidise
(especes et variétés, marques).

312- 1l est &’ écoute des attentes des clients concernant les produits qu'il commercidise et transmet
lesinformations au service concerné (production, logistique)

313- 1l sinforme en permanence sur |'éat des marchés et ses évolutions, sur | organisation des
filieres, les habitudes de consommation...

314- il s=tient informé des évolutions réglementaires.

32- 11 mobilise lesinformations dont il dispose pour adapter son activité.

321- Il participe a I'daboration ou a I'adaptation de la politique commercide de I entreprise
(mercatique).

322- |l adapte sa propre dratégie et son organisation en fonction du contexte et de la politique
commerciae de I’ entreprise.



4- Il mobilise des connaissances et met en ceuvre des techniques relatives aux
produits, aux process et a l'utilisation des produits.

41- 11 mobilise des connaissances techniques sur les produits pour les acheter et/ou les
vendre,

411- Dans le cas dune fonction achat, il organise I'approvisionnement de |'entreprise en fonction des
s besoins quantitatif et qualitatif.

- Il achéte des fruits et légumes sur le marché nationd et/ou internationd en
fonction des calendriers de production et des zones de production.

- Il choigit les produits correspondant ala gamme et aux contraintes commerciales
de l'entreprise, il maitrise pour cela les caractéristiques des especes et variétés, des
marques et des zones de production (terroir et conditions de production).

412- |l controle les produits achetés ou vendus. Il véifie leur quaité (&at de conservation, de
maturité) et la conformité a la commande au cahier des charges (variétés, caibrage, quantité,
conditionnement). Le cas échéant, il fait procéder & des contrdles.

413- 1l présente aux clients les caractéristiques des especes et variétés commerciaisées par
I’ entreprise, éventuelement il donne des conseils (conditions de conservation, destination).

414- 11 gpplique la reglementation specifique aux fruits et Iégumes en matiere d hygiéne, de sécurité
dimentare, d' information des clients (origine, prix).

415- Le cas échéant, il applique et fait appliquer les normes de qudité (1ISO 9002). Dans le cas ou
la tracabilité et mise en place dans l'entreprise, il Sassure de son  suivi pour les lots quil
commercidise.

42- Pour certains produits de la gamme, il peut &re amené a mettre en oavre des
techniques de conservation ou de mdrissement.

431- 1l peut mettre en cauvre pour certains produits, des techniques spécifiques de maturation. Il
Sassure du bon déroulement de I'opération et veille a l'évolution du produit jusquau stade optimum
de commercidisation (bananes par exemple).

432- 1l met en ocawvre les techniques de conservation nécessaires au maintien de la qudité
commercide des produits. Il controle I'évolution des produits et Sassure du maintien de leur vaeur
commercide.

43- Il integre les contraintes liées a la nature des produits commercialisés et aux
gpecificités du mar ché desfruits et légumes pour gérer |'activité commerciale

431- il tient compte pour gérer les stocks et définir la rotation des produits, des conditions de
conservation des produits, de leur éat de maturation, ains que des conditions de commercidisation
(fluctuation de I'offre et de la demande en fonction des conditions climatiques par exemple).

432- 1l intégre les contraintes liées a la consarvation et au maintien de la qudité commercide des
produits pour organiser lalogigtique (délais et conditions de transport).

433- En fonction de I'é&at de conservation des produits, il peut é&re amené arevoir 'affection deslots
et aguder lesprix.



Annexell ;: Référential d'évaluation

| : Structure du référentiel

uci

OTI 1 : Etre capable de participer a I'élaboration de la politique commerciale de
I’entreprise du secteur desfruitset [égumes

uc?2

OTI 2 : Etre capable d’ utiliser les techniques de négociation et de vente dans le secteur
desfruitset Iégumes

uC3

OTI 3: Etre capable de gérer I'activité commerciale de |’ entreprise du secteur desfruitset
légumes dans lerespect de laréglementation

uc4

OTI 4 : Etre capable de mobiliser les connaissances techniques et économiques relatives
aux produits du secteur desfruits et légumes dansle cadre de son activité



Il : Liste desobjectifs

OTI 1 : Etre capable de participer a I'daboration de la politigue commerciale de
I’entreprise du secteur desfruitset Iégumes

Ol 1.1 : Etre cgpable de choisir les ssgments condtituant le marché cible
Ol 1.1.1 : Etre capable de rédiser une éude de marché
Ol 1.1.2 : Etre capable d' utiliser les données des é&udes permanentes de consommeation

Ol 1.2 : Etre capable de positionner le produit
Ol 1.2.1 : Etre capable de définir la qudité du produit
Ol 1.2.2 : Etre cgpable de choisr une marque
Ol 1.2.3 : Etre capable de proposer un cahier des charges pour I’emballage, I’ &iquetage et/ou le
montege
Ol 1.2.4 : Etre capable de fixer un prix

Ol 1.3 Etre cgpable de digtribuer le produit sur le marché national et al’ extérieur
Ol 1.3.1: Etre capable de présenter les caractéristiques de chague type de point de vente
Ol 1.3.2: Etre capable de caractériser les méthodes de vente adaptées au lieu de distribution
Ol 1.3.3 : Etre capable de choigr les circuits de distribution
Ol 1.3.4: Etre capable d’ élaborer une stratégie de communication
Ol 1.3.5: Etre capable de choigr les outils et |es techniques de marchandisage

Ol 1.4 : Etre capable de condtituer un portefeville de clientde
Ol 1.4.1: Etre capable de choisir les outils destinés ala condtitution de la clientde
Ol 1.4.2 : Etre capable d'établir un plan de prospection
Ol 1.4.3: Etre capable d éablir lardation commercide avec le client

OTI 2 : Etre capable d'utiliser les techniques de négociation et de vente dans le secteur
desfruits et Ilégumes

Ol 2.1 : Etre capable de rédiser une action de prospection a partir du fichier client
Ol 2.1.1 : Etre capable de prospecter par téléphone
Ol 2.1.2 : Etre capable d'identifier des clients nouveaux
Ol 2.1.3 : Etre capable de rédiger des courriers commerciaux

Ol 2.2 : Etre capable de préparer I’ entretien de vente et/ou de négociation
Ol 2.2.1: Etre capable de rédiser I'argumentaire
Ol 2.2.2 : Etre capable de formaliser un cahier des charges, un contrat d approvisonnement, de
vente
Ol 2.2.3: Etre capable de planifier ses rendez-vous

Ol 2.3 : Etre capable de mener un entretien de vente et/ou de négociation
Ol 2.3.1 : Etre cgpable rédiser une animation autour d’ un produit
Ol 2.3.2 : Etre capable de négocier les conditions de vente et/ou d’ achat : prix, quantité, déais
de livraison, conditionnement. ..



Ol 2.3.3: Etre capable de conclure une commande

OTI 3 : Etre capable de gérer I'activité commerciale commerciale de I'entreprise du
secteur desfruits et Iégumes danslerespect delaréglementation

Ol 3.1: Etre capable d' assurer la gestion matieres
Ol 3.1.1 : Etre capable de gérer les stocks
Ol 3.1.2 : Etre capable de gérer les commandes
Ol 3.1.3: Etre capable de gérer les expéditions
Ol 3.1.4 : Etre capable d' assurer le marchandisage

Ol 3.2 : Etre capable d'assurer la gestion administrative et financiere dans le respect des
réglementations

Ol 3.2.1: Etre cagpable d’ optimiser la rentabilité de son activité

Ol 3.2.2 : Etre capable d assurer lafacturation

Ol 3.2.3: Etre capable de rédliser le suivi des encaissements

Ol 3.2.4 : Etre capable de traiter les problémes et litiges

Ol 3.3: Etre capable de gérer laforce de vente
Ol 3.3.1: Etre capable d’ organiser |e réseau des vendeurs
Ol 3.3.2: Etre capable de stimuler laforce de vente
Ol 3.3.3: Etre capable de contrdler I’ activité des vendeurs

OTI 4 : Etre capable de mobiliser les connaissances techniques et économiques relatives
aux produits du secteur desfruits et légumes dansle cadre de son activité

Ol 4.1 : Etre capable de présenter lesfruits et |égumes achetés ou vendus
Ol 4.1.1 : Etre capable de rappeler les caractéristiques des espéces et des variétés et leur
évolution
Ol 4.1.2 : Etre capable de caractériser les zones de production : terroirs, marques, conditions et
€pogues de production, organisation économique. ..
Ol 4.1.3 : Etre cgpable de présenter |’ environnement réglementaire du commerce des fruits et
l&gumes

Ol 4.2 : Etre cgpable de garantir la qualité commercide des fruits et [égumes achetés et/ou vendus
Ol 421 : Etre capable d organiser |’ approvisonnement de I’ entreprise en fonction de ses
besoins quditatifs et quantitatifs
Ol 4.2.2 : Etre cgpable de maintenir la qudité commercide des produits par les techniques
d acheminement et de conservation adaptées
Ol 4.2.3: Etre capable d' effectuer des contrdles de qudité et de conformité des produits
Ol 424 : Etre cgpable d'appliquer la réglementation en matiere d' hygiéne, de sécurité
dimentaire et de tracabilité

Ol 4.3 : Etre capable d' assurer la gestion matérielle d’ un point de vente
Ol 4.3.1 : Etre capable d organiser I’ espace de travall
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Ol .4 3.2 : Etre capable de gérer I utilisation et |’ entretien des matériels et des équipements
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Annexelll - Structure del’évaluation en épreuvesterminales

L’ évauation, lorsqu’ élle est organisée sous la forme d' épreuves terminaes, comprend 3 épreuves.

Epreuve 1 - coefficient 1

Soutenance orale de 1heure (20 mn de présentation et 40 mn de réponses aux questions du jury qui
disposera de documents concernant |’ entreprise de stage du candidat).

Le stage servira de support a un travail de synthese et d'andlyse sur I’entreprise. Le candidat
présentera au cours de la soutenance orale des propositions concernant les axes de dével oppement
de sa palitique commerciae que pourrait adopter |’ entreprise.

Epreuve 2 - coefficient 2

Epreuve écrite de 2 heures : a partir d'un fichier-client et/ou pand client d’un secteur géographique
déterminé et d’' une gamme de produits, le candidat éablira la planification de I activité commercide
pendant un mois. La partie de I'éreuve concernant la gestion administrative et financiere sera
évauée sur ordinateur.

Epreuve 3 - coefficient 2

Epreuve pratique de 1heure (préparation comprise) portant sur une vente/conseil par téléphone. Le
candidat devra consailler un responsable produit d’ une grande ou moyenne surface de vente (GMS)
sur sa stratégie, le choix des produits, les opérations a mettre en cauvre pour garantir la qudité, la
mise en place du rayon et |e prix de vente dans |e respect de la réglementation.

Le jury devra donc comprendre un professonnd qui jouera le réle du responsable produit et qui
disposera d’ un dossier complet sur le rayon que lacandidat est censé diriger.

Laréussite a I’examen est conditionnée par I’ obtention d’une note moyenne de 10 sur 20
pour I’ensemble des épreuves terminales.



