Fiche de déroulement pédagogique
Compétences : C4. Participer à l’exploitation commerciale d’un point de vente.
Capacités : C4.1. Appréhender un point de vente et se situer : réaliser la fiche signalétique du point de vente.
C4.1.1 Situer le point de vente dans l’appareil commercial :

· Caractériser la situation du point de vente et dégager ses atouts géographiques et commerciaux.
Savoirs associés :

S4.1. La place du point de vente dans l’appareil commercial.
S4.1.2. La situation du point de vente :
· Les caractéristiques géographiques et commerciales.
· Le point de vente et l’urbanisme commercial.
Limites de connaissances

· Illustration à partir de la réalité locale.
· Caractéristiques essentielles d’un point de vente.
· Aperçu des contraintes et des incidences (d’urbanisme) sur un(des) point(s) de vente, si possible familier(s) des formés.
Tableau synoptique du déroulement de la séance :



Objectif à atteindre : Caractériser la situation du point de vente et dégager ses atouts géographiques et commerciaux








CH3.4 – l’urbanisme commercial


C’est connaître les règles qui régissent l’aménagement commercial des villes





CH5- L’implantation du point de vente


C’est dégager les atouts géographiques et commerciaux d’un emplacement (ou d’un local) par rapport à d’autres





CH4 – La zone de chalandise


C’est étudier le potentiel commercial d’un point de vente en prenant en compte la concurrence, les pôles d’attraction, les infrastructures et les obstacles géographiques





CH3.3 – Les centres commerciaux


C’est connaître l’environnement géographique et commercial d’un point de vente





CH1 - Les principaux critères de différenciation des points de vente


C’est connaître les principales caractéristiques des points de vente (spécialisation, dimension, situation géographique,…)








