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Description des compétences du Bloc 2 : Animer et dynamiser l’offre commerciale 
 

Compétences Contenus des domaines de compétences 

1. Élaborer et adapter en continu l’offre de produits et de services 

Analyser la demande 

- Identifier et analyser au niveau global les composantes de 

la demande à prendre en compte afin d’élaborer et 

d’adapter l’offre de produits et de services 

- Appréhender les influences de l’environnement (culturel, 

social, sociétal, écologique…) sur la demande 

- Apprécier la demande et son évolution  

- Caractériser la clientèle actuelle et potentielle de l’unité 

commerciale 

- Compléter les analyses de la demande globale et locale en 

recourant de façon pertinente à des indicateurs 

économiques et commerciaux (Taux d’équipement et de 

pénétration, budget moyens, IDC, IRV, taux de 

transformation, panier moyen, taux d’encartage…) 

Analyser l’offre existante 

- Identifier et analyser au niveau global les composantes de 

l’offre à prendre en compte afin d’élaborer et d’adapter 

l’offre de produits et de services 

- Appréhender les influences de l’environnement 

(technologique, juridique, politique…) sur l’offre 

- Identifier les concurrents physiques de l’unité 

commerciale sur sa zone de chalandise et sa concurrence 

virtuelle et mesurer leur position concurrentielle 

- Analyser l’offre multicanale de l’unité commerciale et de 

ses concurrents au niveau de toutes ses composantes : 

positionnement, assortiment, services, fidélisation, prix 

(notamment les conditions générales de vente), qualité du 

service rendu, communication… 

- Identifier ses points forts et ses points faibles par rapport 

aux concurrents 

- Mettre en œuvre une démarche de benchmarking interne 

ou externe 

Construire et/ou adapter 
l’offre de l’unité 
commerciale 

En tenant compte de l’analyse de la demande, de l’offre, de 

la politique commerciale, des caractéristiques et de la 

forme de commerce, des différents canaux de vente de 

l’unité commerciale et des conditions de négociation avec 

les fournisseurs :  

- Agir sur l’étendue de l’assortiment physique et/ou virtuel 

et son niveau de gamme 
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- Sélectionner l’offre de produits et services 

- Agir sur la répartition de l’assortiment entre l’offre 

physique et digitale 

2. Organiser l’espace commercial 

Agencer l’espace 
commercial 

- Agencer l’espace commercial physique ou virtuel dans une 
optique « client »  
- Agencer la surface de vente afin de fluidifier le parcours 
client, d’améliorer le confort d’achat, de faciliter et de 
susciter les achats.  
- Assurer l’information et le repérage du client dans l’unité 
commerciale 
- Intégrer les équipements digitaux sur la surface de vente 
- Agencer les réserves et la surface de vente en prenant en 
compte les contraintes logistiques et techniques afin de 
- Faciliter le travail et de contribuer au confort du personnel 
- Faciliter les manutentions et le réassort 
- Limiter les dysfonctionnements, les incidents et les coûts 
- Lutter contre la démarque connue et inconnue 

Garantir la disponibilité de 
l’offre 

- Assurer le réassortiment des linéaires 
- Maintenir des linéaires bien approvisionnés et vendeurs 
afin de faciliter les achats 
- Vérifier la disponibilité des produits en magasin et en ligne 

- Préparer la commande du client notamment dans le cadre 
du drive, du click and collect, de la e-réservation, des points 
relais… 

Maintenir un espace 
commercial opérationnel 
et attractif 

- Assurer en permanence l’information et le repérage du 
client dans l’unité commerciale physique ou virtuelle 
- Veiller à assurer l’attractivité permanente de l’espace 
commercial en le maintenant propre et bien rangé 
- Assurer la visibilité des produits dans les linéaires (facing, 
étiquetage…) et sur le site internet  

Respecter les 
préconisations de 
l’enseigne, la 
réglementation, les règles 
d’hygiène et de sécurité 

- Veiller au respect des préconisations en termes 
d’organisation de l’espace commercial 
- Veiller au respect des règles de sécurité et d’hygiène  
- Veiller au respect de la réglementation en matière 
d’accessibilité aux personnes handicapées de l’unité 
commerciale 
- Assurer la maintenance, anticiper les risques et gérer les 
incidents 
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3. Développer les performances de l’espace commercial 

Mettre en valeur les 
produits 

- Mettre en œuvre des techniques de marchandisage de 
séduction et développer des facteurs d’ambiance dans 
l’unité commerciale physique 
- Mettre en œuvre les techniques d’e-marchandisage  
- Mettre en valeur les produits sur un site de e-commerce 
- Recourir à des solutions digitales de valorisation de l’offre 
 

Optimiser l’implantation 
de l’offre 

- Mettre en œuvre des techniques de marchandisage de 
gestion pour une allocation optimale du linéaire 
- Mettre en œuvre un plan d’implantation et respecter les 
préconisations du siège. 
- Mettre en œuvre les techniques d’e-marchandisage 
- Réaliser des préconisations de réimplantation 

Proposer et organiser des 
animations commerciales 

- Proposer et organiser des animations commerciales 
cohérentes avec le contexte local et avec la politique 
commerciale de l’enseigne 
- Proposer des animations commerciales dans les unités 
commerciales virtuelles 
- Respecter la réglementation en matière d’animations 
commerciales 

Proposer et organiser des 
opérations 
promotionnelles 

- Proposer et organiser des opérations promotionnelles 
cohérentes avec le contexte local et avec la politique 
commerciale de l’enseigne 
- Proposer des opérations promotionnelles dans les unités 
commerciales virtuelles 
- Respecter la réglementation en matière d’opérations 
promotionnelles  
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4. Concevoir et mettre en place la communication commerciale 

Concevoir et mettre en 
œuvre la communication 
sur le lieu de vente 

- Implanter sur le lieu de vente les supports de 
communication diffusés par l’enseigne 
- Choisir et concevoir des supports de communication sur le 
lieu de vente adaptés aux cibles et pertinents au regard des 
objectifs à atteindre et du budget alloué 
- Évaluer le coût et la rentabilité d’une opération de 
communication sur le lieu de vente 
- Intégrer les équipements digitaux sur la surface de vente 
et en développer l’utilisation 
- Veiller à respecter la réglementation en matière de 
communication sur le lieu de vente 

Concevoir et mettre en 
œuvre la communication 
commerciale externe 

- Choisir des moyens et des supports de communication 
externe adaptés aux cibles et pertinents au regard des 
objectifs à atteindre et du budget alloué  
- Évaluer le coût et la rentabilité d’une opération de 
communication externe 
- Concevoir des supports de communication commerciale 
externe et un message adapté aux objectifs à atteindre et à 
la cible visée 
- Respecter la réglementation en matière de 
communication externe  

Exploiter les réseaux 
sociaux, les applications et 
tout autre outil numérique 
au service de la 
communication 
commerciale 

- Choisir les réseaux sociaux adaptés à la cible et aux 
objectifs à atteindre dans le cadre de la communication 
commerciale  
- Développer des actions de communication innovantes sur 
le lieu de vente et externe qui intègrent les outils et 
supports digitaux 

5. Évaluer l’action commerciale 

Analyser l’impact des 
actions mises en œuvre 

- Mettre en place des indicateurs de performance 
- Concevoir les outils de collecte de données et mettre en 
œuvre les opérations de recueil des informations 
- Évaluer les performances quantitatives et qualitatives des 
opérations commerciales et notamment les retombées 
quantitatives et qualitatives sur les réseaux sociaux 

Proposer des axes 
d’amélioration ou de 
développement 

- Proposer des axes d’amélioration en/ou de 
développement en tenant compte des performances 
obtenues et des réalités locales et nationales 

 


