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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.1. ENVIRONNEMENT PROFESSIONNEL

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

1.1. Le marché

1.1.1. Laclientéle du secteur

1.1.2. L’appareil commercial

¢ Les distributeurs

¢ Les univers de produits

¢ Les fournisseurs

YV VYV

Y

Identifier le poids du secteur relatif aux produits techniques pour
I'habitat dans les économies, nationale, européenne et mondiale

Caractériser la clientéle du secteur des produits techniques pour

I'habitat :

- typologie des clients : professionnels, particuliers

- tendances socio-porteuses (sécurité, durabilité, temps,
plaisir, santé, écologie...)

- spécificités de la zone de chalandise (en fonction du produit
recherché)

Montrer I'intérét de mesurer les attentes et réactions de la

clientéle

Différencier les circuits de distribution : nature, role

Préciser leur positionnement et leur stratégie respectifs

Faire apparaitre les évolutions

Préciser I'organisation humaine des points de vente sur le plan
hiérarchique et fonctionnel

Caractériser les différents univers composant le secteur du
bricolage : poids respectif, présence différenciée au sein des
enseignes

Préciser I'importance du choix du fournisseur en fonction du
positionnement de I'entreprise dans le circuit commercial et en
fonction de la stratégie adoptée

1.2. Les univers techniques « produits » :
les bases

¢ Les familles et sous-familles

e Les caractéristiques de
I'univers

Pour chacun des univers suivants :

- Carrelage, sanitaire, plomberie

- Peinture, droguerie, luminaire, décoration, revétement de
sols souples

- Menuiserie, agencement

- Quincaillerie, outillage, électricité

- Jardins et matériaux

Différencier les composantes des familles et sous-familles
constituant 'assortiment

Identifier :

- les principes de saisonnalité caractérisant I'univers

- Tlinfluence de la climatologie sur la vente des produits

- lesincidences des particularismes régionaux sur I'offre du
point de vente

Préciser les évolutions en matiere de mode, de style de vie ou

d’habitat
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.1. ENVIRONNEMENT PROFESSIONNEL

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

1.3. La sécurité dans l'unité commerciale

e L’ergonomie

e Les équipements de protection
individuels (EPI)

e L’hygiéne et la sécurité liées aux :
- personnes (clients et personnel)
- biens
- équipements
- locaux

Décrire les gestes et postures a adopter

Indiguer les conséquences des mauvaises manipulations ou
mauvaises postures

Identifier les causes d’accident du travail propres au secteur
et les moyens de prévention a mettre en ceuvre

Identifier les équipements de protection en usage dans le
secteur

Citer les risques et les sanctions possibles en cas de non
respect du port des équipements

Préciser l'intérét du document unique relatif aux résultats de
I’évaluation des risques pour la sécurité et la santé des
travailleurs (décret n° 2001-1016 du 5/11/2001)

Citer les principaux pictogrammes utilisés sur la surface de
vente

Citer les régles de stockage (en réserve ou sur la surface de
vente) et les regles d'installation des produits

Préciser la responsabilité encourue par I'unité commerciale
en cas de non respect (par le client ou le vendeur) des
gestes sécuritaires

Indiguer les différentes origines de feu et les agents
extincteurs a utiliser

Préciser la conduite a tenir en cas d'incendie

1.4. La protection de I’environnement

¢ Les déchets

Citer la réglementation en vigueur en matiére de déchets
obligatoirement collectés

Indiguer les évolutions en cours dans ce domaine
(développement durable)
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.2. VENTE — COMMUNICATION PROFESSIONNELLE

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

2.1. Les bases de la communication

* Les principes de base

» Lelangage verbal et le non verbal

* Le para-langage

e Les styles de communication

Y

YV VWV VYV

Toutes les notions seront dégagées a partir d’exemples
puisés dans la réalité professionnelle et d’analyses de
pratiques

Décrire :

- les éléments de la communication : motifs, partenaires,
contenu, canal

- le processus de la communication : émetteur, message,
récepteur, réaction au message

Préciser les conséquences des difficultés de la

communication (d’ordre cognitif, technique, affectif)

Définir le langage verbal et non verbal

Caractériser I'expression orale (articulation, débit, pause,
intonation, liaisons...) ; importance des différents éléments
Enoncer les qualités du langage : clarté, richesse, rigueur,
précision, technicité

Préciser I'importance du contenu du langage : mots-clés,
mots chargés de valeur, mots noirs a bannir, mots chargés
de conviction...

Caractériser les différents registres de langage (familier,
recherché, soutenu...) ; particularismes régionaux, culturels,
professionnels

Caractériser les différents types : corporels, artificiels,
environnementaux

Préciser l'influence du para-langage dans la situation de
vente

Enoncer les différents styles : autocratique, directif, non
directif ; montrer I'intérét de I'utilisation de chacun d’eux

2.2. Lavente

* Le comportement du vendeur
- Les attitudes et la gestuelle

* Les techniques de vente :
- Le questionnement

YV VV

Toutes les notions seront dégagées a partir d’exemples
puisés dans la réalité professionnelle et d’analyses de
pratiques

Préciser I'importance :

- de la tenue vestimentaire

- de la disponibilité du vendeur dans la relation client

Montrer I'importance :

- du sourire dans I'échange

- de I'empathie [définition ; conséquences sur le climat de
la relation client (confiance, rejet)]

- de I'utilisation des principales techniques d’écoute
(passive, active...)

Indiquer le réle et I'utilité du questionnement
Caractériser les types de question utilisées

Préciser I'intérét d’'un questionnement adapté au type de
client

20




Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.2. VENTE — COMMUNICATION PROFESSIONNELLE

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

- La reformulation

- La présentation de la solution,
I'argumentation, la réponse aux
objections

- L'obtention de I'accord

* Les services associés

Donner le principe

Enoncer les types de reformulation (reformulation -
clarification, croquis a I'appui de la demande ou de la
vente...) et indiquer les enjeux d'une reformulation réussie

Identifier les supports commerciaux (argumentaires, fiches
produits, brochures...) et techniques (outils de
démonstration, matériaux, procédures...) de I'entreprise
Montrer I'importance de leur mise en ceuvre efficace

Décrire les différentes techniques et indiquer leur
importance stratégique

Identifier les différents services possibles :

- dans le domaine technique

- dans le domaine commercial

Décrire les techniques de proposition de service(s)

Montrer I'intérét de proposer les services dans la fidélisation
de la clientéle

2.3. Les situations difficiles

» Les facteurs conflictuels

* La maitrise de soi

Toutes les notions seront dégagées a partir d’exemples
puisés dans la réalité professionnelle et d’analyses de
pratiques
Identifier la nature des blocages, des inhibitions, I'origine du
stress, de I'agressivité, les signaux de reconnaissance du
conflit
Décrire les techniques de résolution, de gestion des
situations difficiles et les processus de négociation

Identifier les éléments de mesure de la maitrise de soi et du
stress

Décrire les techniques d’amélioration de la maitrise de soi et
de la gestion du stress

2.4. Latransmission des informations

» La communication au sein de I'équipe
de l'unité commerciale

» Les écrits professionnels

Toutes les notions seront dégagées a partir d’exemples
puisés dans la réalité professionnelle et d’analyses de
pratiques
Identifier le contexte, les interlocuteurs, les objectifs des

situations de communication

Caractériser le fonctionnement d'un groupe

Préciser l'intérét d’'une communication fluide entre tous les
personnels de I'unité commerciale

Caractériser les différents types de message

Préciser les critéres de choix (type de message
correspondant le mieux a une situation donnée)

Identifier la qualité attendue de I'écrit : registre, vocabulaire,
orthographe, style, syntaxe, concision
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.3. GESTION

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

3.1. Les opérations de gestion

* Les calculs techniques

* Les calculs commerciaux

Citer les unités de mesure et les principes arithmétiques
utiles au secteur (calcul de volumes, de surfaces, de
proportions, de conversion des mesures)

Préciser les modes opératoires

Identifier les composantes du prix

Préciser I'importance du coefficient multiplicateur et des
différents taux utilisés

Indiquer l'incidence des réductions accordées sur les
objectifs commerciaux

3.2. Les indicateurs de gestion du secteur

* Le tableau de bord

Identifier les principaux indicateurs de gestion de la
profession et préciser leur influence sur la stratégie de
I'unité commerciale

Identifier les principaux indicateurs du tableau de bord et
leur réle respectif dans la prise de décision

3.3. La gestion du rayon

e Laréception des marchandises

* Le suivi des stocks

Lister les opérations relatives a la réception des
marchandises ou colis

Analyser les documents relatifs a la livraison (mentions
obligatoires) et les opérations a réaliser en cas de livraison
non conforme

Identifier les éléments juridiques entrainant la
responsabilité des intervenants

Préciser les regles de mise en place des produits (en
réserve et en magasin) et celles relatives a I'hygiéne et a la
sécurité en matiére de stockage des produits

Identifier les ratios de suivi des stocks :

- stock moyen

- coefficient de rotation

- durée de stockage

- vitesse de rotation

et indiquer leur utilité

Indiquer les principes de calcul de la performance des
produits composant le stock (loi des 20/80, méthode ABC)
Préciser I'utilité de la comparaison des ratios de I'unité
commerciale avec ceux de I'enseigne, de la profession ; en
déduire les actions possibles
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.3. GESTION

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

e Ladémarque

YV VVVYVY

Différencier la démarque connue et la démarque inconnue

Identifier les principales causes de la démarque

Indiquer les modes de calcul

Expliciter, a partir de cas concrets, les moyens de lutte

contre la démarque inconnue

Préciser :

- les regles de mise en ceuvre du contr6le des
personnes

- lesincidences de la démarque connue et inconnue sur
les résultats de I'unité commerciale

- [utilité de la comparaison du montant de la démarque
avec les ratios définis par I'enseigne

¢ L'inventaire

e Lasurmarque

Différencier les types d’'inventaire (périodique, tournant) ;
préciser leur caractere obligatoire et leur role respectif
Décrire les différentes étapes organisationnelles de
l'inventaire : planification, effectifs, repérage des zones,
balisage...

Indiquer le réle des documents d’inventaire : cahier et
fiches d’'inventaire et préciser I'avantage de I'informatisation
des données

Identifier les éléments qui engendrent la surmarque et en
repérer les effets de compensation sur la marge

3.4. Le marchandisage

* L'implantation des linéaires

» Les produits dans le linéaire

Identifier les regles de calcul en matiere d'organisation du
linaire : linéaire au sol, linéaire développé, capacité de
stockage, frontale (en anglais facing)

Identifier les éléments qui permettent de mesurer la
rentabilité du linéaire

Caractériser I'implantation des produits dans le linéaire :
- les différentes zones
la présentation verticale, horizontale
les niveaux de présentation
les frontales, les tétes de gondole (TG)
- la capacité d’'un rayon
Identifier le pouvoir vendeur a partir d’exemples
Identifier les regles applicables en matiére :
- de balisage d'un rayon
- d'étiquetage des produits
- de PLV (publicité sur le lieu de vente) et d'ILV
(information sur le lieu de vente)
et préciser les conséquences de leur non-respect
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.4. UNIVERS SPECIALISES

S.4.1. Carrelage, sanitaire, plomberie

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

4.1.1. Les caractéristiques de l'univers

Carrelage

Sanitaire

Plomberie

> Préciser I'influence :

- de la saisonnalité,
- de la climatologie,

sur les ventes des produits de 'univers et leur stock

>

YV VYV Y

Y

Citer les particularismes régionaux en matiére de
carrelage, de sanitaire et de plomberie et préciser leur
influence sur la gestion de I'assortiment

Indiquer les tendances : modes, styles, arts appliqués

Caractériser les différents produits composant I'univers
Indiquer les régles de mise en ceuvre des produits en
fonction de la nature et de I'état des supports

Citer les outils nécessaires et leur role

Donner les regles de pose, de tragage, de coupe et de
calepinage des carreaux de sol et mur

Indiquer les principales origines des désordres
susceptibles d’affecter un mur ou un sol a carreler et les
solutions possibles

Caractériser les différents produits composant I'univers
Citer les accessoires supplémentaires susceptibles d'étre
proposés au client : produits hydrothérapiques, de
balnéothérapie, cabine(s) de douches...

Signaler les contraintes techniques et leurs conséquences
sur 'aménagement de I'habitat en fonction du projet du
client

Caractériser les principaux produits des familles

suivantes :

- robinetterie

appareils de production d’eau chaude

appareils de chauffage

alimentation et évacuation

Préciser les principes du traitement de I'eau a usage

domestique ; indiquer les avantages des différents

systemes utilisés et repérer leur mode de fonctionnement

Expliquer les régles de montage :

- d'une installation compléte (sanitaire et chauffage)
d’une habitation

- du branchement d’'un chauffe-eau électrique, d’'un
chauffe-eau au gaz

- d'un adoucisseur

- d'un systéme de robinetterie
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.4. UNIVERS SPECIALISES

S.4.1. Carrelage, sanitaire, plomberie

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

Préciser la réglementation et les normes en matiere :

- de mise en ceuvre d'un réseau d'alimentation, d'un
réseau d'évacuation

- dutilisation des différents raccords et produits de
soudure

- d'intervention sur une installation de chauffage :
montage d’un radiateur, installation d’un systéme de
régulation

Préciser les spécificités des alimentations au gaz et les

régles régissant la ventilation des locaux recevant des

appareils alimentés au gaz

4.1.2. L'environnement de lI'installation
* Les éléments techniques >

* Les éléments liés au lieu d'installation >
(type d’habitation)

* Les supports >

Indiquer les éléments a prendre en compte pour la lecture
et l'interprétation de plans, de schémas, de croquis
Donner des repéres pour la prise de cotes, les calculs de
guantité, y compris les calculs de pertes

Préciser I'importance des contraintes liées au style
d’habitation, a 'ambiance, aux couleurs

Caractériser les principaux types de support (murs, sols...)
et leur particularité en fonction du lieu
d’installation (intérieur ou extérieur) ou de leur état

4.1.3. Les procédures et techniques >
d’'application spécifiques a l'univers

YV VYV VYV V

Etudier les principes de préparation du produit et des

supports

Préciser les conditions :

- d'utilisation des produits

- de mise en ceuvre (le bon geste, le réflexe
sécuritaire...)

- d'application des produits (durée de séchage, délais de
recouvrement...)

Indiquer les régles relatives a la conservation des produits

et a I'entretien des matériels et outillages associés

Préciser les éléments entrant dans le calcul des

consommations et les éléments de colt

Lister les autres procédures et techniques d’application

spécifiques

Indiquer les éléments a repérer pour un diagnostic de

panne courante

4.1.4. La sécurité liée al'utilisation des >
produits

Préciser les regles relatives a I'environnement et a
l'urbanisme des collectivités locales :

- tout al'égout

- rejetdes gaz

- écoulement des fosses sceptiques

Enoncer les régles de sécurité liées aux produits et a leur
installation, aux matériels a utiliser
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.4. UNIVERS SPECIALISES

S.4.2. Droguerie, peinture, luminaire, décoration, revétement de sols souples

CONNAISSANCES LIMITES DE CONNAISSANCES
(notions et concepts) (niveau exigé : s’en tenir a)
4.2.1. Les caractéristiques de l'univers > Préciser 'influence :

- de la saisonnalité
- de la climatologie
sur les ventes des produits de 'univers et leur stock

» Citer les particularismes régionaux en matiére de peinture,
d’articles de ferblanterie, de cave, de décoration, de
revétement de sol et préciser leur influence sur la gestion
de l'assortiment

» Indiquer les tendances : modes, styles, arts appliqués

e Droguerie » Caractériser les produits composant l'univers (notamment
leur toxicité et/ou dangerosité — voir fiches de I'INRS)

» Indiquer les régles de mise en ceuvre des produits en

fonction de I'utilisation

Citer les accessoires techniques indispensables et leur

réle

Y

Caractériser les produits composant I'univers

Indiquer les régles de mise en ceuvre des produits en
fonction de la nature et de I'état des fonds

Donner les regles de pose ou d’application

Citer les accessoires techniques indispensables et leur
réle

Indiquer les principaux défauts susceptibles d'affecter les
supports et les solutions possibles

« Peintures et papiers peints

YV VYV

Y

e Luminaires » Caractériser les produits composant l'univers

» Indiquer les regles de mise en ceuvre des produits en
fonction de I'utilisation et du support

» Nommer et caractériser les unités de mesure de
I'électricité : tension, intensité, puissance, consommation

> Citer les accessoires techniques indispensables et leur
réle

* Revétement de sols souples » Caractériser les produits composant l'univers (notamment
le trafic et le classement au feu)

Indiquer les régles de mise en ceuvre des produits en
fonction de I'utilisation et du support

Nommer et caractériser les unités de mesure

Citer les accessoires techniques indispensables et leur
réle (pose et entretien)

Donner les régles de préparation des supports, de tracage,
de coupe, de pose

Préciser les contraintes liées au style d’habitation, a
I'ambiance, aux couleurs...

Y

YV VYV VYV
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.4. UNIVERS SPECIALISES

S.4.2. Droguerie, droguerie, luminaire, décoration, revétement de sols souples

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

4.2.2. L’environnement de I'installation

* Les éléments techniques

* Les éléments liés au lieu d'installation
(type d’habitation)

* Les supports

Indiquer les éléments a prendre en compte pour la lecture
et l'interprétation de plans, de schémas, de croquis
Donner des repéres pour la prise de cotes, les calculs de
quantité, y compris les calculs de pertes

Préciser I'importance des contraintes liées au style
d’habitation, a 'ambiance, aux couleurs

Caractériser les principaux types de support (murs, sols...)
et leur particularité en fonction du lieu
d’installation (intérieur ou extérieur) ou de leur état

4.2.3. Les procédures et techniques
d’'application spécifiques a l'univers

Etudier les principes de préparation du produit et des

supports

Préciser les conditions :

- dutilisation des produits

- de mise en ceuvre (le bon geste, le réflexe
sécuritaire...)

- d'application des produits (durée de séchage, délais de
recouvrement...)

Préciser les éléments entrant dans le calcul des

consommations et les éléments de co(t

Lister les autres procédures et techniques d’'application

spécifiques

Indiquer les régles relatives a la conservation des produits,

a leur stockage, a I'entretien des matériels et outillages

associés

Indiquer les éléments a repérer pour un diagnostic courant

4.2.4. Lasécurité liée al'utilisation des
produits

Préciser les regles relatives a I'environnement et a

I'urbanisme des collectivités locales :

- protection de la couche d’ozone

- rejetdes gaz

- élimination des déchets et des conditionnements
utilisés

Identifier les principaux pictogrammes d’information et

préciser leur signification

Enoncer les régles de sécurité liées au produit et & son

utilisation, notamment au regard de la santé
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.4. UNIVERS SPECIALISES

S.4.3. Menuiserie, agencement

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

4.3.1. Les caractéristiques de l'univers

* Menuiserie

Citer les particularismes régionaux en matiere de bois et
menuiserie et préciser leur influence sur la gestion de
I'assortiment

Indiquer les tendances : modes, styles, arts appliqués
Préciser la notion de développement durable (notion de
bois certifié)

Caractériser les produits composant I'univers (gros ceuvre
et second ceuvre) :
- selon la matiére : bois, PVC, aluminium, verre
- selon la destination :

» charpente

» parquets

» menuiserie pour l'intérieur et I'extérieur
Préciser le marché et ses tendances : premier et second
ceuvre ; aménagement intérieur ; décoration de I'ensemble
de la maison. ; aménagement a la fois fonctionnel et
décoratif
Préciser les particularités de la concurrence : fonction de
négoce, de maxi-discompte (en anglais hard discount),
installateurs

4.3.2. L’environnement de 'installation

e Les éléments techniques

e Les supports

Indiquer les éléments a prendre en compte pour la lecture
et l'interprétation de plans, de schémas, de croquis
Donner des repéres pour la prise de cotes, les calculs de
quantité, y compris les calculs de perte

Préciser les contraintes liées au style d’habitation

Citer les produits de mise en valeur et d’entretien, et leurs
conditions d'utilisation et de conservation

Caractériser les principaux types de support et leurs
particularités en fonction du lieu d'installation (intérieur ou
extérieur) ou de leur état

4.3.3. Les procédures et techniques
d’application spécifiques a l'univers

Etudier les principes de préparation des produits et des

supports

Préciser les conditions :

- d'utilisation des produits

- de mise en ceuvre (le bon geste, le réflexe
sécuritaire...)

Préciser les éléments entrant dans le calcul des

consommations et les éléments de cot

Lister les autres procédures et techniques d’application

spécifiques

Indiquer les régles relatives a la conservation des produits,

a leur stockage, a I'entretien des matériels et outillages

associés

Indiquer les éléments a repérer pour un diagnostic courant
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.4. UNIVERS SPECIALISES

S.4.3.Menuiserie, agencement

CONNAISSANCES LIMITES DE CONNAISSANCES
(notions et concepts) (niveau exigé : s’en tenir a)
4.3.4. La sécurité liée a l'utilisation des > Préciser les régles relatives a I'environnement et &
produits 'urbanisme des collectivités locales, et a I'élimination des
déchets

> Identifier les principaux pictogrammes d’information et
préciser leur signification

> Enoncer les régles de sécurité liées aux produits et a leur
utilisation
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.4. UNIVERS SPECIALISES

S.4.4. Quincaillerie, outillage, électricité

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

4.4.1. Les caractéristiques de lI'univers

e Quincaillerie de batiment et
d’ameublement

» Outillage

Citer les particularismes régionaux et professionnels
Indiquer les tendances : modes, styles, arts appliqués

Caractériser les produits composant l'univers :

- produits de sécurité : serrurerie, automatismes,
blindage...

- équipements fixes et mobiles : ouverture et fermeture
de portes, de fenétres et de meubles

- appareils et mécanismes d’hygiéne et de sécurité :
aération, prévention incendie, désenfumage,
signalisation

Décrire la fonction et le mécanisme de fonctionnement des

produits : ouvrir, fermer, pivoter, coulisser, protéger,

décorer...

Indiquer les piéces composant les serrures ; en donner les

caractéristiques techniques : sens d’ouverture, main

gauche ou droite, en applique, a larder, a code

Donner les regles de pose

Citer les articles complémentaires et accessoires et leur

réle

Indiquer les principales causes de dysfonctionnement et

les moyens d'y remédier

Caractériser les produits composant l'univers :

- outillage (et accessoires) : a main, électroportatif,
pneumatique, mécanique

- outillage a moteur (nettoyeur, compresseur), machines
a bois et d’'atelier

- fixations et assemblage : boulonnerie, visserie,
clouterie, chevilles, colles et adhésifs, mastics,
chainerie, cordages

- soudage, brasage

- protection, hygiéne et sécurité : vétements et
équipements de protection individuelle

- manutention manuelle et mécanique (levage) :
échelles, échafaudages, produits de rangement

- maintenance : peintures, traitement de surface,
isolation, étanchéité

Citer les outils a utiliser pour percer, visser, serrer,

enfoncer, limer, maintenir, scier, raboter, meuler, poncer,

souder, (sup)porter, fixer, couper, creuser, former...

Décrire le mécanisme des outillages et les régles

d’ergonomie a respecter pour une utilisation correcte

(geste sécuritaire)

Citer les accessoires et consommables d’un outillage, d’'un

appareil, d'une machine a utiliser en fonction du support

(métal, bois, béton, pierre, verre...)

Indiquer les éléments a prendre en compte pour la lecture

et l'interprétation de plans, schémas, de croquis
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.4. UNIVERS SPECIALISES

S.4.4. Quincaillerie, outillage, électricité

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

»  Electricité

Donner des repéres des calculs (vitesse, puissance,
profondeur de lame...)

Indiquer les précautions d’entretien et de sécurité a mettre
en ceuvre

Caractériser les produits composant l'univers :

- fils, cébles, gaines, connectique

- éclairage et sources lumineuses

- traitement de I'air, chauffage, climatisation

- alarmes

- motorisation (volets, portes, portails, garage)
Identifier les éléments constitutifs des installations et
branchements électriques
Caractériser les unités de mesure de I'électricité : tension,
intensité, puissance
Citer les normes et recommandations en matiére de
sécurité
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits technigues pour I'habitat

S.4. UNIVERS SPECIALISES

S.4.5. Jardin et matériaux

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

4.5.1. Les caractéristiques de I'univers

e Jardin

«  Matériaux

>

YV VYV VYV V¥V

Préciser l'influence :

- de la saisonnalité

- dela climatologie

sur les ventes des produits de 'univers et leur stock

Citer les particularismes régionaux en matiere de jardin et
matériaux

Indiguer les tendances : modes, styles, arts appliqués

Caractériser les produits composant l'univers :

- outillage, taillanderie

- produits phytosanitaires et anti-parasitaires

- amendement, engrais, gazon

- motoculture, pompes et arrosage

- mobilier de jardin, de loisir et de plein air

Indiquer les régles de mise en ceuvre des produits en

fonction de la nature et de I'état des sols

Donner les conditions d'utilisation ou d’application, et

préciser les conditions de protection de la personne

utilisatrice

Citer les accessoires techniques indispensables, les

consommables et leur role

Enoncer les régles :

- d’entretien courant des outils et de leurs accessoires

- de conservation des produits et leurs limites
d'utilisation

Préciser les gestes de premiére nécessité en cas de

probléme (inhalation d’un produit, contact avec la peau, les

yeux...)

Indiquer les principaux défauts susceptibles d'affecter les

outils et les solutions possibles

Caractériser les produits composant l'univers :

- poudres et agrégats

- briques et parpaings

- clbtures et portails

- échelles, échafaudage, bétonnieres

- produits de cloisonnement

- couverture

- évacuation des eaux de pluie et des eaux usées

- dallage et bordures

- produits d'isolation (laine de verre, de roche...) et

d'étanchéité

Préciser les particularités de la concurrence : fonction de
négoce, de maxi-discompte (en anglais hard discount)
Indiquer les régles de mise en ceuvre des produits en
fonction de I'utilisation et du support
Nommer et caractériser les unités de mesure des
matériaux : vente au m®, au m2, au m
Citer les accessoires techniques indispensables et leur
réle
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Mention complémentaire vendeur spécialisé en produits techniques pour I'habitat

S.4. UNIVERS SPECIALISES

S.4.5. Jardin et matériaux

CONNAISSANCES
(notions et concepts)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s’en tenir a)

4.5.2. L'environnement de lI'installation

e Les éléments techniques

e Les supports

Indiquer les éléments a prendre en compte pour la mise en
ceuvre des produits

Donner des repéres pour la prise de cotes, les calculs de
quantité, y compris les calculs de perte

Préciser I'importance des contraintes liées aux terrains,
aux matieres, au style d’habitation, a 'ambiance, aux
couleurs

Caractériser les principaux types de support (murs, sols,
toits...) et leur particularité en fonction du lieu
d’installation (intérieur ou extérieur) ou de leur état

4.5.3. Les procédures et techniques
d’application spécifiques a l'univers

Indiquer les principes de préparation du produit et des

supports

Préciser les conditions :

- dutilisation des produits

- de mise en ceuvre (le bon geste, le réflexe
sécuritaire...)

- d'application des produits (durée de séchage, pouvoir
couvrant pour les matériaux utilisés...)

Préciser les éléments entrant dans le calcul des

consommations et les éléments de colt

Lister les autres procédures et techniques d’application

spécifiques

Indiquer les régles relatives a la conservation des produits,

a leur stockage, a I'entretien des matériels et outillages

associés

Indiquer les éléments a repérer pour un diagnostic courant

(mur lézardé, humidité, salpétre, présence de

moisissure...)

4.5.4. La sécurité liée a I'utilisation des
produits

Préciser les régles relatives a I'environnement et a

I'urbanisme des collectivités locales :

- protection de la couche d’ozone

- protection de la nappe phréatique

- élimination des déchets et des conditionnements
utilisés

Identifier les principaux pictogrammes d’information et

préciser leur signification

Enoncer les régles de sécurité liées aux produits et a leur

utilisation
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MISE EN RELATION DES COMPETENCES ET DES SAVOIRS ASSOCIES

Savoirs = S.1. S.2. S.3. S.4.
Environ. Vente et communication Gestion Univers
Compétences prof. professionnelle spécialisés
S21. | S22 | S.23. | S.24.| S.3.1. S.3.2. | S.3.3. | S.3.4.
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