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Vente de

végétaux

horticoles

I - Champ professionnel concerné

La vente des végétaux horticoles et des produits annexes (produits de pépinières, phytosanitaires, engrais et amendements) se réalise dans diverses catégories de points de vente :

· Fleuristes en magasin :

· indépendant,

· franchisé,

· libre-service.

· Dans les graineteries (marchands grainiers).

· En jardinerie.

· En grande distribution : rayon fleurs et plantes.

II - Emplois visés

Les mêmes que ceux définis dans le référentiel.

III - Compétences professionnelles requises

(Complément du référentiel du diplôme)

1. VENDRE

1.2. Effectuer des achats

· Repérer les circuits de commercialisation d'approvisionnement propres à la filière horticole.

· Calculer les quantités à commander an tenant compte des écoulements, de la saisonnalité des produits, de l'état de fraîcheur ou de croissance des produits, de leur durée de conservation.

1.3. Réaliser des ventes

· Situer le produit quant à sa provenance, à sa saisonnalité, à la mode.

· Conseiller le client tant au niveau de la conservation (température, soins, arrosage, exposition ...), qu'au niveau des circonstances et de l'environnement.

· Proposer des ventes complémentaires liées à la nature du produit (engrais, contenant ...).

· Utiliser tout système de transmission florale.

· Conditionner le produit horticole, c'est-à-dire emballer et/ou conditionner suivant les besoins du client (transport, cadeau ...) les bouquets, plantes à repiquer, plantes en pots.

1.4. Développer les ventes

· Concevoir des plannings hebdomadaires des mises en avant, des promotions, des nouveaux produits (en fonction des fêtes, des saisons, de thèmes ...) pour animer les rayons.

2. GÉRER

2.1. Assurer la gestion commerciale

· Appliquer les normes et directives des chartes européennes de qualité (notamment au niveau des conditions de conservation, des codes ...).

· Repérer, à tout moment, les tâches immédiates à effectuer dans le cadre de la présentation et de la conservation des produits en état de fraîcheur.

· Vérifier les marchandises reçues sur le plan quantitatif et qualitatif (qualité, couleurs, espèces ...), effectuer, le cas échéant, les réserves qui s'imposent.

· Prendre en compte l'état de fraîcheur ou de croissance pour effectuer la mise en serre ou en chambre climatique.

· Présenter les produits et assurer leur mise en valeur :

· par famille de produits clairement implantées,

· par une décoration, un éclairage adéquate,

· en suivant les rythmes saisonniers.

· Maintenir l'espace de vente en état sur le plan :

· de la propreté,

· de la sécurité,

· de la température,

· du degré hygrométrique,

· de la qualité des marchandises.

2.2. Gérer le personnel

· Organiser le travail de l'équipe :

· avant et pendant l'ouverture du magasin (préparation zone extérieure, arrosage ...),

· après la fermeture du magasin (mise en chambre climatique ...).

· Organiser et tenir le planning des travaux à réaliser (notamment au niveau des compositions, des commandes ...) et services à apporter à la clientèle (maintenance à domicile, transport, livraisons ...), en tenant compte des compétences de chaque salarié.

· Former les membres de l'équipe à la connaissance des produits (spécificités, incompatibilités, conservation ...) et aux conseils à apporter au client (soins, entretien ...).

· Appliquer les réglementations professionnelles de la filière horticole.

IV - Contenus de formation (complément des programmes)
1. VENDRE

I. Les approches méthodologiques propres à l'activité commerciale

2. La connaissances des produits

(notamment des végétaux d'ornement et de leur environnement)

· Géographie : zones de production.

· Normalisation européenne et nationale.

· Réglementation : chartes de qualité, produits phytosanitaires.

· Notions élémentaires de botanique.

· Connaissances des maladies, parasites, traitements.

· Techniques élémentaires d'arrangements (esthétiques, solidité, sociologie) pour bouquets simples et coupes de plantes.

· Procédés de conservation, d'entretien, de soins des produits horticoles.

· Saisonnalité et rotation.

II. L'espace de vente

2. L'implantation de l'espace de vente

· Les contraintes spécifiques : l'espace nécessaire et possibilités de stationnement.

III. La fonction achat

1. Les circuits d'approvisionnement

· La filière horticole.

2. La préparation des achats

· Prise en compte des zones et périodes de production.

IV. La fonction vente

1. L'action vente

(opérations matérielles et administratives liées à la vente)

· Techniques de présentation (organisation des végétaux coupés en main ...) des fleurs coupées.

· Arrangements simples :

· coupes de plantes,

· composition de bouquets simples.

· Matériels et matériaux de conditionnement.

· La transmission florale.
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