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Baccalauréat professionnel

METIERS DE LA COIFFURE


Suggestion de répartition des enseignements 
entre les deux disciplines :
coiffure et économie gestion-vente

La répartition des enseignements sera effectuée en fonction des compétences de chaque professeur. 

	
	Professeur Coiffure
	
	Professeur Economie Gestion
	
	Les deux disciplines












	Compétence globale
	Compétences terminales
	Compétences détaillées

	C2
Établir des relations avec la clientèle 
 Vendre des services et des produits
	C2-1
	Accueillir la clientèle, identifier ses attentes et ses besoins
	C2-1-1
	Créer la relation client

	
	
	
	C2-1-2
	Identifier les profils, les attentes et les besoins du (de la) client(e)

	
	C2-2
	Conseiller et vendre des services, des produits capillaires, des matériels et des accessoires
	C2-2-1
	Conseiller pour déclencher une vente

	
	
	
	C2-2-2
	Conclure la vente 

	
	C2-3
	Suivre la relation client et participer à la fidélisation de la clientèle
	C2-3-1
	Exploiter le fichier clientèle 

	
	
	
	C2-3-2
	Gérer la prise de rendez-vous physique, téléphonique ou en ligne

	
	
	
	C2-3-3
	Évaluer la satisfaction de la clientèle 
Traiter et suivre les réclamations

	
	
	
	C2-3-4
	Proposer des offres de fidélisation 

	
	C2-4
	Mettre en place et animer des actions de promotion de produits et de services
	C2-4-1
	Présenter et valoriser des produits, des matériels et des services dans un espace de vente

	
	
	
	C2-4-2
	Exploiter les supports publicitaires pour promouvoir un produit, une prestation

	
	
	
	C2-4-3
	Programmer, animer une action de promotion, de valorisation d’un produit, d’une prestation dans l’entreprise

	
	
	
	C2-4-4
	Mesurer l’impact d’une action de promotion, de valorisation






	Pôle 2 
Relation avec la clientèle et 
vente des services et des produits



	Ressources communes au pôle 2

	Environnement professionnel
	Ressources

	Tout type d’entreprises de coiffure
Tout type de clientèle
Plateaux techniques 



	Matériels (outils, appareils), équipements (linéaires, présentoirs, vitrines …)
Produits capillaires
Documents techniques : protocole/fiche technique, mode d’emploi, fiche de données de sécurité
Supports (papier ou numérique) : visuels, books, nuanciers, supports publicitaires, presse professionnelle
Équipements informatiques, logiciels professionnels, applications numériques, sites internet spécialisés
Tarifs des prestations proposées - Devis - Factures
Fichier clientèle
Fiches clients
Planning de rendez-vous
Supports de fidélisation 
Questionnaires - enquêtes de satisfaction
Documents relatifs à la santé, l’hygiène, la sécurité et au respect de l’environnement
Textes réglementaires en vigueur
Normes, chartes en vigueur
Matériels, produits d’entretien et d’hygiène des espaces de travail


 
C2 : Établir des relations avec la clientèle  
Vendre des services et des produits
	C2-1 : Accueillir la clientèle, identifier ses attentes et ses besoins

	Compétences détaillées
	Indicateurs d’évaluation

	C2-1-1 Créer la relation client :

Conditions d’accueil 




Conduite d’un dialogue 


	
Attitude professionnelle adaptée au (à la) client(e) : 
      Tenue vestimentaire
          Posture 
          Langage 

Dialogue établi, adapté et efficace
Codes sociaux appliqués à la profession, maitrisés

	Confort de la clientèle tout au long de la prestation
	Identification des éléments de confort de la clientèle
Respect des conditions matérielles relatives à l’hygiène, aux ambiances 


	Attitude face aux imprévus, prévention des conflits
	Réactions et réponses adaptées aux situations inattendues


	C2-1-2 Identifier les profils, les attentes et les besoins du (de la) client(e)
	Profil identifié
Questionnement pertinent
Écoute active  
Reformulation exacte et précise



	C2-2 : Conseiller et vendre des services, des produits capillaires, des matériels et des accessoires

	Compétences détaillées
	Indicateurs d’évaluation

	C2-2-1 Conseiller pour déclencher une vente :

Sélection du service, du produit, des matériels…


Argumentation de la proposition 

	

Diagnostic ciblé en vue d’une vente
Sélection adaptée à la demande 
Repérage des freins d’achats

Réponse argumentée aux objections
Attitude, stratégie, argumentaire adaptés en fonction du profil du client


	Présentation des tarifs 

	Tarifs affichés dans le respect de la réglementation


	Proposition d’un devis


	Exactitude du devis présenté
Utilisation des outils numériques et des logiciels professionnels maitrisée

	C2-2-2 Conclure la vente 

	Conclusion de l’acte de vente par l’encaissement et/ou la prise de rendez-vous
Addition et encaissement justes

Utilisation des outils numériques et des logiciels professionnels maitrisée

	
	

	S2-1et S2-2 : Savoirs associés aux compétences C2-1 et C2-2
	Limites de connaissances

	Comportement professionnel









	Justifier la nécessité du respect des codes sociaux inhérents à l’entreprise
Caractériser la posture professionnelle au regard de : 
· la présentation physique 
· la tenue professionnelle
· le langage verbal et non verbal
· le confort de la clientèle

Justifier l’impact de cette posture professionnelle sur l’activité

Indiquer les éléments nécessaires au confort de la clientèle 


	Réponses aux imprévus


Prévention du conflit
	Identifier les situations imprévues les plus courantes, en déduire les conduites à tenir 

Sensibiliser aux risques de recours juridiques à partir de quelques exemples ciblés

	Éléments de diagnostic en vue d’une vente
	Repérer les éléments de diagnostic nécessaires pour la vente 

	Connaissance commerciale des produits de coiffure :
· marques et gammes
· conditionnements et étiquetages
Identification des services proposés






	
Indiquer les caractéristiques des produits et des services proposés à la vente 
Définir la notion de gamme de produits, la notion d’image de marque


	Techniques de communication :
· formes de communication 
· éléments favorisant la communication







· freins à la communication

	Définir l’objectif du message 
Définir chacune des formes de communication (verbale et non verbale…)
Différencier les différents registres de langage

Présenter les moyens favorisant la communication (écoute active, questionnement, reformulation …)

Identifier le moyen de communication le plus adapté à une situation professionnelle donnée

Repérer les principaux freins à la communication


	Matériels au service de la communication et de la vente

	Présenter succinctement les différents matériels et les conditions d’utilisation optimales (ordinateurs et logiciels professionnels, caisse, tablettes, écrans,…)


	Profils clients

	Caractériser les principales typologies (ou profils) de clients 
Analyser le profil du client 
Mettre en lien les mobiles d’achats avec le profil du client


	Différentes étapes de l’acte de vente :
· accueil de la clientèle
· recherche des attentes, des besoins
· reformulation des attentes, des besoins 
· présentation et
argumentation du produit ou de la prestation
	
Indiquer les éléments pour créer un climat d’accueil favorable
Énoncer les différents types de questionnement et préciser leurs intérêts
Justifier l’intérêt de la reformulation
Identifier les éléments à prendre en compte pour une argumentation personnalisée




	· réponse aux objections

	Indiquer les différents types d’objections et les techniques de réponse aux objections


	Devis
	Caractériser les éléments à prendre en compte pour élaborer un devis
Justifier l’intérêt du devis, pour le coiffeur, pour le client
Présenter les stratégies d’annonce de prix


	Vente additionnelle 

	Définir la vente additionnelle 


	Affichage des prix

	Présenter la réglementation en vigueur (y compris la réglementation appliquée aux forfaits)


	Conclusion de la vente :
· signaux d’achat
· encaissement
· documents consécutifs à la vente 
· prise de congé
	Déterminer les signaux d’achat 
Identifier les différents modes de règlement et les points de contrôle
Indiquer les obligations en vigueur
Préciser les conditions de délivrance d’une note et d’une facture et les éléments obligatoires portés sur ces documents 
Caractériser les étapes de la prise de congé 






	C2-3 : Suivre la relation client et participer à la fidélisation de la clientèle

	Compétences détaillées
	Indicateurs d’évaluation

	C2-3-1 Exploiter le fichier clientèle 

	Fichier client renseigné, précis, mis à jour 
Données analysées et exploitées
Utilisation des outils numériques et des logiciels professionnels maitrisée

	C2-3-2 Gérer la prise de rendez-vous physique, téléphonique ou en ligne
	Qualité de l’accueil 
Communication adaptée et efficace
Planning renseigné 
Planning optimisé 
Contraintes gérées 
Utilisation des outils numériques et des logiciels professionnels maitrisée

	C2-3-3 - Évaluer la satisfaction de la clientèle 




Traiter et suivre les réclamations

	Formulation d’un questionnement pertinent
Analyse des réponses pour identifier les causes de satisfaction et de non-satisfaction 
Solutions adaptées et argumentées dans un but d’améliorer la satisfaction

Appréciation et analyse des écarts entre le résultat obtenu et le résultat attendu du point de vue du client

	C2-3-4 Proposer des offres de fidélisation 
	
Sélection pertinente de l’offre et des outils adaptés au profil client 

	
	


	S2-3 : Savoirs associés à la compétence C2-3
	Limites de connaissances

	S2-3-1 Communication professionnelle

	Fichiers clientèle

	Indiquer les différents types de fichiers clients (papier ou numériques)
Identifier les informations portées dans le fichier clients 
Justifier les intérêts d’un fichier clients
Argumenter le choix d’un outil de suivi
Énoncer la réglementation relative au fichier informatisé et à la conservation des données personnelles

	Prise de rendez-vous




	Identifier :
- les données à renseigner sur le planning
- les temps alloués à chaque prestation 
- les points de vigilance (absentéisme, répartition des tâches…) pour optimiser le planning
Identifier et comparer les différentes méthodes de prises de rendez-vous (physique, téléphonique, en ligne) 
Présenter les avantages et les inconvénients d’un planning de rendez vous 
Analyser des situations de prises de rendez-vous

	Mesure de la satisfaction du client

Traitement des insatisfactions
	Recenser des éléments permettant de mesurer la satisfaction Identifier les outils de mesure du degré de satisfaction
Identifier les stratégies à adopter en réponse aux insatisfactions

	Fidélisation de la clientèle


	Définir la notion de fidélisation de la clientèle et les enjeux pour l’entreprise
Caractériser les différents outils de fidélisation (formes et contenus) 
Justifier les techniques de fidélisation retenues selon le profil du client 

	C2-4 : Mettre en place et animer des actions de promotion de produits et de services

	Compétences détaillées
	Indicateurs d’évaluation

	C2-4-1 : Présenter et valoriser des produits, des matériels et des services dans un espace de vente
	Présentation harmonieuse, attractive, conforme à l’image de l’entreprise, de la marque, du thème
Respect de la réglementation en matière d’étiquetage 

	C2-4-2 Exploiter les supports publicitaires pour promouvoir un produit, une prestation
	Supports publicitaires caractérisés
Présentation argumentée du support publicitaire choisi

	C2-4-3 Programmer, animer une action de promotion, de valorisation d’un produit, d’une prestation dans l’entreprise
	Démarche argumentée de la stratégie de programmation et des moyens mis en œuvre
Animation répondant aux objectifs fixés

	C2-4-4 Mesurer l’impact d’une action de promotion, de valorisation
	Indicateurs identifiés et caractérisés
Résultats interprétés
 

	

	S2-4 : Savoirs associés à la compétence C2-4
	Limites de connaissances

	S2-4-1 Outils de communication

	Image des espaces de vente :

· Techniques de réalisation des vitrines, étagères, linéaires, gondoles, … 


· Publicité et information sur le lieu de vente


	Définir le marchandisage 

Identifier les différentes techniques de marchandisage
Présenter les différents types d’aménagements et leurs caractéristiques (organisation, disposition des produits…)
Justifier le choix de la présentation choisie

Caractériser et analyser les différents supports de publicité et d’information sur les lieux de vente (en lien avec les arts appliqués)
Justifier le choix des supports retenus dans un contexte donné

	Communication média et hors média 


Vente en ligne


	Repérer les caractéristiques de diffusion des différents moyens de communication et leur intérêt (presse professionnelle, sites, réseaux sociaux, blogs, publipostage, évènements…)

Présenter les caractéristiques de la vente en ligne de services, de produits et de matériels
Choisir les outils numériques adaptés à la politique de communication digitale de l’entreprise


	Promotion des ventes

	Identifier les objectifs d’une action promotionnelle donnée 
Proposer différents moyens et techniques de promotion en lien avec l’objectif visé 


	Animation du salon

	Caractériser les différents types d’animation et d’évènements
Déterminer les différentes phases et composantes de l’évènement


	Mesure des résultats des actions de promotion

	Analyser les indicateurs de résultats







Tableau synoptique des compétences du pôle 3
* contenus à étudier obligatoirement en complément et en lien avec le programme d’économie-gestion de baccalauréat professionnel

	Compétence globale
	Compétences terminales
	Compétences détaillées

	C3
 Piloter une entreprise de coiffure
	C3-1
	Organiser l’activité des personnels
	C3-1-1
	Planifier le travail des collaborateurs(trices)
Adapter l’organisation à l’activité quotidienne 

	
	C3-2
	Suivre et accompagner l’équipe
	C3-2-1
	Mobiliser les différents moyens pour motiver le personnel*

	
	
	
	C3-2-2
	Participer à la formation d’une équipe*
Organiser des actions de formation*

	
	
	
	C3-2-3
	Participer au recrutement du personnel* 

	
	C3-3
	Aménager et gérer les espaces d’une entreprise de coiffure
	C3-3-1
	Optimiser l’agencement du salon
Améliorer la santé et la sécurité au travail  
Optimiser la gestion des déchets

	
	
	
	C3-3-2
	Gérer les produits, les matériels et les équipements
Sélectionner les fabricants, les fournisseurs, les professionnels 
Utiliser les outils d’information et de communication avec les fournisseurs

	
	C3-4
	Participer au pilotage administratif, économique et financier
	C3-4-1
	Participer à la stratégie de développement de l’entreprise*

	
	
	
	C3-4-2
	Déterminer les coûts de revient et le prix de vente des services, produits, matériels*

	
	
	
	C3-4-3
	Exécuter les travaux administratifs et financiers inhérents à l’activité d’une entreprise*

	
	
	
	C3-4-4
	Identifier les différentes phases de concrétisation d’un projet de création ou de reprise d’entreprise*






Pôle 3
Pilotage d’une entreprise de coiffure


	Ressources communes au pôle 3

	Environnement professionnel
	Ressources

	Tout type d’entreprises de coiffure


	Matériels (outils, appareils), équipements (linéaires, présentoirs, vitrines …)
Documents techniques : protocole/fiche technique, mode d’emploi, fiche de données de sécurité
Supports (papier ou numérique) : visuels, books, nuanciers, supports publicitaires, presse professionnelle
Équipements informatiques, logiciels professionnels, applications numériques, sites internet spécialisés
Tarifs des prestations proposées - Devis - Factures
Fichier clientèle
Fiches clients
Planning de rendez-vous
Supports de fidélisation 
Questionnaires - enquêtes de satisfaction
Documents relatifs à la santé, l’hygiène, la sécurité et au respect de l’environnement
Textes réglementaires en vigueur
Normes, chartes en vigueur
Fiches de postes - Curriculum vitae - Offres d’emploi
Documents comptables et administratifs (tableau de bord, …)



C3 : Piloter une entreprise de coiffure
* Contenus à étudier obligatoirement en complément et en lien avec le programme d’économie-gestion de baccalauréat professionnel
	C3-1 Organiser l’activité des personnels

	Compétences détaillées
	Indicateurs d’évaluation

	C3-1-1 
Planifier le travail des collaborateurs(trices)


	Planification efficace des activités du personnel de façon journalière, hebdomadaire, trimestrielle, annuelle
Maitrise des fonctionnalités des agendas et plannings numériques
Prise en compte de la fiche de poste dans le travail confié à chaque collaborateur 

	Adapter l’organisation à l’activité quotidienne 

	Solutions adaptées aux situations inattendues
Temps de la prestation optimisé en fonction de la politique commerciale 

	

	S3-1 : Savoirs associés à la compétence C3-1
	Limites de connaissances

	S3-1-1 Organisation des activités

	Temps de travail des collaborateurs(trices)
	Identifier les paramètres à prendre en compte pour planifier le temps de travail (tâches, fiches de postes, collaborateurs, clients, réglementation) selon la politique commerciale du salon

Programmer les temps de présence des collaborateurs (quotidiens, hebdomadaires, mensuelles…) dans le respect de la réglementation en vigueur



	C3-2 Suivre et accompagner l’équipe

	Compétences détaillées
	Indicateurs d’évaluation

	C3-2-1 Mobiliser les différents moyens pour motiver le personnel*


	Sources de motivation identifiées, adaptées et réalisables 
Évaluation du travail du personnel effective et programmée
Résultats du travail analysés
Critères d’efficacité du travail dans l’entreprise identifiés 

Communication efficace et adaptée

	C3-2-2 
Participer à la formation d’une équipe*

	
Critères d’efficacité du personnel repérés et analysés 
Besoins de formation recensés
Proposition d’actions de formation adaptées aux besoins des personnels et aux objectifs de l’entreprise

	Organiser des actions de formation*
	Formations planifiées et effectuées


	C3-2-3 Participer au recrutement du personnel* 

 
	Critères de recrutement identifiés en adéquation avec le poste à pouvoir
Rédaction d’une offre d’emploi concise, claire et pertinente
Sélection pertinente des candidats au regard de la fiche de poste

	


	S3-2 : Savoirs associés à la compétence C3-2
	Limites de connaissances 

	S3-2-1 Gestion des ressources humaines

	Différents moyens de motivation du personnel*



	Déterminer les éléments favorisant la communication avec l’équipe ou le collaborateur (démarche, posture, environnement)
Identifier les différents moyens existants de motivation 
Expliquer la notion d’intéressement 


	Évaluation du travail*

	Distinguer les notions de travail prescrit et de travail réalisé
Identifier les écarts et proposer des solutions 
Identifier la nécessité et l’intérêt de l’entretien annuel

	Formation*
	Exploiter des informations en lien avec le tableau de bord, les remarques de la clientèle, les entretiens conduits avec le personnel
Repérer les enjeux de la formation
Identifier les différents parcours de formation spécifiques à la coiffure
Identifier les différents dispositifs de formation existant en interne, en externe
Identifier les modes de financement des formations


	Recrutement*


	Identifier les qualifications professionnelles et les différents niveaux de qualification dans le secteur de la coiffure

Repérer les différentes phases de l’entretien d’embauche
Repérer dans la législation les points relatifs aux entretiens d’embauche

Repérer l’adéquation entre les compétences et qualités d’un candidat et le poste à pourvoir


	Fiche de poste* 
	Définir et élaborer une fiche de poste
Identifier la qualification et les compétences attendues pour un poste donné


	Aspects législatifs liés au contrat de travail*



	Qualifier les différents types de contrats de travail, de conventions de stage
Repérer les droits et les obligations de l’employeur, du salarié concernant : 
- les obligations de la déclaration d’embauche
- les éléments de droit social
- les déclarations sociales
- la règlementation de la durée du travail
- les conventions collectives du secteur
- le règlement intérieur
- le départ du salarié
- le conseil des prud’hommes
- l’inspection du travail


	
	

	C3-3 Aménager et gérer les espaces d’une entreprise de coiffure

	Compétences détaillées
	Indicateurs d’évaluation

	C3-3-1 
Optimiser l’agencement du salon


	
Prise en compte des contraintes liées à l’activité et à la réglementation
Mise en valeur des différents espaces


	Améliorer la santé et la sécurité au travail  

	Repérage des contraintes techniques et réglementaires
Identification des extincteurs en fonction du risque
Ergonomie des différents postes (collaborateurs et clients)
Conditions de travail améliorées

	Optimiser la gestion des déchets
	Circuits d’évacuations identifiés (pour les liquides, solides, équipements et matériels)
Propositions d’amélioration

	C3-3-2 
Gérer les produits, les matériels et les équipements


	
Identification pertinente des besoins
Sélection appropriée des fournisseurs
Gestion optimisée des stocks


	Sélectionner les fabricants, les fournisseurs, les professionnels 

	Utilisation pertinente de logiciels de gestion de stocks
Respect des différentes étapes de l’approvisionnement au stockage
Utilisation adaptée des outils de communication avec les fournisseurs
Communication efficace















	S3-3 : Savoirs associés à la compétence C3-3
	Limites de connaissances

	S3-3-1 Aménagement d’un salon

	Espaces d’un salon de coiffure
 

    Agencement
    Mobilier
    Sols et murs 














	Pour une situation donnée d’implantation ou de réaménagement d’un salon :
Recenser et caractériser les différents espaces en fonction des activités et des contraintes techniques

Proposer les principaux axes du cahier des charges (besoins formalisés) à destination de l’entreprise responsable de l’aménagement

Identifier les aspects réglementaires concernant l’aménagement relatifs aux établissements recevant du public (ERP)

Présenter les éléments de choix des mobiliers, des équipements fixes, des revêtements associés aux principaux postes de travail et leurs matériaux, en terme :
- de résistance
- d’entretien
- d’ergonomie
- de préventions des risques
- de rapport qualité/prix
- de coûts de consommation en énergie et en eau


	Salons labellisés
	Identifier différents labels existant dans le secteur de la coiffure 

	Alimentation en eau





	Identifier les services les plus consommateurs d’eau 
Identifier les conséquences de l’usage d’une eau dure sur les équipements et les services
Présenter les moyens limitant ces conséquences (adoucisseurs d’eau, chauffe-eau, filtres) 
 

	Alimentation en électricité

	Expliquer le fonctionnement des dispositifs de protection des biens et des personnes, relatifs à l’utilisation des appareils électriques 

	Aération/ventilation
Chauffage/climatisation

	Proposer des systèmes de chauffage, de climatisation et de ventilation adaptés à l’aménagement d’un salon de coiffure
Justifier leur rôle et leur intérêt dans un salon de coiffure


	Éclairage 



	Proposer différents types d’éclairages adaptés à l’aménagement d’un salon de coiffure
Justifier leur impact sur l’ambiance lumineuse, le rendu des couleurs, les coûts

	Confort des lieux de travail :
Confort thermique
Confort sonore
Confort lumineux
Confort olfactif
	Définir les conditions optimales de confort et d’efficacité pour diverses activités 
Analyser l’impact des ambiances sur le confort de la clientèle et du professionnel
Proposer des solutions d’amélioration

	S3-3-2 Santé et sécurité au travail

	Document unique
	Identifier les objectifs et les rôles du document unique
Repérer les éléments nécessaires à l’élaboration et à la mise en place du document unique


	Aspects réglementaires concernant la sécurité, maintenance des locaux et des équipements


	Présenter la réglementation en matière de sécurité, d’hygiène des locaux professionnels 

Indiquer les obligations liées à la maintenance des installations électriques, des ventilations et des extincteurs (contrats de maintenance, …)
Identifier les extincteurs appropriés aux différents types d’incendie

	Gestes de secours
	Identifier les comportements à adopter face à une situation d’urgence en salon (malaise, coupure, brûlure, électrisation, chutes…) cf. formation SST

	S3-3-3 Impact de l’activité sur l’environnement et l’individu
* En lien avec les programmes de géographie, de prévention santé environnement et d’économie-gestion

	Développement durable*


	Identifier des actions à mettre en œuvre en faveur du développement durable

	Gestions des polluants et des      déchets




	Identifier les déchets et les polluants issus de l’activité professionnelle
Mettre en lien avec les circuits d’évacuations des déchets
Proposer des solutions permettant de réduire les déchets et les polluants

	Gestion de l’eau, de l’électricité et des consommables *


	Identifier les points de maitrise de la consommation des matériels, des produits et des énergies et proposer des solutions permettant de réaliser des économies 
Recenser les gestes éco-citoyens liés aux activités
Recenser les mesures éco-citoyennes liées aux aménagements

	Ergonomie au travail*

	Définir l’ergonomie au travail
Différencier le travail prescrit et le travail réel
Identifier les déterminants : opérateur (âge, taille…) et entreprise (ambiance, espace, effectif.)
Identifier des moyens de préventions des risques

Analyser une situation de travail en utilisant la démarche ergonomique 

A partir de données statistiques, étudier les principales causes d’arrêts de travail et les principales pathologies


	S3-3-4 Approvisionnement 

	Fournisseurs 
	Indiquer les critères de choix des fournisseurs en fonction des besoins et de la politique commerciale de l’entreprise


	Approvisionnement 





	Identifier les différentes modalités d’approvisionnement et sélectionner la plus adaptée à l’entreprise
Indiquer les facteurs déclencheurs d’approvisionnement (besoins, alerte, saison, événements…)
Repérer à l’aide de logiciels professionnels les produits « phare/leader » et les produits dormants en vue de l’optimisation et de la rationalisation du stock


	Commande







Réception et stockage





Inventaire
	Identifier les différentes étapes de la commande :
- Sélection et négociation des achats en fonction des conditions commerciales et des possibilités de l’entreprise
- Renseignement d’un bon de commande sous forme numérique ou manuscrite
- Suivi de la commande
- Relance des fournisseurs

Distinguer un bordereau d’un bon de livraison et les mentions obligatoires
Indiquer les points de contrôle et les procédures à appliquer en cas de non-conformité
Indiquer les conditions de stockage

Évaluer l’état des stocks (quantité, valeur, qualité)
Préciser le rôle de l’inventaire et son caractère obligatoire
Décrire les différentes étapes de l’inventaire
Identifier les écarts entre le stock réel et le stock théorique
Proposer des remédiations



	C3-4 Participer au pilotage administratif, économique et financier 

	Compétences détaillées
	Indicateurs d’évaluation

	C3-4-1 Participer à la stratégie de développement de l’entreprise*





	Analyse de l’activité (tableau de bord, statistiques, budget prévisionnel…)
Appréciation de l’écart entre les résultats attendus et les résultats obtenus
Propositions de solutions 
Propositions d’actions, d’axes de progression, pour développer le chiffre d’affaires (création de nouveaux services, concept, animation, aménagement, formation, recrutement, …) 
Veille technologique et commerciale relative aux évolutions et innovations 

	 C3-4-2 Déterminer les coûts de revient et le prix de vente des services, produits, matériels*
	Prix de vente calculé selon la politique commerciale de l’entreprise 
Optimisation du rapport temps/coût de la prestation


	C3-4-3 Exécuter les travaux administratifs et financiers inhérents à l’activité d’une entreprise *
	Documents administratifs et financiers correctement renseignés, classés et exploités



	C3-4-4 Identifier les différentes phases de concrétisation d’un projet de création ou de reprise d’entreprise*
	Étapes de la démarche du projet respectées
Repérage des freins




	S3-4 : Savoirs associés à la compétence C3-4
	Limites de connaissances

	S3-4-1 Eléments de pilotage                                         
* en lien avec le programme d’économie-gestion

	Indicateurs de pilotage :
- tableau de bord
- données comptables
- budget de trésorerie
- principaux ratios 
- autres indicateurs quantitatifs…
	Identifier les indicateurs utiles au pilotage 
Renseigner le tableau de bord 
Interpréter et analyser le tableau
Établir un budget de trésorerie simplifié (budget prévisionnel)

Dresser un bilan annuel des résultats réalisés pour chaque collaborateur

Proposer des pistes d’amélioration et de progression

	 Politique d’investissement
Acquisition ou renouvellement des matériels et des aménagements
	
Déterminer la pertinence ou la nécessité d’un investissement


	Veille technologique, commerciale et concurrentielle
	Analyser la stratégie commerciale de la concurrence   
Identifier des évolutions du marché, technologiques et commerciales (Tendances, nouveautés…)


	Sources d’information 








Réglementation de la profession de coiffeur 

	Caractériser les principales sources d’informations professionnelles :
- Sources documentaires officielles (conventions collectives, code du travail, code du commerce, informations données par le cabinet comptable, les organisations professionnelles et le centre de gestion)
- médias (presse et sites professionnels)
Sélectionner et exploiter l’information dans un texte réglementaire selon une situation donnée
Préciser les conditions requises pour exercer l’activité de coiffeur en salon, à domicile 

Identifier les obligations qui relèvent de la responsabilité du coiffeur dans son exercice professionnel


	Coût de revient et prix de vente*


	Calculer le coût de revient des produits et des prestations 
Optimiser le rapport temps/coût de la prestation
Calculer un prix de vente par l’application d’un coefficient multiplicateur
Différencier marge brute et marge nette


	Seuil de rentabilité ou point d’équilibre*
Notion de charge fixe et de charge variable
	Présenter un compte de résultat différentiel
Caractériser le point d’équilibre ou le seuil de rentabilité


	Choix d’une politique de prix*

	Proposer une politique de prix adaptée à partir de données sur les coûts, la concurrence et le positionnement du point de vente
- Pratiques de la concurrence
- Prix d’appel
      - Cohérence de la politique de prix


	Principes  généraux de la comptabilité 
	Présenter succinctement les rôles et l’importance de la comptabilité de l’entreprise
Repérer les délais légaux de conservation des pièces comptables


	Enregistrements comptables courants
	Utiliser un logiciel professionnel pour enregistrer, dans les journaux comptables appropriés, les opérations usuelles : achats courants, recettes courantes, banque, caisse


	Rémunération*
	Repérer les éléments constitutifs d’un bulletin de salaire
Identifier les données chiffrées à transmettre au service comptabilité


	S3-4-2 Reprise ou création d’entreprise
* en lien avec le programme d’économie-gestion 

	Environnement économique local d’une entreprise 
Étude de marché local
	Repérer une zone de chalandise, l’implantation et la concurrence
Délimiter le positionnement
Identifier la demande potentielle locale et son évolution : approche qualitative et quantitative


	Éléments constituant le fonds de commerce 

	Définir un fonds de commerce
Indiquer les paramètres permettant d’évaluer la valeur d’un fonds de commerce


	Faisabilité d’un projet*
Forme juridique 
Formes de commerce
Financement d’une acquisition

	Identifier les éléments à prendre en compte pour un projet de création ou de reprise
Recenser les principales démarches à accomplir liées à l’acquisition d’une entreprise
Estimer le besoin de financement associé au projet
Identifier les sources de financement possibles
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