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REMARQUE

Pour mieux tirer profit de ce fascicule de formati on MATCOM vous devri ez:

Avoi r quel que expérience de | a vente au détail

Avoir étudi é le fascicule MATCOM intitul é "Le coul age" ou avoir des
connai ssances correspondant es.

COMVENT APPRENDRE

Etudi ez attentivenent | e fascicule.

Répondez par écrit a toutes |les questions qui y sont posées. Cel a vous
pernmettra non seul enent d' apprendre mais aussi d' appliquer |es connais-
sances acqui ses dans | es travaux dont vous serez plus tard chargé.

Aprés avoir étudi é seul le fascicule, discutez-en avec votre fornmateur

et vos coll egues; puis, prenez part aux travaux pratiques qui seront
organi sés par votre fornmateur
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INTRODUCTION

"Je suis désol ée, je ne trouve pas

le prix. Attendez, s'il vous plait,
je vais |l e chercher”, dit la cais-
si ere.

Chaque fois que |la caissiére ne trou-
ve pas |le prix d' une marchandi se,
elle doit arréter son travail et les

clients doivent attendre.

"Conbi en ¢ca coldte? Conment puis-je

achet er quel que chose sans en con-

naitre le prix?" dit un client.

La plupart des clients veulent sa-

voir les prix avant de décider quel -

| es marchandi ses ils vont acheter.

Et beaucoup d'entre eux veul ent voir
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|l es demander a quel qu' un.
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Non, de telles situations ne devraient janmais se présenter dans une bonne

coopérative. Les nmenbres s'attendent a un neill eur service
Pour quoi alors, | e personnel des coopératives est-il parfois si négligent
en ce qui concerne | e marquage des prix? Ne se rend-il pas conpte de

I "inmportance que cela présente? Est-ce que ca prend trop de tenps? Le

travail n'est-il pas bien organi sé?

Et udi ez ce fascicule MATCOM et vous apprendrez comment faire | e narquage

des prix - et coment regarnir |les étageres - de la facon la plus efficace.



POURQUOI FAUT-IL MARQUER LES PRIX?

Bi en sGr, |e marquage des prix prend du temps: il faut dépenser de |'ar-
gent pour des étiquettes adhésives ou nobiles et il faut peut-étre auss
des outils spéci aux. Mal gré cela, il est nécessaire de le faire et ¢a

en vaut | a peine.

Parl ons de toutes |les raisons de marquer les prix et de ce que cela re-

présente pour les clients et | e personnel.

les clients
Les clients, et en particulier ceux qui sont nenbres d'une coopérative,

ont le droit d'étre bien infornés avant de se décider a acheter quel que

chose. Il's ont besoin des prix pour voir:
si la qualité est confornme au prix
quel magasin offre les prix |les plus bas

s'ils peuvent se pernettre d' acheter

Certains clients n'ainent pas denmander |les prix parce qu'ils sont génés
de nontrer qu'ils y attachent de |'inportance. C est pourquoi |es prix

doi vent étre faciles a voir, sans qu'on ait a |les denander a |a caissiére

En fait, si les prix ne sont pas clairenment visibles, il se pourrait que

les clients préféerent faire leurs achats ailleurs.

Le personnel

Le role du vendeur est de conseil -

ler les clients, de leur nontrer |es ET COMBIEN

GA COUTE?

mar chandi ses et d' expliquer |a qua-

lité et I'"utilisation |orsque c'est
nécessaire. Mais, il ne peut vrai-
senbl abl enrent pas se souvenir de tous
les prix. Il est probable qu'i

fera des erreurs et fera parfois

payer des priXx erronés.




Vous avez déja vu |'inportance du narquage des prix pour |a caissieére
(page 3). Dans un libre-service, les clients sont en général pressés de
partir aprés avoir fini leurs courses. Tant qu'ils marchent |le | ong des

rayons, ils ne se rendent pas conmpte que |le tenps passe, nais dés qu'ils

doi vent attendre a | a cai sse pour payer ils deviennent trés inpatients.
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Le marquage des prix contribue a faciliter la tache des vendeurs et des

cai ssi eres. Ils ont alors plus de tenps pour |eur rdle principal, qui

est de servir les clients.

Agents de contrdle des prix

Dans beaucoup de pays, |es denrées de base et quel ques autres produits de
preni ére nécessité ont des prix fixés par la loi. Les prix de ces mar-
chandi ses doivent étre affichés pour que les clients, ainsi que |les agents

de control e, puissent vérifier que vous ne dépassez pas les prix inposés.

' Comment des prix affichés clairenment sur | es marchandi ses
peuvent-ils contri buer:
. a) a faire vendre davant age?

b) a réduire |l e coul age?
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Comment des prix affichés clairement sur les marchandises
peuvent-ils contribuer:
a)
à faire vendre davantage?
b) à réduire le coulage?


COMMENT AFFICHER LE PRIX

Tout marquer

Les clients veulent voir les prix

de toutes | es nmarchandi ses. C est

pourquoi la regle principale est

de marquer le prix sur tout objet

qui est a vendre dans | e nmgasin.

Exceptions

Mais il y a des exceptions, des cas ou il n'est pas possible ni pratique
d' appl i quer cette regle.

se vendent vite

les produits qui

La caissiére va vite assimler les prix des produits |es plus courants,

ceux qui se vendent chaque jour en grandes quantités. Il n'est pas né-

cessaire de |l es marquer individuellenent. Et |les clients peuvent en voir

|l es prix sur des panneaux ou des tabl eaux d'affichage

—d PRIX

"Il n'est pas possible de marquer

chaque bouteille de biere, quand

on en vend beaucoup de cai sses

par jour".

DOUTEILE  CHINNE &%, —
(LT3 3,80 9500 r“"' e
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Pr adui L&
Il est tres difficile d' écrire sur

| es enbal | ages de produits surgel és.

Et les étiquettes ne tiennent pas, a
noi ns d' utiliser une colle spéciale.
Il faut donc que vous affichiez |es

pri x séparément.

I . ,
. L&

Si des narchandi ses sont pesées a
la sortie et que le prix est fonc-
tion du poids, les prix individuels
ne peuvent étre narqués avant que
| es marchandi ses ne soi ent pesées.

Mais le prix au kilo doit étre

af fiché.

N oubliez pas les cajssieres

Les prix affichés sur des panneaux et des tabl eaux d' affichage sont uti-
les pour les clients - et peut-étre pour |les enployés qui travaillent
dans un nmagasin de vente au conptoir. Mais conmment |la caissiére, ala
sortie du libre-service, connait-elle les prix des nmarchandi ses, |orsque

ceux-ci ne sont pas marqués sur |les produits?

Le probl ene peut étre résolu par
une petite liste placée auprés de

sa cai sse.

Mais faites attention. Souvenez- vous
de changer les listes de prix, et
d inforner |a caissiere des change-

ments de prix




Prix sur les étageres

La plupart des prix doivent étre

mar qués sur | es marchandi ses. Plais
les clients apprécient qu'ils soient
égal enment marqués treés clairenent

sur | es étageres.

Avant d' appliquer cette nethode
dans un |libre-service, il faut pen-
ser a toujours vérifier que |les

mar chandi ses sont pl acées au bon
endroit. Sans cela, les clients

seront induits en erreur.

‘ Quel est, a votre avis, un bon noyen de fixer les éti-
quettes sur | e bord des étageres? Quell es nét hodes con-
‘ seill ez-vous? Pourquoi ?
. Quel genre de marquage de prix les clients préfeérent-
ils dans un namgasin de vente au conptoir? - des prix
’ mar qués sur chaque narchandi se ou des prix affichés

sur | e bord des étageres? Pourquoi?
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Quel est, à votre avis, un bon moyen de fixer les étiquettes
sur le bord des étagères? Quelles méthodes conseillez-
vous? Pourquoi?

ana
Quel genre de marquage de prix les clients préfèrentils
dans un magasin de vente au comptoir? - des prix
marqués sur chaque marchandise ou des prix affichés
sur le bord des étagères? Pourquoi?
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METHODES ET INSTRUMENTS DU
MARQUAGE DES PRIX

[l 'y a beaucoup de marchandi ses sur | esquelles on doit marquer le prix

dans un magasi n. Vous écononi serez du tenps si vous choisissez | es bon-

nes nmét hodes et avez de bons outils.

Les marchandi ses sont faites de matériaux trés différents: papier, plas-
tique, étoffe, nmétal, porcelaine, verre, etc. Et elles ont des fornes
trés différentes, ce qui fait que |a néne neéthode n'est pas bonne pour

tous |l es matéri aux. Vous devez trouvez le noeilleur noyen de parquer

chaque genre d'article.

Il ne faut pas non plus oublier que | e nmarquage des prix est inutile si
les prix ne sont pas facilenent lisibles - néne aprés que | es marchandi ses
ai ent été exposées pendant un certain tenps. Les chiffres doivent étre

bien écrits et les fiches et étiquettes doivent tenir. Ceci est égale-

ment inportant pour enpécher |es gens mal honnétes de voler. Il ne faut

pas qu'un client nmal honnéte puisse changer le prix facilenent.

Voyons | es neill eures néthodes de marquer les prix, parm |esquelles

vous pourrez faire votre choi x.

Ecrire directepent sur la nmarchandi se

C est la nméthode I a plus sinple de
mar quer les prix et vous n' avez be- Dt

soin que d un stylo. Il est parfois n
difficile d écrire sur des matéri aux
comme | e plastique ou le nétal avec

un stylo a bille. Un crayon-feutre

peut étre plus utile.

Vous ne pouvez écrire que sur des fonds de coul eur claire. Et vous de-
vez penser que les clients veulent parfois enlever le prix d une mar-
chandi se qu'ils ont achetée pour |'offrir a quelqu un. Cest difficile
lorsque le prix est écrit au stylo a bille ou avec certains types de

crayon-feutre.



' Pourquoi ne faut-il pas utiliser un crayon pour narquer
Il es prix dans un |ibre-service?

le tanpon en caout chouc

Le tanmpon en caout chouc est consi déré
conmme un noyen rapide et bon marché
de marquer les prix, surtout si vous
avez de grandes quantités de marchan-

di ses a mar quer.

Le tanpon en caoutchouc peut étre
réglé sur n'inporte quel prix. 1l
exi ste aussi un type de tanpon a

encrage automati que et pour |eque

vous n'avez pas besoin d' utiliser

de tanpon encreur.

Le tanpon en caoutchouc est utile pour des narchandi ses avec une surface
dure et plate come celles qui se trouvent dans des cartons ou dans des
boi t es de conserve. Sur beaucoup de couvercl es en plastique et de naté-

riaux nmous, il ne peut pas étre utilisé

N oubli ez pas de nettoyer |le tanpon de tenps en tenps. S il est encrassé,

| es chiffres ne seront plus clairs.

Lles étiquettes

L'utilisation d'étiquettes est sans
doute la neilleure néthode, car elles
peuvent étre posées sur |la plupart des
mat éri aux secs, sauf sur de |'étoffe.
Les étiquettes auto-coll antes ou ad-
hési ves sont pratiques. Les prix

doi vent étre écrits sur les étiquet-
tes avant qu'elles ne soi ent posées

sur | es narchandi ses.
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Pourquoi ne faut-il pas utiliser un crayon pour marquer
les prix dans un libre-service?

ana
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Il 'y a des machi nes éti queteuses qui peuvent étre chargées avec un rou-

| eau d' éti quettes. Vous |l es réglez sur le prix que vous voul ez et en
inmprinez autant qu'il vous en faut. Certaines sont petites et nani abl es
et peuvent étre utilisées comme des pistolets: |les étiquettes sont "pro-

jetées" sur |es narchandi ses.

les étiquettes nobiles

Lorsque d' autres nethodes de marquage des prix ne peuvent étre utilisées,
la solution peut étre d utiliser des étiquettes nobil es. Vous écrivez ou

inmprimez le prix sur les étiquettes nobiles ou vous coll ez des étiquettes

adhési ves par dessus.

Vous pouvez fixer les étiquettes no- “

biles avec de la ficelle, une épingle

ou une agr afe.

Le probl enme avec cette méthode, c'est qu' elle prend du tenps. Il est
parfois difficile de fixer les étiquettes correctenent et il y a un

ri sque que des gens mal honnétes | es enl event ou | es changent.

‘ Nomrez des produits, dont les prix seraient, a votre
avi s, m eux narqués par:

a) des étiquettes

b) un tanpon en caout chouc
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ana
b)
un tampon en caoutchouc
Nommez des produits, dont les prix seraient, à votre
avis, mieux marqués par:
a)
des étiquettes


OU PLACER LE PRIX?

Les clients, ainsi que |a caissiére, seront ennuyés d' avoir a tourner et

retourner | e paquet avant de trouver le prix.

Voi ci quel ques suggestions sur |'endroit ou placer le prix:

Si_possible narquez-le sur le dessus

Les marchandi ses sont exposées avec
| e dessus en haut. Elles sont pla-
cées a |la caisse de la néne facon et
il est tout naturel de manier I|es
mar chandi ses avec | e dessus en haut.
I ndi quez donc le prix sur |e dessus,

si c'est possible.

Marquez-le sur le dessous des par -

chandises qui ont des fornes irrégu-

Lie

Il vaut nieux, par exenple, marquer
la vaisselle et les verres sur le

dessous.

Uilisez |'enplacenent prévu

Sur certai nes marchandi ses, le fa-
bricant a prévu un carré ou un cer-
cle pour le prix. Il a choisi un
enpl acenent ou |la marque du prix est
facile a trouver et n'abine pas

| ' ermbal | age.




Regle a observer pour le tinhrage
\\\ Un tinbre est général enment apposé
dans |l e coin en haut et a droite

de | ' envel oppe. Il est naturel de

mar quer | es marchandi ses qui ont

‘C:::X I"air de colis postaux ou de |et-

tres de cette facgon.

Prix et fonds de couleurs différents

Si vous placez un tinbre bleu sur du
papier bleu, il sera difficile a
voir. Essayez plutdét de créer un
contraste entre |la nmarque du prix

et le fond. Wilisez des étiquet-

tes adhésives |orsqu' un tanmpon ou

|'écriture ne seraient pas claire-

ment vi si bl es.

Lor sque vous aurez trouvé un bon enpl acenent pour une marque de prix sur
une narchandi se, nmettez-le toujours au méne endroit sur le péne genre de
mar chandi ses. Ne placez pas |les marques de prix |a ou elles peuvent abf-

mer | a marchandi se ou cacher une information utile.

. Pour quoi faut-il marquer des marchandi ses du néne genre
au méne endroit?



ana
Pourquoi faut-il marquer des marchandises du même genre
au même endroit?
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METHODE DE MARQUAGE DES PRIX

Les marchandi ses ont été recues et
vérifiées. Les grands paquets sont

encore gardés dans | a zone de récep-

tion du dépdt. Mais ils ne doivent

pas rester la. Nous allons voir

comrent il faut s'en occuper.

Marquage des prix de vente
Il 'y a un carton de boites de thon.

Le gérant consulte la liste de |'épi-

cerie. "Etoil e bleue", Thon, 200g,
3,65 DF |l a boite. Il vérifie que la
marque et la taille sont | es bonnes,

puis il écrit le prix sur |le carton,

pour que |'enpl oyé chargé du narquage

des prix en soit inforng.

les prix de vente doivent étre pmarqués de cette maniére sur tous les paquets .

Décidez de ce qui doit étre entreposé

Les marchandi ses qui sont treés denandées sont achetées en grandes quantités.
I n'y a pas assez de place pour tout exposer dans |a surface de vente;
quel ques nmarchandi ses doi vent alors étre placées sur des étagéeres et des

pal ettes dans | e dépbt.

On note sur chaque paquet |a date de
réception, afin qu'il puisse étre
sorti dans |le bon ordre. Le stock le

pl us ancien doit étre retiré d' abord

et vendu en prenier

premier arrivé —
premier sorti
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Mais | a plupart des marchandi ses ne
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Quvrez |l e carton. Coupez | e dessus

si vous n'avez pas |'intention de

réutiliser |le carton.
Un bon couteau pour couper
les cartons.
Remarquez la lame ajustable.
Marquez |l e prix sur |'étage supé-

ri eur des boites de conserves ou

des paquets.

Exposez | es mar chandi ses mar quées.

Marquez |l e prix sur |'étage suivant
et ainsi de suite. Vérifiez tou-
jours que vous avez bien narqué
toutes | es nmarchandi ses dans |l e

carton.
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Vous serez peut-étre interronpu dans
votre tache par des clients, mais
cel a veut probablenent dire qu'ils
ont besoin de votre aide pour ache-
ter quel que chose. En marquant | es
prix dans | a surface de vente plu-

t 6t que dans | e dépdt, vous pourrez

m eux servir les clients.

Si vous faites le travail de cette facon, vous acconplissez en fait deux
taches a la fois - garni ssage des étageres et marquage des prix. C est
pour quoi nous décrivons ces deux taches ensenbl e dans |l e nméne fascicul e

MATCOM

. Si vous garnissez |les étagéres et marquez les prix comre
cela a été décrit ici, vous aurez égal enent plus d' ordre
dans |l e dép6t et il sera plus facile de contrdler |e stock.

. Pour quoi ?

I 'y a donc plusieurs raisons de garnir |les étageres et de marquer |es

prix en ménme tenps:

vous économ sez du tenps,

vous passez plus de tenps dans |a surface de vente, |a ou se trouvent

les clients,

|l e dépbt sera mi eux ordonné.


ana
Si vous garnissez les étagères et marquez les prix comme
cela a été décrit ici, vous aurez également plus d'ordre
dans le dépôt et il sera plus facile de contrôler le stock.
Pourquoi?
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. semhal |
Tout es | es marchandi ses ne peuvent pas étre anenées tout de suite dans
la surface de vente. Quel ques-unes doivent faire |'objet de certaines
mani pul ati ons. Par exenpl e, si vous recevez un grand sac de riz, vous
voudrez peut-étre préenballer le riz dans des sacs plus petits, et un
grand norceau de viande fraiche doit étre débité en norceaux plus pe-

tits. C est pratique de marquer les prix en nénme tenps.

Lorsque vous préenbal lez du ri z,
par exenpl e, vous pouvez marquer
| es sacs avant de les remplir,
parce que tous | es sacs auront

la ménme quantité et le nméne prix.

Mai s | orsque vous préenballez de | a

vi ande, des fruits et des | égunes,

la situation est différente. Chaque
paquet aura un prix différent et
vous devez donc | e peser d. abord,

et marquer ensuite le prix.

. Lorsque vous préenball ez du sucre dans de petits sacs
en papi er, pourquoi devez-vous narquer |e prix sur |es
sacs avant de les renplir?
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Lorsque vous préemballez du sucre dans de petits sacs
en papier, pourquoi devez-vous marquer le prix sur les
sacs avant de les remplir?
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COMMENT REGARNIR LES ETAGERES

Nous exani nerons a nouveau | a facon de procéder pour regarnir |es étage-

res, car il y a des détails inportants qui ne doivent pas étre oubli és.

Qielles marchandises faut-il renoplacer en priorité?

Beaucoup de narchandi ses arrivent en nméne tenps. Vous ne pouvez pas |es
anener toutes a la fois dans |a surface de vente, mais il y a peut-étre

des raisons de traiter certaines nmarchandi ses en priorité:

Les produits surgel és ou frais qui

ri squent de s' abi ner rapidement
s'ils ne sont pas m s dans un con-

gél ateur ou un réfrigérateur.

Des narchandi ses que les clients

att endent . i TOUJOURS PAS

Des marchandi ses qui n'ont besoin
d' aucune préparation, qui ne doivent
étre ni préenball ées, ni pesées ou
dont le prix ne doit pas étre marqué

avant d' étre exposées.
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Qielles quantités faut-il exposer?

Vous devez essayer de ne pas avoir de grands paquets ouverts. Tant que

les cartons sont pleins et fernés, il est facile de savoir ce qu'il y a
dans |l e dép6t. Il y aura aussi npins de risques de coul age. (Vérifiez
votre réponse a |la question de |la page 16.) Et il est plus pratique

d' amener un carton entier dans |la surface de vente que de transporter

quel ques boites a la fois.

C est pourquoi, il devrait y avoir assez de place dans | es rayons pour

au noi ns un de chaque article.
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Si vous avez commandé | es quantités de marchandises qu'il faut et si
vous | es avez recgues au bon nonent, il ne devrait pas y avoir de probl é-
nes. Il devrait y avoir assez de place pour anener |a plupart des

mar chandi ses que vous avez recues en une fois dans |a surface de vente.

Vous devez quand nméne vérifier s'il y a assez de place pour |le contenu

d' un carton entier avant de |'anener dans | a surface de vente.

de | "ancien stock, et qu'il n'y a la place que
pour la noitié du contenu d' un carton qui vient d'ar-

.' Imagi nez qu'il reste encore beaucoup de marchandi ses
‘ river. Que faites-vous al ors?
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Imaginez qu'il reste encore beaucoup de marchandises
de l'ancien stock, et qu'il n'y a la place que
pour la moitié du contenu d'un carton qui vient d'arriver.
Que faites-vous alors?
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Verifiez les prix

Vous connai ssez | es prix des nouvel -
| es mar chandi ses. Avant de regarnir,
vous devez vérifier | e marquage des

pri x du vi eux stock. Les prix sont-

ils tous |l es ménes? Le prix affiché
sur |le bord de |'étagere est-il le

méne aussi .

Si ce n'est pas |le cas, vous devez trouver quel est

Il e bon prix, et chan-

ger tous |les autres en conséquence. Si vous ne le faites pas, les cli-

ents ne sauront pas quel est le prix a payer et croiront que vous |les

tronpez

Les marchandi ses |l es plus vieilles doivent étre vendues d' abord. Ce ne

sera pas le cas, si elles n'ont pas |'air aussi nettes et propres que |les

nouvel l es, ou si elles restent cachées derriére | es nouvell es. Voic

conment il faut procéder:

Retirer |l e vieux stock

2. Net t oyer |' ét agere.
3. Pl acer | e nouveau stock
4. Pl acer | e vi eux stock devant

| e nouveau. Net t oyer et ré-
enbal l er | es vi eux paquets si

c' est nécessaire

5. Vérifier que tout est propre

nouveau
stock
derriere

et bien présenté.

vieux stock
devant
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Marchandi ses présent ées sur des

plateaux

La partie supérieure de quel ques em
bal | ages de livraison de produits
peut étre enl evée. Les narchandi ses
ont alors |'"air d avoir été posées

sur des pl at eaux.

Si la partie inférieure du carton

a bon aspect, vous vous faciliterez
|la tache en présentant | es marchan-

di ses sur le plateau. (Mais vous ne
pl acerez pas le vieux stock derriéere

n' est-ce pas?)

Quand reqgarnir les étageres?

Il ne faut janmais oublier |les clients!

Ils ont peut-étre besoin de vous.

Vous devez donc étre prét a interronpre votre travail. Cest, en fait,

la rai son principale pour |aquelle vous devez faire la plus grande partie

de votre travail dans |a surface de vente.

Mai s vous devriez regarnir |es étage-
res pendant |es heures creuses.
Certains jours et a certaines heures,
votre nmagasin sera renpli de clients
et vous serez trés occupé avec eux.
A ce nonent-la, |e regarnissage doit
déja avoir été fait, car les clients
ai ment voir un magasin plein de nar-
chandi ses et pas un magasin renpli

de boites et de cartons.

| | 1 L X
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CHANGEMENT DE PRIX

"Le prix de la lessive Soleil a

augnent é de 20 ct. Nous devrons

mar quer | e nouveau prix sur |es

paquet s".

Vous pensez peut-étre qu'il ne faut pas changer les prix du vieux stock.
Mais il y a quel ques bonnes raisons de le faire. Par exenple, |'achat

du nouveau stock vous coltera davantage que |la derniére fois (puisque
les prix de gros et de détail ont augnenté). Vous ne pourrez peut-étre
pas acheter de narchandi ses pour refaire |l e stock du nagasin, si vous ne

conpensez pas |'augnentation des prix de gros.

Et vous ne devez pas exposer |es nénes narchandi ses avec des prix diffé-
rents. Il faudra parfois enlever les vieilles étiquettes de prix et

en poser des nouvell es.

La neilleure fagcon de résoudre ce

probl éne est de couvrir |'ancienne
étiquette par une nouvell e. comme cecCli
-—________‘_#——'—__'_'

Mais |'étiquette doit étre assez

grande pour couvrir |'ancienne; sans 3’50

cela, ce ne sera pas beau. Et, ce

qui est encore pire, c'est que le
client ne saura pas quel est |le bon et pas comme Ce|a

pri Xx.

3,50

3}3&
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Si vous ne pouvez pas cacher |'ancien prix correctenent, vous devez enl e-
ver |'étiquette ou utiliser de |'acétone ou des dissolvants du nméne genre
pour effacer les chiffres narqués au tanpon en caoutchouc ou au crayon-

feutre. Faites attenti on de ne pas endomrager | es marchandi ses.

N oubl i ez pas de changer en néne tenps |les anciennes |listes de prix, |les
prix affichés sur |le bord des étagéres, sur |les panneaux et sur |es table-

aux d' affichage.

Notez |les changenents de prix

Les changenents de prix sont en général autorisés et prescrits sur des
formul ai res spéci aux. Les enpl oyés qui font ce travail doivent signer et
noter la quantité de chaque article qu'ils ont marqué au nouveau pri Xx.

Le gérant doit ensuite vérifier que tous |es changenents de prix ont été

faits et que les enregistrenments du stock ont été nodifiés en conséquence.

" Faites la liste de tout ce que vous ferez pour angeliorer
|l e marquage des prix et |le regarni ssage dans votre nagasin.

1.

10.

11.
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Faites la liste de tout ce que vous ferez pour améliorer
le marquage des prix et le regarnissage dans votre magasin.
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TEST DE CONTROLK

Afin de vous assurer que vous avez bien conpris
ce fascicule, vous devriez nmintenant répondre

aux questions suivantes. Cochez celle que vous
croyez étre | a bonne réponse a chacune des
questi ons. Si vous avez des probl énes au

sujet d'une question en particulier, relisez
| e chapitre correspondant. Votre formateur
vérifiera vos réponses ultérieurenent.

Pour qui fait-on | e marquage des prix?

a uniquenent pour les clients;
b uni quenent pour | e personnel
¢ pour les clients et |e personnel

2. La regle principale est de marquer le prix sur toutes |les marchandi -
ses, mais il y a des exceptions. Lesquelles?
a | es marchandi ses vendues tous |les jours en grandes quantités;
b | es marchandi ses qui arrivent pendant | es heures de pointe;

c les marchandi ses dont |es prix changent trés souvent.

3. Sur quels articles n'est-il pas nécessaire de marquer |les prix?

a les fruits en conserve;
b les verres a boire;
c les bouteill es de soda.

4, Quel est le neilleur nobyen de nmarquer | es marchandi ses enbal | ées dans
du pl asti que?

a e tanpon en caout chouc
b le stylo a bille;
¢ |'étiquette adhésive.
5. Quel | es marchandi ses convient-il de nmarquer avec un tanpon en caoutchouc?
a les livres;
b |es conserves;

c les vétements.

6. Le prix d une boite de margarine doit étre indi qué sur:

a |e devant;
b le dessus;
¢ |e dessous.



10.

11.

12.

En quoi consiste la regle a observer pour |le tinbrage?

a a nmarquer le prix avec un tanpon en caout chouc;
a marquer le prix dans le coin, en haut, a droite;
a marquer le prix sur |le dessus.
Que faut-il noter sur les cartons dont le prix doit étre marqué et

qui doivent étre anenés dans |a surface de vente tout de suite apres
| eur réception?

a le prix de gros par carton;
b le prix de vente unitaire
¢ l|la date d arrivée

Quel est |'avantage de nmarquer le prix et de regarnir | es étageres
en nméne tenps?

a vous pouvez travailler rapidenent sans étre interronpu
vous serez di sponi ble pour servir les clients;
vous saurez |les prix grace aux étiquettes du vieux stock.

Le neill eur noyen de regarnir |les étageéeres est de:

a attendre que le vieux stock soit entiéerenent épui sé avant de re-
garnir une étagere;

b regarnir toutes |l es étagéres deux fois par jour;

¢ utiliser un carton entier pour regarnir une étagere dés qu'il vy
a assez de pl ace.

Lorsque vous regarni ssez | es étageres avec des marchandi ses nouvel -
les, le vieux stock doit:
a étre placé a l'arriere de |
b étre placé devant;

étre mél angé aux nouvel | es nmarchandi ses.

ét ager e;

Le neill eur noyen de marquer de nouveaux prix est de:

a changer les chiffres avec un crayon-feutre;
cacher |'ancien prix avec une étiquette nouvell e;
barrer |I'ancien prix et nettre une nouvelle étiquette a coté.



Afin de conpl éter vos études sur ce sujet,
vous devriez participer a certains des
exercices suivants qui seront organi sés

par
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EXERCICES COMPLEMENTAIRES

votre formateur.
—)

TRAVAUX

PRATIQUES

DISCUSSIONS
DE GROUPES

hai e | it |

Rassenbl ez des échantill ons de marchandi ses faites de matériaux dif-
férents et de différentes tailles, ainsi que tous les instrunents
di sponi bl es pour marquer |es prix.

Essayez plusi eurs néthodes de marquage de prix et suggérez pour chaque
article:
a |es noyens pratiques de le faire;

b |'enplacenent de |a marque de priXx.

Etude sur le marquage des prix
Exami nez | a fagcon dont |le prix est marqué sur | es narchandi ses expo-
sées dans | e nmagasin. Ecrivez un rapport et indiquez:

a |les marchandi ses sur lesquelles le prix n'est pas narqué et donnez-
en | es raisons;

b coment |a caissiére et |les clients connaissent |es prix de nmarchan-
di ses qui ne sont pas narquées;

¢ pourquoi |es marques de prix ne sont pas clairenent visibles;

d pourquoi les étiquettes adhési ves ou nobiles ne sont pas bien
posées sur | es narchandi ses;

e Vvos conseils pour angeliorer ces situations.

Exercez-vous a marquer des prix et a regarnir des étageres

Exercez-vous a marquer |es prix de quelques cartons d' épicerie et a en

regarnir quel ques étagéres; enployez | es méthodes décrites aux pages 14
et 15.
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