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Date : THEME N°2 : AIDER A LA PASSATION DE COMMANDES
 Pôles :C2.3 : Participer au suivi des produits
 DOSSIER N°4 : LA PASSATION DE COMMANDE
 Cours OBJECTIF : Participer à tout ou partie de la passation de la commande de produits
 Plan: - Préparer la commande- Remplir le Bon de commande- Transmettre la commande- Suivre la commande
 Mise en situation : Vous effectuez une période de formation en entreprise chez Mercà Music à Plan de Campagne (13) une boutique spécialisée dans la vente de détail d’instruments de musique. Nous sommes le 15 Octobre 2007. Le responsable du point de vente, Monsieur Dubonnet, vous demande de l'assister pour passer sa commande de matériels auprès de son fournisseur « TOTALMUSIC »
 ACTIVITE 1- Préparer la commande- Rédiger le bon de commande
 Le 15 Octobre après analyse de son cadencier des ventes, Mr Dubonnet a déterminé son réassortiment de guitares. Il vous demande d'établir le bon de commande N° 214 (Annexe 1)Il vous remet pour cela trois documents : la demande d'achat (document 1) , l'extrait du catalogue fournisseur (document 2) , la fiche fournisseur (document 3).
 A partir des documents 1 , 2 et 3 complétez le Bon de commande en Annexe 1
 Document 1 – Demande d'achat Commande à passer à « TOTAL MUSIC »Produits à commander : Guitare électrique Yam-PA 112Guitare électrique Yam- AEX 1500Guitare électrique Yam-SG 500BGuitare électrique Yam-ERG 121 U
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Document 2-Extrait du catalogue Total Music
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ANNEXE 1
 MERCA MUSICZone de Plan de Campagne13190 Les Pennes Mirabeau
 SARL au capital 15000 €
 Tel : 04.42.96.93.44 BON DE COMMANDE N°Fax : 04.42.96.93.47 Date :
 Destinataire
 Délai de livraisonPaiement
 Référence Désignation Quantités Prix unitaire HT Total HT
 Montant total HTRemisePortTOTAL HT
 Document 3 - Fiche fournisseur TOTAL MUSIC 151 Rue Blomet – 75015 PARIS Tèl : 01.55.39.35.93 (0892.700.201) ou Fax 01.55.76.39.19Livraison : 48hPersonne à contacter : Mr Lançon
 Port : 6€ pour toute commande inférieure à 60€Franco *pour toute commande supérieure à 60€
 Conditions commerciales:Règlement : fin de mois
 − Remise de 10% pour toute commande supérieure à 500€
 Commandes antérieures :
 Date N°commande Montant total HT (€) Observations
 28/04/05 100 4953 Colis manquants
 10/10/05 120 2970
 05/05/06 144 4652
 01/12/06 155 8970 3 j de retard
 18/04/07 189 3500 Colis manquants
 15/09/07 202 7000
 Chiffres d’affaires annuels :
 2005 : 16 665 €
 2006 : 16 622€
 2007 : 10 500€ (en cours)
 * Franco de port : le coût du transport est gratuit pour le client1. Citez les documents à utiliser pour préparer la commande ?………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………2. Quel est l'intérêt de mettre un numéro sur chaque bon de commande ?…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….
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3. Quelle est l’utilité de la fiche fournisseur ?………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………4. Que signifie Franco de port ?……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….......5. Quelles sont les informations figurant sur le catalogue produits ?…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
 6 – A partir du document 4. Indiquez les différentes rubriques du bon de commande (Annexe 2)
 Document 4
 ANNEXE 2 (1) (8)(2) (9)
 (3) (10)(4) (11)(5) (12)(6) (13)(7)
 7. Monsieur Dubonnet reçoit le nouveau catalogue de son fournisseur Total Music . A l'intérieur de celui-ci se trouve un Bulletin de commande (document 6). Les clients de son magasin apprécient tout particulièrement un modèle qui se vend bien auprès des jeunes guitaristes. C'est pourquoi il vous demande de compléter le bulletin de commande à partir de la fiche produit (document 5). Vous commanderez 3 Unités
 Document 5La fiche produit permet de connaître de manière précise les caractéristiques des produits vendus
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Document 6 -Le bulletin de commande
 5. Comparer le Bon de Commande (Annexe1) avec le bulletin de commande (document 6) vous complèterez le tableau de l'Annexe 3
 FICHE PRODUIT
 Guitare électrique Yamaha Pacifica 112
 Le fait que la Pacifica 112 connaisse un tel engouement ne doit rien au hasard. Bien que proposé à un prix extrêmement raisonnable, ce modèle a une table en aulne massif et arbore un micro double bobinage puissant en position chevalet et deux simple bobinage, configuration idéale pour retrouver une impressionnante palette de sons rock et vintage.
 Fiche Technique / Caractéristiques :• Aulne Manche : Erable vissé • Touche : Palissandre • Frettes : 22 Diapason : 648mm • Micros : 2 simple bobinage • 1 double bobinage Contrôles : Sélecteur à 5 positions • Contrôles de volume et de tonalité Chevalet : vibrato vintage
 PRIX : 219 € Vendue à l'unité Réf: G01YAM010E
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ANNEXE 3BON DE COMMANDE BULLETIN DE COMMANDE
 Qui est l' émetteurdu document?
 Qui est le destinataire du document?
 Quelle différence trouvez-vous entre le bon de commande et le bulletin de commande ?…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
 ACTIVITE 2- Transmettre la commande
 1. Après vérification, Mr Dubonnet vous donne son accord pour l’envoi de la commande.A l'aide du document n°6 : déterminez les différents moyens de passer la commande plus rapidement . Vous complèterez l'Annexe 4 .
 ANNEXE 4Moyens Avantages Inconvénients
 2- Commander 2.1 Transmission écrite
 Monsieur Dubonnet vous demande d'envoyer le Bon de commande que vous avez complété en Annexe 1 par courrier ce jour.
 2.2 Transmission informatique Monsieur Dubonnet a rapidement besoin de compléter sa commande suite à un oubli. Afin
 de ne pas perdre de temps il vous demande de commander par internet à l'aide du document 7 le produit à rajouter : Yamaha PA 112 Rouge métallique - 219€
 Document 7 – Extrait du site Internet
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Consignes à respecter IMPERATIVEMENT Connectez vous sur internet sur le site http://www.total-music.fr/ Allez dans la rubrique « Guitare » (1) Recherche (indiquez « Yamaha ») (2) Mot clé « Yamaha PA 112 rouge métallique » (3) « Ok » (4) Nouveau compte Societé: LP Music Sorg Prénom: LP Adresse: Rue du stade CP:84000 Ville: SORGUES email: [email protected] Mot de passe: lp Afficher le « bon de commande » Imprimer votre bulletin de commande
 2.3 Transmission orale
 Exercice : Votre responsable Mr Dubonnet vous demande de commander auprès de votre interlocuteur privilégié chez Total Music un réassort de 2 produits pour la référence : Guitare électrique Yam- ERG 121U réf: G01YAM015A prix: 180€
 Quel N° de tél allez vous composer ?..............................................................................................................Quel est l'interlocuteur que vous allez demander au standart du téléphone pour traiter votre commande ?............................................................................................................................................................Comment allez vous faire votre demande ? Mise en situation ..................................................................;
 1 élève est le vendeur de Merca Music1 élève représente le fournisseur Total Music
 ACTIVITE 3- Suivre la commande
 Aujourd'hui 15 oct ,Mr Dubonnet constate que les commandes N° 202, 203,204 et 206 ont été livrées à la date prévue. En revanche la commande N° 205 du fournisseur « Hartke » n'est pas rentrée en magasin et vous êtes sans nouvelle de votre fournisseur.
 Monsieur Dubonnet vous demande de vous en occuper, qu'allez vous faire ?…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
 Commande Fournisseur Date de la commande Livraison prévue 202 Total Music 5 Oct 200. 7 Oct 200
 203 Delta Music 5 Oct 200. 20 Oct 200.
 204 L'Atelier 5 Oct 200. 11 Oct 200.
 205 Hartke 6 Oct 200. 12 Oct 200.
 206 Sound Music 11 Oct 200. 12 Oct 200.
 EN AUCUN CAS IL NE FAUT VALIDER LA COMMANDE
 http://www.total-music.fr/
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Définition : La commande est un accord oral ou écrit donné à un fournisseur par un client pour l’achat d’un produit ou d'un service.La vente est considérée comme conclue dès que la commande est acceptée.Passer une commande, c'est donner l'ordre à un fournisseur de livrer des produits (biens ou services) sous certaines conditions (date et lieu de livraison, mode de paiement, etc..) afin de réapprovisionner ses stocks ou de référencer de nouveaux produits.
 La préparation de la commande :
 Il est important pour le point de vente de : commander le réassort de ses produits au bon moment de commander les bonnes quantités.
 Pour cela la consultation de plusieurs documents est nécessaire:
 Le cadencier permet de connaître les quantités de produits à commander Le catalogue du fournisseur permet de rechercher la référence et le prix unitaire HT
 de l'article choisi La fiche produit permet aussi de connaître la référence commandée habituellement,
 l'unité de conditionnement et le fournisseur La fiche fournisseur permet de connaître les coordonnées du fournisseur, ses conditions
 commerciales, ainsi que l'historique des relations commerciales.
 Les conditions de vente désignent l’ensemble des conditions proposées par un fournisseur à un client, lors de la vente d’un produit, qui précisent les modes de paiement, les remises éventuelles et les délais de livraison.
 Les modes de passation de la commande :
 Par écrit : Le bon de commande représente la base du contrat qui lie le fournisseur à son client.
 Il est rédigé à l'en-tête du client acheteur, est envoyé au fournisseur. Il contient toutes les informations nécessaires à la commande: les coordonnées du fournisseur, le numéro de la commande, les conditions de vente, les dates et lieu de création des documents, les références, désignations, quantités et prix HT des articles commandés.Il est complété en deux exemplaires au minimum (l'original est envoyé au fournisseur et le double est conservé par l'entreprise).
 Le bulletin de commande, à l'en-tête du fournisseur, est complété par le client et renvoyé ensuite au fournisseur.Dans les faits la différence entre les deux appelations est minime et c'est très souvent le nom de Bon de commande qui est utilisée dans les deux cas.
 La lettre de commande ou demande de réassortiment peut aussi être utilisée lorsque l'entreprise entretient des relations commerciales régulières avec un fournisseur.
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Oralement : Il est possible de passer une commande oralement auprès du représentant
 commercial lors de sa visite sur le point de vente ou par téléphone
 Par l'intermédaire des nouvelles technologies :Le télécopieur (fax) et surtout internet permettent de commander de façon instantanée
 Ceci permet de raccourcir encore plus le délai entre la commande et la livraison du produit en magasin.
 Le suivi de la commande :
 Une fois la commande passée il est nécessaire de suivre la commande afin de vérifier que : − la livraison est bien prévue à la date voulue − les quantités commandées sont bien livrées.
 Le suivi des commandes passées permettra également au point de vente de mesurer la qualité de la relation commerciale avec son fournisseur. Ces informations seront à reporter sur la fiche fournisseur afin de conserver un historique de la relation commerciale.



						
LOAD MORE                    

                                    


                
                    
                    
                                        
                

                

                        


                    

                                                    
                                Consignes générales de passation Consignes spécifiques à 

                            

                                                    
                                La négociation commerciale cours.pdf

                            

                                                    
                                MMC bon cours.pdf

                            

                                                    
                                réformes religieuses ressources cours.pdf

                            

                                                    
                                PAL GUIDE DE PASSATION - académie de Caen

                            

                                                    
                                Consignes de passation Consignes de codage

                            

                                                    
                                Fabrication Mecanique Cours.pdf

                            

                                                    
                                notes de cours.pdf

                            

                                                    
                                Dermatophytoses ou Dermatophyties - cours.pdf

                            

                                                    
                                EVALUATIONS CE2 MATHEMATIQUES · 2016. 9. 1. · Consignes Passation collective Temps de passation: 2 minutes Consignes de passation Dire aux élèves : « Observez les nombres suivants

                            

                                                    
                                alizadeh-wcdma cours.pdf

                            

                                                    
                                2011 CEB Consignes générales de passation

                            

                                                    
                                Consignes de passation - Codage

                            

                                                    
                                5ème Partie : PASSATION DE MARCHES€¦ · Le Responsable de Passation de Marchés (RPM) a pour mission d’assurer la qualité de la passation des marchés. Le principal objectif

                            

                                                    
                                Aide à l'évaluation des acquis des élèves en fin d'école ... · Items 2 - 3 Passation Passation semi collective Temps de passation : 15mn Matériel - Fiche élève L4 - Avant

                            

                                                    
                                Dossier de Passation - Appel d'Offres (AO)...Dossier de Passation - Appel d'Offres (AO) Passation No AO-MC-CAC-2020-60 –Contrat d’Ahat Cadre -Agrégats Page 4 de 31 en échange

                            

                                                    
                                ENPA - Cours.pdf

                            

                                                    
                                Passation m SONELGAZ

                            

                                                    
                                Modalités de passation - Académie de Limogespedagogie.ac-limoges.fr/ia87/IMG/pdf/dsden87__livret...Consignes Passation collective Temps de passation: 40 minutes (ou moins si tous

                            

                                                    
                                Consignes de passation de l’Alpha span

                            

                                                    
                                PAL GUIDE DE PASSATION - prim61.discip.ac-caen.fr

                            

                                                    
                                Fibre optique cours.pdf

                            

                                                    
                                Passation d'une commande d'achat

                            

                                                    
                                LE POMPAGE SOLAIRE PHOTOVOLTAIQUE MANUEL DE COURS.pdf

                            

                                                    
                                Cytochrome P450 cours.pdf

                            

                                                    
                                [Architecture des réseaux haut débit cours.pdf

                            

                                                    
                                Consignes générales de passation - Enseignement.be

                            

                                                    
                                PASSATION DE SERVICE - ac-noumea.nc › IMG › pdf › passation_de_service_2… · fiche technique – passation de service 1 ds2i montpellier et bureau daf a3 octobre 2017 passation

                            

                                                    
                                MANUEL DE PROCEDURES DE PASSATION DES MARCHES...PASSATION DES MARCHES I.1 PRINCIPES La passation des marchés est l’ensemble du processus aboutissant à l’acquisition d’un bien,

                            

                                                    
                                Manuel de passation de l’inventaire des STRUCTURES … · CONSIGNES DE PASSATION Préparation Lors de la passation de l’ISSEF, le participant doit nommer les images présentées

                            

                                                    
                                Guide de passation de marchés

                            

                                                    
                                CHEC (béton Armé) Cours.pdf

                            

                                                    
                                Guide Passation Mp (1)

                            

                                                    
                                La passation des marchés: considérations générales La passation des marchés: considérations générales Dec 2010

                            

                                                    
                                Livret de l'enseignant Consignes de passation

                            

                        
                    

                                    

            

        

    

















    
        
            
                	À propos de nous
	Contactez nous
	Termes
	DMCA
	Politique de confidentialité



                	English
	Français
	Español
	Deutsch


            

        

        
            
                Copyright © 2022 VDOCUMENTS

            

                    

    








    


