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     D   suivre
  C   commander
B  négocier

connaître l’offre (quantitative et qualitative) 
   quantifier la demande prévisible (id) et son 
        évolution probable, analyser ses stocks
            les marges brutes, la rentabilité  par    

article, les rotations  et  ventes  
        de la  période précédente...

A choisir

réceptionner E
          contrôler F
              financer G
               réajuster H

entretenir et animer 
l’OUTIL,  ses moyens
       financiers et les 
ressources humaines

I

             J  évaluer (prix)
        K  présenter
    L  fractionner
M  adapter, monter

 N Informer
   O conseiller
     P argumenter
        Q  décider
            R vendre

gérer  les  produits

gérer les clients

l’alphabet, ou 
les 26 fonctions de 
la distribution

      fidéliser Z
               suivre  Y
             entretenir X
                     former W

                    garantir  V
gérer sa notoriété son image U
organiser un crédit   T
            encaisser  S

distribution VI
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