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Technologies pour la sécurisation
des données d’entreprise

Identifier et comprendre les outils numériques et les technologies utilisés pour sécuriser les
données sensibles d’une entreprise. Percevoir lorsque des données ne sont pas suffisamment
sécurisées dans ton entreprise.

Contrats de vente et garantie
contractuelle

Analyser les éléments essentiels d’un contrat de vente et les dispositions relatives aux garanties
pour sécuriser juridiquement les transactions.
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c g Données d’entreprise d’affaires, stock, fréquentation), et expliquer leur utilité opérationnelle : pour suivre la situation
5 ‘ﬁ- financiére, évaluer I'atteinte des objectifs, adapter I'assortiment, organiser les promotions,
g w7 comparer les performances entre succursales,ou encore améliorer le service a la clientéle..
ES <
c = PR K . 5 P
© = . Analyser les données disponibles pour formuler des propositions concrétes d’amélioration ou
= ‘U Se procurer les données et en ) X X . . R R N
[J] %) . L d’adaptation des pratiques commerciales. Savoir argumenter aupres des clients de I'intérét
© = Rechercher et traiter en |déduire des mesures - N e ) .
Q S L, d’utiliser les systémes de fidélisation de I'entreprise.
@ '8 'g CAl 72 toute sécurité des
% '5 g = données pertinentes  [Protection des données, devoir de|Appliquer les regles de confidentialité et les bases légales, notamment la NLPD (Nouvelle Loi
B .g Q '© % confidentialité et autres fédérale sur la protection des données), afin de garantir une gestion sécurisée et conforme des
\8. g § g dispositions informations sensibles.
R+ =
Y S
£l s
& D
(9] et
@ o
~ 4+
@ 9]
3 5
2 =
-2 2
E) (3]
Q (G]
&

page 1



ifgézssionnelle CFC Ve nte
3éme année / Programme

du chablais
aigle

Champs d'apprentissage Modules de connaissances Contenus d'enseignement A Sept o

Domaines de compétences (DCO)

Appliquer les principes d’une gestion professionnelle (planification, suivi, respect des roles) pour
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Légende: DCO: Dommaine de compétences opérationnels EILN: Enseignement intégré de la langue nationale
CA: Champs d'apprentissage EILE: Enseignement intégré de la langue étrangere
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