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ÉPREUVE UP 1 Pratique de la vente et des services liés
Cadre des épreuves


Pratique de la réception des produits et de la tenue du linéaire, du rayon

Extraits du référentiel

1-1 Contenu de l’épreuve : L’épreuve doit mettre le candidat en situation de révéler les compétences et attitudes  professionnelles (savoirs faire et savoirs associés, y compris ceux relatifs à l’environnement économique, juridique et social) acquises dans la vente et le suivi des ventes

· Vendre (parties C 3,  S 3 du référentiel)
· Accompagner la vente (partie C 4,  S 4  du référentiel)
· Environnement économique, juridique et social des activités professionnelles (Partie S 5 du référentiel) 
1-2 Déroulement de l’épreuve :

épreuve par contrôle en cours de formation  au cours de deux situations d’évaluation

Situation S1 évaluation en établissement de formation  100 points :

A) Constitution d’un dossier par le candidat : Ce dossier est élaboré progressivement au cours du premier trimestre ou début du deuxième trimestre de l’année de la session de l’examen.


B) Évaluation : 
L’évaluation se déroule dans le cadre des activités habituelles de formation. Un professionnel est associé à l’évaluation.

Elle prend appui :

· Sur une prestation orale de vente liée à l’une des deux fiches présentées (50 points)
Le jury donne au candidat des indications sur les mobiles d’achat du client (dont un des membres tient le rôle).

· Sur la présentation écrite des 5 fiches (50 points)
Chaque document est évalué sur 10 points : 7points pour le fond, 3 points pour la forme (voir grilles d’évaluation ci-après).

L’évaluation tient compte de la présentation, de la qualité de la communication écrite, de l’utilisation du vocabulaire professionnel, économique, juridique et social.


Situation S2 évaluation liée à la formation en entreprise : 60 points
L’évaluation porte sur 8 semaines en entreprise réparties en deux périodes de 4 semaines.

Le tuteur ou le maître d’apprentissage évalue conjointement avec l’enseignant de la spécialité les compétences et attitudes professionnelles des parties C3 et C4 du référentiel..

Compétences professionnelles 
: 50 points

Attitudes professionnelles 
: 10 points


Prévention Santé Environnement

Mise en œuvre du Contrôle en Cours de Formation 

Arrêté du  8 janvier 2010 - J.O. du 02 février 2010 - BOEN du 25 février 2010

Le Contrôle en cours de formation (noté sur 20) est organisé à partir de deux situations d'évaluation. Chaque situation est notée sur 10 points.
Première situation d'évaluation : écrite, 1 heure :
Elle permet, en fin de première année de formation, l'évaluation par sondage des compétences des modules 1, 2 et 3, «santé», «consommation» et «parcours professionnel». Le sujet comporte plusieurs questions indépendantes ou liées sur les modules correspondants. Il permet d'évaluer des capacités et des connaissances. À partir d'une situation de la vie professionnelle ou quotidienne, le candidat doit notamment appliquer une démarche d'analyse.

Deuxième situation d'évaluation :
Elle permet, au cours de la deuxième année de formation, l'évaluation par sondage des compétences du module 4, « environnement professionnel. » Elle est constituée de deux parties :
― une évaluation écrite d'une durée de 1 heure portant sur l'ensemble du module, à l'exception des situations d'urgences. Elle prend appui sur une situation professionnelle accompagnée d'une documentation. Elle permet d'évaluer l'application de la démarche d'approche par le risque et les connaissances relatives à l'environnement professionnel ;
― une évaluation pratique prenant en compte les résultats obtenus lors de la formation de base au secourisme ou du recyclage SST.
Pour les candidats en situation de handicap, une adaptation de cette évaluation pratique doit être proposée sous forme orale ou écrite.
L'évaluation écrite est notée sur 8 points, l'évaluation pratique sur 2 points.

CONSIGNES ACADÉMIQUES DE MISE EN ŒUVRE
	
	Unité U1
	Unité U2

	Période
	Fin de la 1ère année, au plus tard au début de la 2ème 
	Fin de la 2ème année

	Forme
	Évaluation écrite
	Évaluation écrite + pratique (PSC1 ou SST)

	Durée
	1 heure
	1 heure

	Barème
	Notée sur 10 points
	Écrit noté sur 8 points, Pratique notée sur 2 points

	Modules
	1, 2, 3
	4

	Capacités ou compétences cibles
	C11, C12, C21, (C31)*, C32, C51

* selon la situation choisie C31 sera évaluée soit pour U1 soit pour U2
	C13, C22, (C31)*, C33, (C4 selon la situation)**, C52, C53, C54

* selon la situation choisie C31 sera évaluée soit pour U1 soit pour U2

** C4 peut être évaluée au travers des techniques de secourisme

	Situation à analyser
	1 issue de la vie quotidienne ou professionnelle
	1 issue de la vie professionnelle 

	Part des connaissances
	40% maxi
	30% maxi

	Documentation
	
	Insérée dans le sujet

2 pages maxi

textes, schéma, tableau, image, graphique



Constitution du dossier

Évaluation
Présentation de la partie commerciale du dossier

Cette partie comporte 2 fiches :

· Deux fiches produits.
Si une annexe s’avère indispensable à la compréhension de la fiche, elle peut-être jointe. Elle n’a aucun caractère obligatoire et ne fait l’objet d’aucune évaluation.

(((((((((
Présentation de la partie juridique économique et sociale

Cette partie comporte 3 fiches :

· Une fiche sur un thème économico-commercial.

· Une fiche sur un thème juridique et social
· Une fiche « point de presse »

(((((((((
Présentation de la partie administrative

· Attestation de présence en entreprise justifiant 16 semaines minimum
Ce document peut-être remplacé par tout document justifiant des périodes en entreprise (exemple : contrat d’apprentissage, contrat de travail, certificat de travail, etc…)

[image: image2.wmf]Il est conseillé au candidat de réaliser son dossier en deux exemplaires afin d’en conserver un


CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ 

Option A : Produits alimentaires

Option B : Produits d’équipement courant
Option C : Services à la clientèle

	FICHE PRODUIT


	CARTE D’IDENTITE DU PRODUIT

	Identification (joindre une photo ou une illustration)
- désignation :

- famille de produits :

- marque :

- modèle et/ou  référence :

- canal de distribution :

Environnement
- marché/secteur :

- profil de la clientèle :

- marchandisage appliqué au produit :




	CARACTÉRISTIQUES DU PRODUIT

	Caractéristiques techniques
	Caractéristiques
	Avantages client

	Description générale

- forme, coupe, normes :

- dimensions, taille, pointure, poids :

- couleurs :

- composition, matière :

- lieux de fabrication et fabricant :

- mode de fonctionnement :

Utilisation et entretien

- conseils d’utilisation :

- conseils d’entretien :

- conseils de stockage et de conservation :

Caractéristiques commerciales

- marque, origine du produit, signe(s) de qualité :

- situation du produit dans la gamme (appel, leader, entrée de gamme, milieu de gamme, haut de gamme...) :

- prix de vente clientèle :

- conditionnement/emballage :

- conditions de règlement :

- garanties,  SAV et autres services  associés au produit :

- articles complémentaires :

- articles de remplacement :


	
	


Mobiles d’achats : déterminer les mobiles d’achat de la clientèle en faisant référence à une typologie (SONCAS, SABONE ou BESOIN),  puis rédiger un argument structuré en utilisant la méthode Caractéristique, Avantage, Preuve.
PARTIE ÉCONOMIQUE JURIDIQUE ET SOCIALE

Modèle de présentation d’une fiche :
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CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

Option : 
A
(
B
(
C
(
EP1

PRATIQUE DE LA VENTE ET DES SERVICES LIÉS

SITUATION EN ÉTABLISSEMENT DE FORMATION

Évaluation en contrôle en cours de formation (CCF)
	Lycée professionnel 
: 

Centre de formation d’apprentis  : 




	Candidat
	Évaluateurs

	
	Nom(s)
	Visa(s)

	Nom :

Prénom :

Classe :


	
	



 

PRESTATION ORALE DE VENTE

Le professeur (ou formateur) choisit la fiche analytique « produit » (fiche technique avec avantages « client ») sur laquelle va porter la simulation de vente. Il précise au candidat ses mobiles d’achat.

	COMMUNICATION
	TI(1)
	I
	S
	TS

	Communication verbale
	
	
	
	

	Communication non verbale
	
	
	
	

	Aptitude à convaincre
	
	
	
	

	Utilisation du vocabulaire professionnel
	
	
	
	

	Indépendance par rapport à l’argumentaire
	
	
	
	


	VENTE 
	TI(1)
	I
	S
	TS

	Choix des arguments utilisés
	
	
	
	

	Adaptation des arguments au client
	
	
	
	

	Pertinence des arguments choisis
	
	
	
	


(1) TI = très insuffisant ; I = insuffisant ; S = satisfaisant ; TS = très satisfaisant (nécessité de se reporter aux indicateurs d’évaluation, explicités dans le guide de l’évaluation)
	NOTE : 
(ne pas arrondir)
	/ 50

	Renseignements complémentaires

Type de client :

Mobiles d’achat :

Date du déroulement de la prestation :



	Observations
	Nom de l’évaluateur
	Visa

	
	
	




PRÉSENTATION ÉCRITE DE 2 FICHES ANALYTIQUES « PRODUIT »

	Document
	TI(1)
	I
	S
	TS
	

	Fiche analytique « produit » n° 1
	
	
	
	
	/ 7 

	Contenu
	
	
	
	
	

	Rédaction
	
	
	
	
	

	Vocabulaire professionnel
	
	
	
	
	

	Présentation
	
	
	
	
	/ 3 

	Fiche analytique « produit » n° 2
	
	
	
	
	/ 7 

	Contenu
	
	
	
	
	

	Rédaction
	
	
	
	
	

	Vocabulaire professionnel
	
	
	
	
	

	Présentation
	
	
	
	
	/ 3 

	NOTE PROPOSÉE
	
	
	
	
	/ 20


(1) TI = très insuffisant ; I = insuffisant ; S = satisfaisant ; TS = très satisfaisant (nécessité de se reporter aux indicateurs d’évaluation, explicités dans le guide de l’évaluation)

BILAN DE LA SITUATION D’ÉVALUATION

EN ÉTABLISSEMENT DE FORMATION (partie commerciale)

	Prestation orale de vente
	/ 50   

	Présentation de deux fiches analytiques « produit »
	/ 20   

	Appréciation globale du candidat :




* Ne pas communiquer cette proposition de note au candidat

(ATTENTION : L’absence de la partie commerciale liée à l’entreprise d’accueil (deux fiches analytiques « produit » – fiches techniques avec avantages « client » - une à deux pages par fiche) entraîne l'attribution de la note 0 / 20 (à indiquer dans la case réservée à la note finale). 

EP1 PRATIQUE DE LA VENTE ET DES SERVICES LIÉS

1. PRESTATIONS ORALES DE VENTE
Les indicateurs présentés ci-dessous permettent au professeur (ou au formateur) de vente de tracer le profil du candidat en ce qui concerne sa capacité à communiquer oralement. 

	INDICATEURS D’ÉVALUATION
	Évaluation

	Communication verbale 

· Langage et paralangage inadaptés (niveau, articulation, ton, rythme) 
	TI

	· Langage ou paralangage inadapté
	I

	· Langage et paralangage corrects
	S

	· Expression claire et agréable
	TS

	Communication non-verbale (regard, tenue, gestes, mimiques)
· Non-verbal inadapté
	TI

	· Non-verbal partiellement inadapté
	I

	· Gestuelle adaptée
	S

	· Gestuelle parfaitement adaptée tout au long de l’entretien
	TS

	Aptitude à convaincre

· Attitude morne et désabusée
	TI

	· Difficulté pour capter l’attention de l’interlocuteur
	I

	· Souci de convaincre
	S

	· Attitude ouverte, enthousiasme et dynamisme
	TS

	Utilisation du vocabulaire professionnel

· Aucune utilisation du vocabulaire professionnel
	TI

	· Vocabulaire professionnel utilisé sur sollicitation de l’interlocuteur
	I

	· Vocabulaire professionnel utilisé partiellement
	S

	· Vocabulaire professionnel utilisé à bon escient
	TS

	Indépendance par rapport à l’argumentaire

· Recours systématique
	TI

	· Recours fréquent ou quasi-lecture
	I

	· Recours limité
	S

	· Indépendance complète
	TS


VENTE

Les indicateurs présentés ci-dessous permettent au professeur (ou au formateur) de vente de tracer le profil du candidat lors de l’entretien.

	INDICATEURS D’ÉVALUATION
	Évaluation

	Construction des arguments utilisés

· Description simple du produit (aucun avantage)
	TI

	· Traduction superficielle des caractéristiques en avantages
	I

	· Avantages « client » cités mais insuffisamment développés
	S

	· Avantages « client » clairs, développés et justifiés
	TS

	Adaptation des arguments au client

· Aucun argument utilisé
	TI

	· Arguments inadaptés en totalité aux besoins du client
	I

	· Arguments partiellement adaptés
	S

	· Argumentation en adéquation avec les besoins identifiés
	TS

	Pertinence des arguments exposés

· Aucun argument pertinent
	TI

	· Mise en avant d’arguments secondaires en majorité
	I

	· Association d’arguments secondaires et pertinents
	S

	· Utilisation d’arguments majeurs et déterminants du produit
	TS


2. PRÉSENTATION ÉCRITE DE 2 FICHES ANALYTIQUES « PRODUIT »
Les deux documents du dossier du candidat sont évalués à l’aide des indicateurs précisés ci-dessous. Il est rappelé que les masques de saisie informatiques peuvent être fournis.

	INDICATEURS D’ÉVALUATION
	Évaluation

	Contenu
	

	· Éléments incontournables du document absents
	TI

	· Éléments incontournables du document partiellement renseignés
	I

	· Des éléments mineurs absents 
	S

	· Fond parfaitement maîtrisé
	TS

	Rédaction (style, orthographe, ponctuation)
	

	· Document inacceptable
	TI

	· Présence de nombreuses fautes de style et d’orthographe (> cinq fautes)
	I

	· Présence de cinq fautes d’orthographe, ou de style, ou de ponctuation
	S

	· Document sans faute
	TS

	Vocabulaire professionnel
	

	· Vocabulaire professionnel insuffisamment utilisé
	TI

	· Vocabulaire professionnel utilisé mais inadapté
	I

	· Vocabulaire professionnel présent
	S

	· Vocabulaire professionnel présent et utilisé à bon escient
	TS

	Présentation (informatisée ou non)
	

	· Aucun soin (document raturé, froissé ou taché)
	TI

	· Manque de soin, soin insuffisant et irrégulier 
	I

	· Présentation correcte du document
	S

	· Recherche dans la présentation
	TS


Nom : 
 Prénom : 

FICHE N°1 : THÈME JURIDIQUE ET SOCIAL

Thème retenu : 

	Critères d’évaluation
	TI
	I
	S
	TS

	Pertinence des relevés d’informations économiques, juridiques et sociales.

· Intérêt du/des document(s)

· Cohérence avec le thème choisi et lien avec la profession
	
	
	
	

	Utilisation adaptée des termes économiques, juridiques et sociaux.

· Repérage du vocabulaire dans la documentation

· Exploitation adaptée des termes
	
	
	
	

	Exploitation pertinente des termes.

· Mise en évidence des idées essentielles du/des document(s)

· Liaison avec les savoirs
	
	
	
	

	Qualité de la communication écrite sur 3 points

· Orthographe et syntaxe

· Clarté de l’écrit

· Qualité de présentation (de préférence bureautique)
	
	
	
	


FICHE N°2 : THÈME ÉCONOMICO-COMMERCIAL

Thème retenu : 

	Critères d’évaluation
	TI
	I
	S
	TS

	Pertinence des relevés d’informations économiques, juridiques et sociales.

· Intérêt du/des document(s)

· Cohérence avec le thème choisi et lien avec la profession
	
	
	
	

	Utilisation adaptée des termes économiques, juridiques et sociaux.

· Repérage du vocabulaire dans la documentation

· Exploitation adaptée des termes
	
	
	
	

	Exploitation pertinente des termes.

· Mise en évidence des idées essentielles du/des document(s)

· Liaison avec les savoirs
	
	
	
	

	Qualité de la communication écrite  /3 points

· Orthographe et syntaxe

· Clarté de l’écrit

· Qualité de présentation (de préférence bureautique)
	
	
	
	


FICHE N°3 : POINT-PRESSE

Thème retenu : 

	Critères d’évaluation
	TI
	I
	S
	TS

	Pertinence des relevés d’informations économiques, juridiques et sociales.

· Intérêt du/des document(s)

· Cohérence avec le thème choisi
	
	
	
	

	Utilisation adaptée des termes économiques, juridiques et sociaux.

· Repérage du vocabulaire dans la documentation

· Exploitation adaptée des termes
	
	
	
	

	Exploitation pertinente des termes.

· Mise en évidence des idées essentielles du/des document(s)

· Liaison avec les savoirs
	
	
	
	

	Qualité de la communication écrite sur 3 points

· Orthographe et syntaxe

· Clarté de l’écrit

· Qualité de présentation (de préférence bureautique)
	
	
	
	


Partie économique, juridique et sociale

	Thème juridique et social 
	/10

	Thème économico-commercial 
	/10

	Point « presse » 
	/10

	TOTAL

 
	/30*


* Ne pas arrondir la note. Ne pas la communiquer au candidat

Appréciation globale 

	Nom(s) du ou des professeurs
	Signature(s)

	
	



Document de négociation et de suivi

Évaluation

Document de négociation et de suivi 
des périodes de formation en entreprise

CAP Employé de vente spécialisé 

Option : 
A
(
B
(
C
(
UP1 –Contrôle en cours de formation

	Candidat

Nom :

Prénom :


	Entreprise(s)

	Établissement d’origine


	1ère entreprise

Tuteur (ou maître d’apprentissage)

Nom :

Fonction :

Signature :

	Professeur responsable

Nom :

Signature :


	2ème entreprise

Tuteur (ou maître d’apprentissage)

Nom :

Fonction :

Signature :


PFE N° 1 : date : 
 Entreprise : 

PFE N° 2 : date : 
 Entreprise : 

	A. COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES
	PFE N°____           du_______ au_______

ENTREPRISE :

	OBJECTIFS DE FORMATION
	Choix 1
	Conditions 1
	Observations

	( Vendre
	
	
	

	ACTIVITÉS
	(a)
	(b)
	(c)
	(d)
	

	· Accueil du client

· Recherche des besoins

· Présentation des besoins

· Démonstration et argumentation

· Conclusion de la vente (avec vente additionnelle ou non)
· Emballage des produits

· Prise de congé
	(
(
(
(
(
(
(
	(
(
(
(
(
(
(
	(
(
(
(
(
(
(
	(
(
(
(
(
(
(
	

	( Accompagner la vente
	
	
	

	ACTIVITÉS
	(a)
	(b)
	(c)
	(d)
	

	· Opérations préparatoires (recherche et transmission d’informations)
· Mise en place des services liés aux produits :

· Proposition du service

· Préparation de la fiche « intervention »

· Présentation des documents de garantie

· Livraison (éventuellement)
	(
(
	(
(
	(
(
	(
(
	

	· Développement des services liés aux prix (propositions de crédit…)
· Proposition de services « clientèle » (carte de fidélité, garderie, parking…)
	(
(
	(
(
	(
(
	(
(
	

	· Actualisation du fichier « clients » (préparation et enregistrement des données)
	(
	(
	(
	(
	

	· Réception des réclamations

· Participation aux manifestations événementielles ou promotionnelles (mise en place de l’information, des supports, des produits)
	(
(
	(
(
	(
(
	(
(
	


1 Cochez la case correspondante

(a) Cochez les cases correspondant aux activités négociées

(b) Cochez les cases correspondant aux activités réalisées

(c) Activités effectuées avec aide
(d) Activités effectuées en autonomie
	A. COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES
	PFE N°____           du_______ au_______

ENTREPRISE :

	OBJECTIFS DE FORMATION
	Choix 1
	Conditions 1
	Observations

	( Vendre
	
	
	

	ACTIVITÉS
	(a)
	(b)
	(c)
	(d)
	

	· Accueil du client

· Recherche des besoins

· Présentation des besoins

· Démonstration et argumentation

· Conclusion de la vente (avec vente additionnelle ou non)
· Emballage des produits

· Prise de congé
	(
(
(
(
(
(
(
	(
(
(
(
(
(
(
	(
(
(
(
(
(
(
	(
(
(
(
(
(
(
	

	( Accompagner la vente
	
	
	

	ACTIVITÉS
	(a)
	(b)
	(c)
	(d)
	

	· Opérations préparatoires (recherche et transmission d’informations)
· Mise en place des services liés aux produits :

· Proposition du service

· Préparation de la fiche « intervention »

· Présentation des documents de garantie

· Livraison (éventuellement)
	(
(
	(
(
	(
(
	(
(
	

	· Développement des services liés aux prix (propositions de crédit…)
· Proposition de services « clientèle » (carte de fidélité, garderie, parking…)
	(
(
	(
(
	(
(
	(
(
	

	· Actualisation du fichier « clients » (préparation et enregistrement des données)
	(
	(
	(
	(
	

	· Réception des réclamations

· Participation aux manifestations événementielles ou promotionnelles (mise en place de l’information, des supports, des produits)
	(
(
	(
(
	(
(
	(
(
	


1 Cochez la case correspondante

(a) Cochez les cases correspondant aux activités négociées

(b) Cochez les cases correspondant aux activités réalisées

(c) Activités effectuées avec aide
(d) Activités effectuées en autonomie
	
B. ATTITUDES PROFESSIONNELLES

	OBJECTIFS DE FORMATION
	PFE N° 1

Du_______ au_______
	PFE N° 2

Du_______ au_______
	Observations

générales

	
	(a)
	Commentaires1 
	(a)
	Commentaires1 
	

	( Adopter une tenue adaptée
	(
	
	(
	
	

	( Adopter un comportement adapté
	(
	
	(
	
	

	( Respecter les horaires
	(
	
	(
	
	

	( Appliquer les consignes
	(
	
	(
	
	

	( S’impliquer dans son travail
	(
	
	(
	
	

	( S’intégrer à l’équipe
	(
	
	(
	
	

	( Prendre des initiatives
	(
	
	(
	
	

	( S’organiser et s’adapter aux méthodes de travail
	(
	
	(
	
	

	( 
	(
	
	(
	
	


(a) Cochez les cases correspondant aux attitudes à observer durant la PFE

1 Indiquez les conditions d’observation des attitudes retenues

	PFE
	N° 1
	N° 2
	N° 3

Si nécessaire

	ENTREPRISE


	
	
	

	TUTEUR


	
	
	

	PROFESSEUR


	
	
	

	PHASE DE

NÉGOCIATION


	Date :
	Date :
	Date :

	PHASE DE 

SUIVI


	Date :
	Date :
	Date :


	CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ 

Option A  (
Option B  (
Option C  (
	Session 2

	CANDIDAT : NOM______________
Prénom_______________

	C.C.F.


EP1 - SITUATION D’ÉVALUATION EN ENTREPRISE - GRILLE RÉCAPITULATIVE

	OBJECTIFS DE FORMATION
	PFE N° 1

Du__________

Au__________
	PFE N° 2

Du__________

Au__________
	Observations générales

	A
	COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS
	

	A1
	Vendre – C.3.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Accueillir le client – C.3.1.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Rechercher les besoins, faire préciser la demande – C.3.2.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Présenter les produits correspondant aux besoins du client – C.3.3.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Démontrer et argumenter – C.3.4.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Conclure la vente  – C.3.5.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Emballer le ou les produits – C.3.6.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Prendre congé – C.3.7.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	A2
	Accompagner la vente – C.4.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Exploiter l’environnement informatif du point de vente – C.4.1.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Mettre en place des services liés aux produits – C.4.2.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Développer les services liés aux prix – C.4.3.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Développer les services liés à la clientèle et/ou les proposer – C.4.4.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Actualiser le fichier « clients »  – C.4.5.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Recevoir les réclamations courantes – C.4.6.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Participer aux manifestations événementielles ou promotionnelles – C.4.7.
	
	
	
	
	
	
	
	
	



NOTE A1 + A2

	B
	ATTITUDES PROFESSIONNELLES
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS
	Observations



	
	Adopter une attitude adaptée
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Adopter un comportement adapté
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Respecter les horaires
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Appliquer les consignes
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’impliquer dans son travail
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’intégrer à l’équipe
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Prendre des initiatives
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’organiser et s’adapter aux méthodes de travail
	
	
	
	
	
	
	
	
	



NOTE B

	
	Entreprise :
	
	
	
	

	
	Nom du tuteur :
	
	
	
	

	
	Signature et cachet :


	
	
	
	

	
	Nom du professeur :
	
	
	
	

	
	Authentification

Cachet de l’établissement scolaire
	
	


Indicateurs d’évaluation

COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES

VENDRE

ACCUEIL DU CLIENT

  TI
Inexistant

    I
Communication verbale et/ou non verbale incomplètes

   S
Communication verbale et/ou non verbale correctes

 TS
Communication verbale et/ou non verbale maîtrisées

RECHERCHE DES BESOINS

  TI
Aucune recherche

    I
Questionnement partiel et/ou inadapté

   S
Écoute et questionnement adaptés

 TS
Écoute et questionnement avec reformulation

PRÉSENTATION DES PRODUITS
  TI
Présentation d’un produit inadapté

    I
Produit adapté avec présentation maladroite

   S
Produit adapté avec présentation correcte

 TS
Présentation du produit avec mise en valeur

DÉMONSTRATION ET ARGUMENTATION
  TI
Argumentation inadaptée 

    I
Argumentation partielle

   S
Argumentation adaptée aux besoins

 TS
Argumentation structurée

CONCLUSION DE LA VENTE

  TI
Conclusion sans l’intervention du vendeur

    I
Conclusion maladroite

   S
Conclusion au moment opportun

 TS
Conclusion habile avec tentative de vente additionnelle

EMBALLAGE DES PRODUITS

  TI
Emballage peu soigné et long

    I
Emballage peu soigné ou long

   S
Emballage soigné

 TS
Emballage soigné et rapide

PRISE DE CONGÉ

  TI
Prise de congé escamotée

    I
Prise de congé maladroite

   S
Prise de congé correcte

 TS
Prise de congé incitant le client à revenir

ACCOMPAGNER LA VENTE

Exploiter l’environnement informatif du point de vente

  TI
Aucune recherche d’information

    I
Recherche de l’information

   S
Transmission de l’information à la clientèle

 TS
Exploitation opportune de l’information

Mettre en place des services liés aux produits

  TI
Méconnaissance des services liés au produit

    I
Proposition des services sans respect des consignes données

   S
Proposition des services avec respect des consignes données

 TS
Proposition des services en autonomie

Développer les services liés aux prix

  TI
Méconnaissance des services liés à la clientèle

    I
Proposition des services sans respect des consignes données

   S
Proposition des services avec respect des consignes données

 TS
Proposition des services en autonomie

Développer les services liés à la clientèle et/ou les proposer

  TI
Méconnaissance des services liés à la clientèle

    I
Proposition des services sans respect des consignes données

   S
Proposition des services avec respect des consignes données

 TS
Proposition des services en autonomie

Actualiser le fichier client

 TI
Mise(s) à jour erronée(s)

    I
Mise(s) à jour incomplète(s) et/ou longue(s)

   S
Mise(s) à jour fiable(s) avec aide

 TS
Mise(s) à jour en autonomie des informations

Recevoir les réclamations courantes

  TI
Non prise en compte de la réclamation

    I
Prise en compte de la réclamation sans respect des consignes données

   S
Transmission de la réclamation

 TS
Suggestion d’une solution

Participer aux manifestations événementielles ou promotionnelles


 TI
Mise en place sans respect des consignes


   I
Mise en place sans soin


  S
Mise en place fiable et soignée


TS
Mise en place fiable, rapide et soignée

ATTITUDES PROFESSIONNELLES
Adopter une tenue adaptée

  TI
Tenue négligée

    I
Tenue non adaptée au magasin

   S
Tenue adaptée au magasin

 TS
Tenue parfaitement adaptée au magasin

Adopter un comportement adapté

  TI
Attitude désinvolte

    I
Attitude hésitante

   S
Attitude aimable et assurée

 TS
Attitude dynamique, aimable et assurée

Respecter les horaires

  TI
Ne respecte pas les horaires

    I
Ne respecte pas toujours les horaires

   S
Respecte les horaires

 TS
Se rend disponible de façon adaptée

Appliquer les consignes

  TI
Ne respecte pas les consignes

    I
Respecte les consignes sous surveillance

   S
Respecte les consignes avec aide

 TS
Respecte les consignes avec efficacité

S’impliquer dans son travail

  TI
Ne réalise pas le travail demandé

    I
Ne réalise pas toujours le travail demandé

   S
Réalise le travail demandé correctement

 TS
Recherche des activités à réaliser

S’intégrer à l’équipe

  TI
Ignore les membres de l’équipe

    I
S’adapte difficilement aux membres de l’équipe

   S
S’adapte aux différentes personnes de l’équipe

 TS
Montre de l’intérêt à tous les membres de l’équipe

Prendre des initiatives

  TI
Fait uniquement ce qui lui est demandé

    I
Prend occasionnellement l’initiative d’exécuter des tâches habituelles

   S
Prend souvent l’initiative des tâches habituelles

 TS
Prend des initiatives pertinentes et constructives

S’organiser et s’adapter aux méthodes de travail

  TI
Ne tient pas compte des méthodes de travail

    I
S’adapte difficilement aux méthodes de travail

   S
S’adapte facilement aux méthodes de travail

 TS
S’organise et s’adapte rapidement
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	Établissement :
	Session 2

Nom : 
Prénom : 


CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

Option

A ( 

B ( 

C (
EP1 - CCF

PRATIQUE DE LA VENTE ET DES SERVICES LIÉS

ÉVALUATION EN ÉTABLISSEMENT DE FORMATION ET EN ENTREPRISE

RÉCAPITULATIF

	S1 – EN ÉTABLISSEMENT DE FORMATION
	
	

	· Prestation orale de vente
	  / 50
	

	· Présentation écrite des cinq fiches
· 2 fiches « produit »

· 3 fiches « partie économique, juridique et sociale »
	/ 20

/ 30
	

	
	
	  / 100

	S2 – EN POINT DE VENTE
	
	

	· Compétences professionnelles
	  / 50
	

	· Attitudes professionnelles
	  / 10
	

	
	
	  / 60

	
	
	

	TOTAL S1 + S2
	
	  / 160

	NOTE PROPOSÉE
	
	  / 20*

	Appréciation globale de l’équipe pédagogique :




· Note à arrondir au ½ point. Ne pas la communiquer au candidat. 

Pénalités appliquées 

	Causes
	Pénalités applicables
	Pénalités appliquées
	Observations

	Partie administrative ou commerciale absente
	- 160
	
	

	Dossier hors délai (+ 15 jours)


	- 20
	
	

	Fiches manquantes :

       Nombre
	- 10 par fiche
	
	


 A présenter à la commission d’harmonisation



Option A PRODUITS ALIMENTAIRES - Épreuve UP 2

Extraits du référentiel :

Cette épreuve vise à apprécier la capacité du candidat à mobiliser ses compétences et connaissances professionnelles en vue de la réalisation de travaux professionnels relatifs au suivi des produits alimentaires.

Les situations proposées permettent d’évaluer les compétences professionnelles et les savoirs associés dans les domaines :

· de l’application des règles d’hygiène et de conservation (partie C0)

· de la réception et du stockage (partie C1)

· du suivi des produits alimentaires (partie C2)

Évaluation par contrôle en cours de formation :

Critères d’évaluation :

L’évaluation des acquis des candidats s’effectue à l’occasion de 3 situations d’évaluation écrites réalisées au cours de la deuxième année de formation dans l’établissement de formation/


Compétences évaluées :

En commerce de gros et de détail :


C 112 Ranger les produits en fonction de leur nature à la place appropriée


C 113 Maintenir les réserves en état correct
Uniquement en entrepôt ou en entreprise de distribution grossiste :


C 121 Manutentionner les colis en réception


C 122 Stocker les colis


C 123 Maintenir l’entrepôt (ou les réserves) en état correct

C 2.1 Caractériser l’assortiment


C 211 Repérer les caractéristiques du point de vente


C 212 Identifier l’assortiment, les familles de produits alimentaires

C 2.2 Présenter les produits


C 221 Étiqueter tenir à jour la signalisation


C 222 Compléter l’assortiment en rayon, en vitrine


C 223 Mettre les produits en valeur

Exemples de situations d’évaluation

	Compétences évaluées
	Savoir- faire et savoirs associés
	Activités proposées

	C 112 Ranger les produits en fonction de leur nature à la place appropriée

-


	Regrouper  les produits par famille

Repérer leur affectation

Ranger les produits à la place attribuée

Utiliser la matériel d’aide à la manutention
	A partir d’un plan de réserve et d’une liste de  produits,

 les ranger à leur place en fonction de leur nature en les regroupant par famille ; si besoin en précisant le matériels à utiliser  

	Ou 

	C 113 Maintenir les réserves en état correct
	Maintenir les réserves en état correct en prenant compte des consignes de travail, les règles d’hygiène
	A partir d’une réserve avec des anomalies constatées  ( produits périmés, palette au milieu, problème de température), indiquer les mesures à prendre

	C11 ( C112 OU C113 ) à traiter obligatoirement

	C 211 Repérer les caractéristiques du point de vente


	Déterminer la fonction du point de vente

Identifier les principaux concurrents

Identifier les principales méthodes de vente

Identifier la chaîne de distribution
	A partir d’une situation réelle, donnée, identifier les concurrents et leurs caractéristiques, identifier les méthodes de vente du magasin

	C 212 Identifier l’assortiment, les familles de produits alimentaires
	Repérer les grandes familles de produits

Constituer des familles d’articles homogènes

Situer les produits dans leur famille

Caractériser l’assortiment 
	A partir de produits donnés, les classer dans leur famille et caractériser l’assortiment du magasin

	A privilégier C22 puisque C21 peut être traité en 3ème CCF

	C 221 Étiqueter tenir à jour la signalisation


	Préparer l’étiquetage

Etiqueter

Contrôler et mettre à jour l’étiquetage

Installer les supports d’information


	Réaliser un étiquetage prix pour un nouveau produit à partir d’un extrait de tarifs

Préparer un étiquetage promotionnel



	C 222 Compléter l’assortiment en rayon, en vitrine


	Garnir les étals au fur et à mesure de l’écoulement des produits

Effectuer la rotation des produits selon la DLC

Prévenir le responsable en cas de rupture de stock


	Proposer une liste de produits et en déduire ceux à jeter, ceux à remettre en rayon, ceux à stocker

	C 223 Mettre les produits en valeur


	Couper, découper, trancher

Conditionner les produits en unité de vente

Maintenir les produits frais ou fabriqués en état de vente

Réaliser la présentation attrayante des produits

Participer à la mise en place d’une action promotionnelle ou événementielle
	Lors d’une opération de mise en place du rayon, le matin, indiquer les actions à mener pour présenter les produits à la vente ( enlever les films, faire les coupes de rafraîchissements….)

	Equilibrer les travaux donnés en C11 et C2  afin qu’il y ait des observations, de l’analyse, des connaissances



Compétences évaluées :

C01 Identifier les règles d’hygiène spécifiques au point de vente et les règles de conservation applicables au produit.

C02 Appliquer les règles de nettoyage et de désinfection.

C 03 Mettre en œuvre les procédures de réception spécifiques aux produits alimentaires.

Exemple de situation d’évaluation

	Compétences évaluées
	Savoir- faire et savoirs associés
	Activités proposées

	C01 Identifier les règles d’hygiène spécifiques au point de vente et les règles de conservation applicables au produit.


	Identifier les règles d’hygiène spécifiques au point de vente, aux produits, aux personnes

Identifier les règles applicables aux produits
	A partir d’une situation poste, Identifier la tenue du personnel et justifier

Identifier les règles de mise en place des produits en vitrine 

Identifier les températures de la vitrine en fonction des produits donnés

	C02 Appliquer les règles de nettoyage et de désinfection.


	Consulter la procédure à appliquer

Utiliser le matériel et le produit adapté à la surface à nettoyer et/ou à désinfecter et entretenir le matériel et le mobilier de vente
	A partir d’une procédure de nettoyage ou d’une fiche de poste ou d’une surface, indiquer le produit et le matériel à utiliser 

Identifier le type de produits à utiliser à l’aide d’une étiquette

	C03 Mettre en œuvre les procédures de réception spécifiques aux produits alimentaires.


	Réaliser les tests de contrôle de qualité

Renseigner la fiche contrôle

Relever les anomalies et informer le responsable
	A partir d’une situation réelle donnée, indiquer les appareils à utiliser afin de vérifier la température

Compléter la fiche de contrôle, indiquer les anomalies et transmettre l’information



Compétences évaluées :

A Réception,  mise en stock,  suivi des familles de produits alimentaires dans un point de vente spécialisé

En commerce de gros et de détail :


C 111 Aider à la réception des produits, à la vérification (quantité, état)

C 114 Transporter les produits vers la surface de vente ou la vitrine.

Uniquement en entrepôt ou en entreprise de distribution grossiste :


C 124 présenter les produits en vue de leur expédition


C 125 confectionner les colis les colis


C 126 établir les documents d’expédition


C 127 Mettre à disposition les colis

C 2.1 Caractériser l’assortiment


C 211 Repérer les caractéristiques du point de vente


C 212 Identifier l’assortiment, les familles de produits alimentaires

C 2.2 Présenter les produits


C 224 Participer aux commandes de renouvellement

C 225 Maintenir l’attractivité du point de vente


C 226 Participer à la lutte contre la démarque


C 227 Participer à l’inventaire

B Situation problème liée à l’état sanitaire et qui implique la mise en application des règles d’hygiène et de conservation des produits

C04 Veiller à l’état de conservation des produits alimentaires.

C05 Mettre en œuvre les procédures relatives à la préparation à la vente, à la présentation et à la vente de produits alimentaires.

Exemple de situation d’évaluation

	Compétences évaluées
	Savoir- faire et savoirs associés
	Activités proposées

	PARTIE A : RECEPTION,MISE EN STOCK, SUIVI DES FAMILLES DE PRODUITS ALIMENTAIRES DANS UN POINT DE VENTE SPECIALISE   

30 MINUTES / 20 POINTS

	C 111 Aider à la réception des produits, à la vérification (quantité, état=


	Accueillir le livreur

Identifier les documents de livraison

Contrôler visuellement l’état des produits

Compter les quantités

Contrôler l’origine

Relever les anomalies et informer les responsable

Saisir les entrées
	A partir d’un bon de livraison et d’un bon de commande, et du contenu d’un colis, relever les éventuelles anomalies ; informer le responsable, préparer le fax, ou l’e-mail pour le fournisseur

	Ou 

	C 114 Transporter les produits vers la surface de vente ou la vitrine.


	Transporter les produits vers la surface de vente ou la vitrine.
	A partir de produits, identifier le matériel à utiliser et les procédures à suivre pour respecter la chaîne du froid

	C11 ( C111 OU C114 ) à traiter obligatoirement et C111 en priorité

	C 211 Repérer les caractéristiques du point de vente


	Déterminer la fonction du point de vente

Identifier les principaux concurrents

Identifier les principales méthodes de vente

Identifier la chaîne de distribution
	A partir d’une situation réelle, donnée, identifier les concurrents et leurs caractéristiques, identifier les méthodes de vente du magasin

	
	
	

	C 212 Identifier l’assortiment, les familles de produits alimentaires
	Repérer les grandes familles de produits

Constituer des familles d’articles homogènes

Situer les produits dans leur famille

Caractériser l’assortiment 
	A partir de produits donnés, les classer dans leur famille et caractériser l’assortiment du magasin

	Vérifier que C22 et C21 n’ont pas été traité en 1er CCF

	C 224 Participer aux commandes de renouvellement


	Participer à la détermination des besoins en vue de la commande ou de la fabrication

Compléter le document de commander manuellement ou informatiquement et le transmettre au responsable
	A partir d’un cadencier, de fiche de stock, déterminer les quantités à commander ou à produire, préparer le bon de commande



	C 225 Maintenir l’attractivité du point de vente


	Soigner sa tenue professionnelle

Maintenir l’espace en état marchand ( la rotation des produits selon la DLC, rangement, rupture de stock et dégarnissage)
	A partir d’un rayon donné, 

proposer des produits à réapprovisionner et préciser la règle à suivre, indiquer les tâches à mener lors du dégarnissage de la vitrine

	C 226 Participer à la lutte contre la démarque


	Détecter les incidents et les signaler

Repérer les erreurs de prix ou les oublis de comptage

Enregistrer la démarque 
	A partir de pertes constatées, compléter le cahier de démarque

	C 227 Participer à l’inventaire


	Appliquer la procédure d’inventaire

Compter les produits

Compléter les documents d’inventaire
	A partir d’un extrait d’inventaire du magasin, identifier le stock restant

	Choisir parmi C224, C225-, C226,  C227, 2  compétences au choix à traiter

Equilibrer les travaux donnés en C11 et C2  afin qu’il y ait des observations, de l’analyse, des connaissances

	PARTIE B : SITUATION PROBLEME LIEE A L’ETAT SANITAIRE ET QUI IMPLIQUE LA MISE EN APPLICATION DES REGLES D’HYGIENE ET DES REGLES DE CONSERVATION DES PRODUITS              30 MINUTES / 20 POINTS

	C04 Veiller à l’état de conservation des produits alimentaires.


	Maintenir les produits frais ou fabriqués en état de vente

Contrôler la constante des maintiens en température

Apprécier l’influence des éléments extérieurs

Identifier les produits ne répondant plus aux critères de qualité et les éliminer

Dégarnir les vitrines et les étals quotidiennement, trier les produits selon leur utilisation en fin de journée, les ranger en chambre froide
	A partir d’une description de produits en vitrine, identifier les produits à mettre en chambre froide, ceux à filmer, ceux à jeter

	C05 Mettre en œuvre les procédures relatives à la préparation à la vente, à la présentation et à la vente de produits alimentaires.


	Choisir le conditionnement et l’emballage à utiliser

Conditionner et emballer le produit

Appliquer les règles spécifiques du produit à manipuler

Etiqueter le produit
	Remplir les informations d’une étiquette de conditionnement à partir d’une fiche produit

	C04 et C05 à traiter toutes les deux 
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EP2 en CCF : TRAVAUX PROFESSIONNELS LIÉS AU SUIVI DES PRODUITS ALIMENTAIRES ET À L’HYGIÈNE

SITUATION N° 1  (durée préconisée : 30 minutes) :

Elle porte sur un thème lié à la réception, à la mise en stock et au suivi des familles de produits alimentaires dans un point de vente spécialisé.

	Compétences évaluées dans le ou les thèmes proposés (1)

	En commerce de détail et de gros :

	C.1.1.
	C.1.1.2. Ranger les produits en fonction de leur nature à la place appropriée
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.1.3. Maintenir les réserves en état correct
	 FORMCHECKBOX 


	C.2.1.
	C.2.1.1. Repérer les caractéristiques du point de vente
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.1.2. Identifier l’assortiment, les familles de produits alimentaires
	 FORMCHECKBOX 


	C.2.2.
	C.2.2.1. Étiqueter, tenir à jour la signalisation
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.2.2. Compléter l’assortiment en rayon, en vitrine
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.2.3. Mettre les produits en valeur
	 FORMCHECKBOX 



	En entrepôt ou en entreprise de distribution-grossiste (en sus des précédentes si le candidat y travaille ou y effectue ses PFE) :

	C.1.2.
	C.1.2.1. Manutentionner les colis en réception
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.2.2. Stocker les colis
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.2.3. Maintenir l’entrepôt (ou les réserves) en état correct
	 FORMCHECKBOX 



(1) Cocher les cases correspondant aux compétences évaluées.

	Date de l’évaluation :
	NOTE :
/ 40

	Observations du professeur de vente :
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EP2 en CCF : TRAVAUX PROFESSIONNELS LIÉS AU SUIVI DES PRODUITS ALIMENTAIRES ET À L’HYGIÈNE

SITUATION N° 2  (durée préconisée : 30 minutes) :

Elle présente une situation-problème liée à l’état sanitaire qui implique la mise en application de règles d’hygiène et de conservation des produits.

	Compétences évaluées dans le ou les thèmes proposés (1)


	C.0.
	C.0.1. Identifier les règles d’hygiène spécifiques au point de vente et les règles de conservation applicables au produit
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.0.2. Appliquer les méthodes de nettoyage et de désinfection
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.0.3. Mettre en œuvre les procédures de réception spécifiques aux produits alimentaires
	 FORMCHECKBOX 



(1) Cocher les cases correspondant aux compétences évaluées.

	Date de l’évaluation :
	NOTE : 
/ 40

	Observations du professeur d’hygiène :
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CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

Option A  
Produits alimentaires

EP2 en CCF : TRAVAUX PROFESSIONNELS LIÉS AU SUIVI DES PRODUITS ALIMENTAIRES ET À L’HYGIÈNE

SITUATION N° 3  (durée préconisée : 1 heure) :

Elle comporte deux parties (réception, mise en stock et suivi des familles de produits alimentaires dans un point de vente spécialisé, et situation-problème liée à l’état sanitaire).

	Compétences évaluées dans le ou les  thèmes proposés (1)

	En commerce de détail et de gros :

	C.1.1.
	C.1.1.1. Aider à la réception des produits, à la vérification (quantité, état)
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.1.4. Transporter les produits vers la surface de vente ou la vitrine
	 FORMCHECKBOX 


	C.2.1.
	C.2.1.3 Relever les caractéristiques des produits, les relier aux arguments de vente
	 FORMCHECKBOX 


	C.2.2.
	C.2.2.4. Participer aux commandes de renouvellement
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.2.5. Maintenir l’attractivité du point de vente
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.2.6. Participer à la lutte contre la démarque
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.2.7. Participer à l’inventaire
	 FORMCHECKBOX 


	C.0.
	C.0.4. Veiller à l’état de conservation des produits alimentaires
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.0.5. Mettre en œuvre les procédures relatives à la préparation à la vente, à la présentation et à l’emballage des produits alimentaires
	 FORMCHECKBOX 



	En entrepôt ou en entreprise de distribution-grossiste (en sus des précédentes si le candidat y travaille ou y effectue ses PFE) :

	C.1.2.
	C.1.2.4. Préparer les produits en vue de leur expédition
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.2.5. Confectionner les colis
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.2.6. Établir les documents d’expédition
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.2.7. Mettre à disposition les colis
	 FORMCHECKBOX 



(2) Cocher les cases correspondant aux compétences évaluées.

	Date de l’évaluation :
	NOTE en vente : 
/ 20

	Observations :


	NOTE en hygiène : 
/ 20

	
	TOTAL :
/ 40
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Établissement :

Candidat :

NOM :
Prénom :
Classe :

CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

Option A  
Produits alimentaires
EP2 - CCF

Travaux professionnels liés au suivi des produits alimentaires et à l’hygiène

L’épreuve apprécie la capacité du candidat à mobiliser ses compétences (C.0 – C.1 – C.2) et connaissances professionnelles en vue de la réalisation de travaux professionnels relatifs au suivi des produits alimentaires.
L’évaluation des acquis s’effectue à l’occasion de trois situations d’évaluation écrites, réalisées au cours de la dernière année de formation et mises en place en centre de formation. 

RÉCAPITULATIF

	Situation n° 1
	/ 40
	

	
	
	

	Situation n° 2
	/ 40
	

	
	
	

	Situation n° 3
	/ 40
	

	
	
	

	TOTAL S1 + S2 + S3 :  
	/ 120

	
	
	

	NOTE PROPOSÉE : 
	/ 20*

	Professeur de vente : 
Visa :

Professeur d’hygiène : 
Visa :

Appréciation globale :




* Note à arrondir au ½ point supérieur. Ne pas la communiquer au candidat. 



Option B PRATIQUE DE LA GESTION D’UN ASSORTIMENT - Épreuve UP 2

Évaluation par contrôle en cours de formation :

L’évaluation des acquis des candidats s’effectue à l’occasion de trois situations d’évaluation écrites réalisées au cours de la deuxième année de formation dans l’établissement de formation.
	
	Compétences évaluées
	Durée de l’épreuve
	Barème

	C.C.F. 1
	C.1.
	30 minutes
	40 points

	C.C.F. 2
	C.2.
	30 minutes
	40 points

	C.C.F. 3
	C.1.  +  C.2.
	45 minutes
	40 points


Extraits du référentiel :

Cette épreuve vise à apprécier la capacité du candidat à mobiliser ses compétences et connaissances professionnelles en vue de la réalisation de travaux professionnels relatifs au suivi des produits d’équipement.


Compétences évaluées :

C1 Réceptionner et tenir les stocks :


C 1 3 Stocker les produits selon leur spécificité


C 1 4 Maintenir les surfaces de stockage en état correct


C 1 5 Acheminer les produits vers la surface de vente

Observations :
· Chacune des compétences doit être évaluée au travers d’une activité ou plusieurs :

· Exemple : CCF N° 1 : 

· Compétence 1.3. : identifier les rayons dans lesquels ils seront affectés (ou rangés) à partir d’un 
plan de magasin

· Compétence 1.4. : repérer quelles sont les précautions à prendre avant de ranger les produits en rayon

· Compétence 1.5. : calculer la capacité de stockage d’un mobilier

Exemples de situations d’évaluation

	CCF 1 : C.1. RÉCEPTIONNER LES PRODUITS ET LES METTRE EN STOCK

	COMPÉTENCES
	SAVOIR-FAIRE
	ACTIVITÉS PROPOSÉES

	1.3. Stocker les produits selon leur spécificité
	· Regrouper les produits par famille

· Repérer l’affectation des produits

· Mettre en place les protections “antivol"
· Étiqueter et marquer les produits le cas échéant

· Ranger les produits à la place attribuée

· Surveiller les détériorations et les altérations et les signaler
	Situation : Une livraison a été réceptionnée par le responsable qui a lui – même effectué son contrôle. Il est demandé au candidat de :

· regrouper les produits par famille (qui sont communiquées à l’élève)

· identifier les rayons dans lesquels ils seront affectés (ou rangés) à partir d’un plan de magasin

· identifier les produits à protéger par un système anti-vols et/ou le type d’antivols adapté à l’aide d’un document fourni

· fabriquer une étiquette produit

	1.4. Maintenir la surface de stockage dans un état correct
	· Regrouper et/ou évacuer les supports et contenants

· Nettoyer la surface de stockage et les équipements utilisés
	· repérer quelles sont les précautions à prendre avant de ranger les produits en rayon

	1.5. Acheminer les produits vers la surface de vente
	· Déterminer la quantité de produits à mettre en rayon

· Approvisionner la surface de vente

· Enregistrer les sorties le cas échéant
	· calculer la capacité de stockage d’un mobilier



Compétences évaluées :
C 2 Aider au suivi de l’assortiment


C 211 Identifier l’assortiment

C 221 Etiqueter, tenir à jour la signalisation

C 222 Approvisionner le rayon et /ou le linéaire.


C 231 Réaliser des comptages de produits
Exemples de situations d’évaluation

	CCF 2 : C.2. AIDER AU SUIVI DE L’ASSORTIMENT 

	COMPÉTENCES
	SAVOIR-FAIRE
	ACTIVITÉS PROPOSÉES

	2.1.1. Identifier l’assortiment
	· Repérer les familles (et les sous-familles) de produits

· Situer les produits dans les familles (et sous-familles) suivantes :

· Équipement de la maison

· Équipement de la personne

· Articles de sport et loisirs

· Animalerie
	· repérer la famille et les sous – familles de produits proposées dans le point de vente

	2.2.1. Étiqueter les produits, tenir à jour la signalisation
	· Consulter les tarifs de vente

· Étiqueter les produits

· Effectuer les modifications d’étiquetage

· Réaliser le pancartage professionnel
	· calculer un prix de vente après réduction
· réaliser une affiche promotionnelle

	2.2.2. Approvisionner le rayon et/ou le linéaire
	· Déterminer la quantité de produits à mettre en rayon et/ou en linéaire

· Mettre les produits en rayon (et en vitrine)

· Déceler les produits impropres à la vente

· Prévenir le responsable
	· compléter un cadencier
· réapprovisionner le rayon en tenant compte des ventes présentées dans le cadencier (ou de la livraison reçue)
· détecter les éventuelles anomalies (ex : rupture pour une référence)

	2.3.1. Réaliser des comptages de produits
	· Compter les produits en stock

· Compléter un cadencier le cas échéant

· Saisir les quantités

· Détecter et signaler les anomalies
	· 



Compétences évaluées :
C1 Réceptionner et tenir les stocks :


C 1 1 Aider à la réception et à la vérification des produits


C 1 2 Enregistrer les entrées

C 2 Aider au suivi de l’assortiment


C 212 Dégager des avantages de la vente

C 223 Mettre les produits en valeur

C 224 Maintenir l’attractivité du point de vente.


C 232 Participer à la lutte contre la démarque


C 233 Aider à la passation des commandes.

	CCF 3 : C.1. RÉCEPTIONNER LES PRODUITS ET LES METTRE EN STOCK

C.2. AIDER AU SUIVI DE L’ASSORTIMENT

	COMPÉTENCES
	SAVOIR-FAIRE
	ACTIVITÉS PROPOSÉES

	C.1. RÉCEPTIONNER LES PRODUITS ET LES METTRE EN STOCK
	1.1. Aider à la réception et à la vérification des produits
	· Identifier les documents de livraison

· Contrôler visuellement l’état des colis (détérioration ou casse)

· Compter les quantités

· Contrôler la qualité

· Relever les anomalies

· Informer le responsable
	· contrôler une livraison de façon qualitative et quantitative

· relever les anomalies constatées

	
	1.2. Enregistrer les entrées
	· Effectuer la saisie des entrées
	· compléter un ou plusieurs bon(s) d’entrée

	C.2. 
AIDER AU SUIVI DE L’ASSORTIMENT
	2.1.2. Dégager des avantages de vente
	· Relever les caractéristiques techniques et commerciales des produits relevant des familles rencontrées dans le point de vente

· Dégager les qualités et avantages correspondant aux caractéristiques
	· relever des caractéristiques et les avantages correspondants à partir d’une documentation produit

	
	2.2.3. Mettre les produits en valeur
	· Appliquer les règles du marchandisage

· Réaliser des frontales et/ou des têtes de gondole

· Effectuer les rotations de produits si nécessaire
	· calculer le linéaire au sol, le linéaire développé, et le nombre de frontales d’un rayon

· identifier les critères de présentation des produits dans le rayon (ou une famille de produits)

	
	2.2.4. Maintenir l’attractivité du point de vente
	· Soigner sa tenue professionnelle

· Maintenir l’espace de vente en état marchand
	· à partir d’une illustration, détecter les anomalies relatives à l’état marchand du rayon

	
	2.3.2. Participer à la lutte contre la démarque
	· Détecter les incidents et les signaler

· Repérer les erreurs de prix ou les oublis de comptage

· Enregistrer la démarque (casse…)
	· calculer la démarque à partir de l’inventaire d’un rayon

	
	2.3.2. Aider à la passation des commandes
	· Participer à la détermination de la quantité de produits à commander

· Compléter un bon de commande de façon manuelle ou informatique
	· déterminer à partir d’un cadencier les quantités à commander

· remplir un bon de commande
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Établissement :

Candidat :

NOM :
Prénom :
Classe :

CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

Option B : Produits d’équipement courant

EP2 en CCF : PRATIQUE DE LA GESTION D’UN ASSORTIMENT
SITUATION N° 1  (durée préconisée : 30 minutes) :

Elle porte sur un ou deux thèmes liés à la réception et à la mise en stock des familles de produits.

	Compétences évaluées dans le ou les thèmes proposés (1)

	C.1. Réceptionner et tenir les stocks

	C.1.
	C.1.3. Stocker les produits selon leur spécificité
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.4. Maintenir la surface de stockage dans un état correct
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.5. Acheminer les produits vers la surface de vente
	 FORMCHECKBOX 



(1) Cocher les cases correspondant aux compétences évaluées.

	Date de l’évaluation :
	NOTE : 
/ 40

	Observations :




Session 2

Établissement :

Candidat :

NOM :
Prénom :
Classe :

CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

Option B : Produits d’équipement courant

EP2 en CCF : PRATIQUE DE LA GESTION D’UN ASSORTIMENT
SITUATION N° 2  (durée préconisée : 30 minutes) :

Elle présente une situation liée au suivi de l’assortiment dans un point de vente spécialisé.

	Compétences évaluées dans le ou les thèmes proposés (1)

	C.2. Aider au suivi de l’assortiment

	C.2.
	C.2.1.1. Identifier l’assortiment
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.2.1. Étiqueter, tenir à jour la signalisation
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.2.2. Approvisionner le rayon et/ou le linéaire
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.3.1. Réaliser des comptages de produits
	 FORMCHECKBOX 



(1) Cocher les cases correspondant aux compétences évaluées.

	Date de l’évaluation :
	NOTE :
/ 40

	Observations :
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Établissement :

Candidat :

NOM :
Prénom :
Classe :

CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

Option B : Produits d’équipement courant

EP2 en CCF : PRATIQUE DE LA GESTION D’UN ASSORTIMENT
SITUATION N° 3  (durée préconisée : 45 minutes) :

Elle comporte deux parties (réception et mise en stock des familles de produits – suivi de l’assortiment dans un point de vente spécialisé).

	Compétences évaluées dans le ou les  thèmes proposés (1)

	C.1. Réceptionner et tenir les stocks

	C.1.
	C.1.1. Aider à la réception et à la vérification des produits
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.2. Enregistrer les entrées
	 FORMCHECKBOX 



	C.2. Aider au suivi de l’assortiment

	C.2.1.
	C.2.1.2. Dégager des avantages de vente
	 FORMCHECKBOX 


	C.2.2.
	C.2.2.3. Mettre les produits en valeur
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.2.4. Maintenir l’attractivité du point de vente
	 FORMCHECKBOX 


	C.2.3.
	C.2.3.2. Participer à la lutte contre la démarque
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.3.3. Aider à la passation des commandes
	 FORMCHECKBOX 



(1) Cocher les cases correspondant aux compétences évaluées.

	Date de l’évaluation :
	NOTE :
/ 40

	Observations :
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Établissement :

Candidat :

NOM :
Prénom :
Classe :

CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

Option B : Produits d’équipement courant

EP2 - CCF

Pratique de la gestion d’un assortiment

L’épreuve apprécie la capacité du candidat à mobiliser ses compétences (C.1 – C.2) et connaissances professionnelles en vue de la réalisation de travaux professionnels relatifs au suivi des produits d’équipement courant.

L’évaluation des acquis s’effectue à l’occasion de trois situations d’évaluation écrites, réalisées au cours de la dernière année de formation et mises en place en centre de formation. 

RÉCAPITULATIF

	Situation n° 1
	/ 40
	

	
	
	

	Situation n° 2
	/ 40
	

	
	
	

	Situation n° 3
	/ 40
	

	
	
	

	TOTAL S1 + S2 + S3 : 
	/ 120

	
	
	

	NOTE PROPOSÉE : 
	/ 20*

	Nom du professeur de vente : 
Visa :

Appréciation globale :




* Note à arrondir au ½ point supérieur. Ne pas la communiquer au candidat. 




Option C Travaux professionnels liés à la relation client, à l’utilisation de l’espace commercial et à sa valorisation - Épreuve UP 2 (Coef 6)
Objectif de l'épreuve

Cette épreuve vise à apprécier la capacité du candidat à mobiliser ses compétences et connaissances professionnelles en vue de la réalisation de travaux professionnels relatifs à la valorisation de l’offre de l’espace commercial dans une démarche de satisfaction des attentes de la clientèle.

Contenu de l'épreuve

Les situations proposées permettent d'évaluer les compétences professionnelles et les savoirs associés dans les domaines :

· de la gestion de la relation client (partie C.1.)

· de l’utilisation de l’espace commercial et de sa valorisation (partie C.2.)

Critères d'évaluation

Les correcteurs apprécient : les compétences professionnelles concernant la maîtrise des composantes d’un espace commercial donné et la satisfaction des attentes de la clientèle ; le respect des règles de sécurité en vigueur ; la pertinence des observations et des propositions en liaison avec les pratiques professionnelles des espaces commerciaux et/ou des sites multiservices ; la précision du vocabulaire technique, la qualité de l’expression écrite.

Évaluation par contrôle en cours de formation

L’évaluation des acquis des candidats s’effectue sur la base d’un contrôle en cours de formation à l’occasion de trois situations d’évaluation écrites, réalisées au cours de la dernière année de formation et mises en place en centre de formation :

Compétences évaluées

La première porte sur un ou deux thèmes liés à la gestion de la relation client au sein d’un espace commercial (durée préconisée : 30mn – sur 40 points). 

Sont évaluées les compétences suivantes :

C.1.1. Communiquer en situation interpersonnelle :

C.1.1.1. Se documenter, se renseigner,

C.1.1.2. Informer et orienter le visiteur/client/intervenant.

C.1.2. Intégrer les outils dans la gestion de la relation client :

C.1.2.1. Maîtriser les outils de communication et de vente mis à disposition sur le site,

C.1.2.2. Aider le client, visiteur et/ou utilisateur, dans l’utilisation des installations,

C.1.2.3. Réagir aux aléas et aux dysfonctionnements signalés par l’utilisateur.
Exemples de situations d’évaluation

	CCF 1 : 

	COMPÉTENCES
	SAVOIR-FAIRE
	ACTIVITÉS PROPOSÉES

	C.1.1.2. Informer et orienter le visiteur / client / intervenant
	- Lire un plan à l’échelle (le cas échéant)

Sélectionner l’information à donner et la donner

- Vérifier la compréhension du message
	Renseigner un client qui cherche un distributeur automatique de billets

	C.1.2.2. Aider le client, visiteur et/ou utilisateur, dans l’utilisation des installations
	- Repérer l’utilisateur en difficulté

- choisir la mesure d’aide appropriée et la proposer

- Guider le client dans sa démarche d’utilisation
	Accueillir, guider ou aider un client ou un usager handicapé.

	C.1.2.3. Réagir aux aléas et aux dysfonctionnements signalés par l’utilisateur
	- Constater les aléas ou dysfonctionnements
- Rassurer le client

- Repérer la nature du problème

- Mettre en place une solution de substitution

- Rendre compte de l’échange
	Prendre les dispositions nécessaires en cas de panne de l’escalator


La seconde présente une situation pratique liée à l’utilisation de l’espace commercial et à la valorisation de son offre (durée préconisée : 45 minutes – sur 40 points). 
Sont évaluées les compétences suivantes :

C.2.1. Appréhender le site, ses équipements, ses installations, et en vérifier l’intégrité :

2.1.1. Identifier les équipements, les installations et leur localisation sur le site,

2.1.2. Contrôler l’état et le bon fonctionnement des installations,

2.1.3. Assurer la maintenance de premier niveau,

2.1.4. Contrôler le respect des délais de remise en état.

Exemples de situations d’évaluation

	CCF 2 : 

	COMPÉTENCES
	SAVOIR-FAIRE
	ACTIVITÉS PROPOSÉES

	2.1.2. Contrôler l’état et le bon fonctionnement des installations,


	- Réaliser des tests de fonctionnement sur le site : Appliquer les procédures de tests pour une installation donnée

Détecter les dysfonctionnements et/ou anomalies

Déterminer la nature de l’incident ou de la nuisance (propreté, panne, vol, destruction…)

- Rendre compte de la situation
	Tester les écrans de surveillance et prévenir les responsables des dysfonctionnements constatés.

	2.1.3. Assurer la maintenance de premier niveau,
	Effectuer la maintenance autorisée

- Prendre, éventuellement, la mesure conservatoire adéquate

- Rendre compte des opérations effectuées et des résultats obtenus
	Gérer l’espace photocopieurs en libre services

	2.1.4. Contrôler le respect des délais de remise en état.
	Comparer les dates de remise en état avec les dates d’intervention programmées

Signaler une absence de réparation Informer le(s) responsable(s) concerné(s)
	


La troisième (durée préconisée : 1 h – sur 40 points) comporte deux parties d’égale importance :
Une partie relative à la gestion de la relation client au sein d’un espace commercial ; cette partie permet

d’évaluer les compétences suivantes :
C.1.3. Gérer les situations délicates et/ou difficiles :

C.1.3.1. Réguler les flux de personnes ;

C.1.3.2. Prendre en charge les personnes en difficulté.

C.1.4. Gérer les réclamations :

C.1.4.1. Recueillir la réclamation,

C.1.4.2. Transmettre la réclamation à la personne ou au service concerné.
Une partie relative à une situation pratique liée à l’utilisation de l’espace commercial et à la valorisation de

son offre ; cette partie permet d’évaluer les compétences suivantes :
C.2.2. Participer au développement de l’attractivité de l’espace commercial :

C.2.2.1. Adopter un comportement conforme aux codes commerciaux en vigueur sur le site,

C.2.2.2. Réaliser des interventions d’embellissement de l’espace commercial,

C.2.2.3. Participer à la mise en place d’actions promotionnelles.

C.2.3. Participer à la gestion des incidents et/ou accidents sur les biens et les personnes

2.3.1. Apprécier les situations à risques,

2.3.2. Alerter les services d’intervention ou de secours,

2.3.3. Participer à la mise en place d’un périmètre de protection.

Exemples de situations d’évaluation

	CCF 3 : 

	COMPÉTENCES
	SAVOIR-FAIRE
	ACTIVITÉS PROPOSÉES

	C.1.3.1. Réguler les flux de personnes
	- Participer à la mise en place d’un nouveau sens de circulation 
- Faire preuve de détermination le cas échéant

- Demander l’intervention d’un personnel compétent le cas échéant
	Organiser les flux de personnes à l’ouverture du magasin en période de soldes

	C.1.4.2. Transmettre la réclamation à la personne ou au service concerné
	Transmettre la réclamation

- Apporter une réponse quelle que soit la situation

- Le cas échéant, mettre en place une solution corrective
	Traiter la réclamation d’un client d’un centre de remise en forme dont la douche ne fonctionne pas

	C.2.2.3. Participer à la mise en place d’actions promotionnelles.


	Consulter les consignes et, éventuellement, les documents commerciaux

Exécuter les opérations attachées aux actions 
Rendre compte
	Mettre en place une animation pour la vente d’un nouveau service

	C.2.3.2. Alerter les services d’intervention ou de secours,
	Identifier le secours adéquat

- Relever les informations nécessaires à une intervention extérieure ; le cas échéant, favoriser le recueil des déclarations de l’accidenté et des témoins éventuels

- Solliciter l’intervention

- Consigner l’intervention mise en œuvre et, éventuellement, les causes possibles
	Prendre en charge une personne qui fait un malaise
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Prénom :
Classe :

CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

Option C : Services à la clientèle

EP2 en CCF : TRAVAUX PROFESSIONNELS LIÉS À LA RELATION CLIENT, À L’UTILISATION DE L’ESPACE COMMERCIAL ET À SA VALORISATION

SITUATION N° 1  (durée préconisée : 30 minutes) :

Elle porte sur un ou deux thèmes liés à la gestion de la relation client au sein d’un espace commercial.

	Compétences évaluées dans le ou les thèmes proposés (1)

	C.1.1. Communiquer en situation interpersonnelle

	C.1.1.
	C.1.1.1. Se documenter, se renseigner
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.1.2. Informer et orienter le visiteur/client/intervenant
	 FORMCHECKBOX 


	C.1.2. Intégrer les outils dans la gestion de la relation client

	C.1.2.
	C.1.2.1. Maîtriser les outils de communication et de vente mis à disposition sur le site
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.2.2. Aider le client, visiteur et/ou utilisateur, dans l’utilisation des installations
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.2.3. Réagir aux aléas et aux dysfonctionnements signalés par l’utilisateur
	 FORMCHECKBOX 



(1) Cocher les cases correspondant aux compétences évaluées.

	Date de l’évaluation :
	NOTE : 
/ 40

	Observations :
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CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

Option C : Services à la clientèle

EP2 en CCF : TRAVAUX PROFESSIONNELS LIÉS À LA RELATION CLIENT, À L’UTILISATION DE L’ESPACE COMMERCIAL ET À SA VALORISATION 
SITUATION N° 2  (durée préconisée : 45 minutes) :

Elle présente une situation pratique liée à l’utilisation de l’espace commercial et à la valorisation de son offre.

	Compétences évaluées dans le ou les thèmes proposés (1)

	C.2.1. Appréhender le site, ses équipements, ses installations et en vérifier l’intégrité

	C.2.1.
	C.2.1.1. Identifier les équipements, les installations et leur localisation sur le site
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.1.2. Contrôler l’état et le fonctionnement des installations
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.1.3. Assurer la maintenance de premier niveau
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.1.4. Contrôler le respect des délais de remise en état
	 FORMCHECKBOX 



(1) Cocher les cases correspondant aux compétences évaluées.

	Date de l’évaluation :
	NOTE :
/ 40

	Observations :
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EP2 en CCF : TRAVAUX PROFESSIONNELS LIÉS À LA RELATION CLIENT, À L’UTILISATION DE L’ESPACE COMMERCIAL ET À SA VALORISATION
SITUATION N° 3  (durée préconisée : 1 heure) :

Elle comporte deux parties d’égale importance (gestion de la relation client au sein d’un espace commercial – situation pratique liée à l’utilisation de l’espace commercial et à la valorisation de son offre).

	Compétences évaluées dans le ou les  thèmes proposés (1)

	C.1.3. Gérer les situations délicates et/ou difficiles

	C.1.3.
	C.1.3.1. Réguler les flux de personnes
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.3.2. Prendre en charge les personnes en difficulté
	 FORMCHECKBOX 


	C.1.4. Gérer les réclamations

	C.1.4.
	C.1.4.1. Recueillir la réclamation
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.1.4.2. Transmettre la réclamation à la personne ou au service concerné
	 FORMCHECKBOX 


	C.2.2. Participer au développement de l’attractivité de l’espace commercial

	C.2.2.
	C.2.2.1. Adopter un comportement conforme aux codes commerciaux en vigueur sur le site
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.2.1. Réaliser des interventions d’embellissement de l’espace commercial
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.2.3. Participer à la mise en place d’actions promotionnelles
	 FORMCHECKBOX 


	C.2.3. Participer à la gestion des incidents et/ou accidents sur les biens et les personnes

	C.2.3.
	C.2.3.1. Apprécier les situations à risques
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.3.2. Alerter les services d’intervention ou de secours
	 FORMCHECKBOX 


	
	C.2.3.3. Participer à la mise en place d’un périmètre de protection
	 FORMCHECKBOX 



(1)Cocher les cases correspondant aux compétences évaluées.

	Date de l’évaluation :
	NOTE : 
/ 40

	Observations :
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EP2 - CCF

travaux professionnels liés à la relation client, à l’utilisation de l’espace commercial et à sa valorisation

L’épreuve apprécie la capacité du candidat à mobiliser ses compétences (C.1 – C.2) et connaissances professionnelles en vue de la réalisation de travaux professionnels relatifs à la valorisation de l’offre de l’espace commercial dans une démarche de satisfaction des attentes de la clientèle.

L’évaluation des acquis s’effectue à l’occasion de trois situations d’évaluation écrites, réalisées au cours de la dernière année de formation et mises en place en centre de formation. 

RÉCAPITULATIF

	Situation n° 1
	/ 40
	

	
	
	

	Situation n° 2
	/ 40
	

	
	
	

	Situation n° 3
	/ 40
	

	
	
	

	TOTAL S1 + S2 + S3 : 
	/ 120

	
	
	

	NOTE PROPOSÉE : 
	/ 20*

	Nom du professeur de vente :
Visa :

Appréciation globale :




* Note à arrondir au ½ point supérieur. Ne pas la communiquer au candidat. 
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CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

(Option A – B - C)




EP1 - PRATIQUE DE LA VENTE ET DES SERVICES LIÉS

ATTESTATION DE FORMATION EN ENTREPRISE

	Coordonnées de l’établissement scolaire
	Coordonnées de l’entreprise

	
	

	Élève ou apprenti
	Activité du point de vente

	Nom :

Prénom :


	

	Type des activités réalisées

	Vente
  FORMCHECKBOX 

Accompagnement de la vente
  FORMCHECKBOX 

Présentation des produits
  FORMCHECKBOX 
 
Maintien du rayon en état vendeur
 FORMCHECKBOX 

Autre(s) à préciser……………………………………………………………………………………………………………………

	
	Nom et fonction du tuteur

	du

au


	Nom :

Fonction :




Signature du tuteur 





Cachet de l’entreprise :

ou maître d’apprentissage :

CONTENU DU DOSSIER À METTRE À DISPOSITION DU JURY

À l’intérieur de ce dossier, les documents constitutifs de l’évaluation seront placés comme indiqué ci-après :

	Numéro d’ordre
	Document repéré par
	Titre du document

	1
	EP1 – A1
	Situation en établissement de formation : partie commerciale



	2


	EP1 -A2
	Situation en établissement de formation : partie économique, juridique et sociale

	3
	EP1 - B
	Situation en entreprise

	4
	EP1 - C
	Attestations de formation en entreprise pour les périodes de formation en entreprise (PFE) effectuées en première année de CAP (total de 8 semaines) (une attestation par entreprise)

	5
	EP1 - C
	Attestations de formation en entreprise pour les deux périodes de formation en entreprise (PFE) effectuées en terminale CAP (total de 8 semaines) (une attestation par entreprise)

	6
	EP1 - D
	Négociation et suivi des périodes de formation en entreprise effectuées en première année de CAP

	7
	EP1 - D
	Négociation et suivi des périodes de formation en entreprise effectuées en terminale CAP

	8
	EP2
	Grilles correspondant aux différentes situations d'évaluation

	9
	
	Tout document susceptible d’éclairer la position des membres de la commission d’harmonisation se tenant avant jury final


Deuxième situation d’évaluation : durée préconisée 30min  / 40 points


Situation problème liée à l’état sanitaire qui implique la mise en situation est règles d’hygiène et conservation des produits





Troisième situation d’évaluation : durée préconisée 60min  / 40 points


Deux parties d’égales importance :


 Réception,  mise en stock,  suivi des familles de  produits alimentaires dans un point de vente spécialisé.


Situation problème liée à l’état sanitaire et qui implique la mise en application des règles d’hygiène et de conservation des produits








Nature de la fiche : Point Presse





Titre de la fiche : 








Annexe présentée : 























Idées force dégagées de la documentation :

































































Liens du point d’actualité cité avec la profession ou les notions économiques juridiques et sociales des cours
































Lexique :


Le candidat explicite les termes économiques, juridiques et sociaux rencontrés





Le candidat met en parallèle son étude avec la milieu professionnel et le cours d’Environnement économique et juridique.








Nature de la fiche :  Thème économico commercial d’entreprise	(


	Thème juridique et social	(





Titre de la fiche : (règlement intérieur, facture, contrat  de travail d’apprentissage chômage délocalisations Inflation, évolution d’entreprises…)








Annexe présentée :























Idées force dégagées de la documentation :





			   


           





















































Liens entre la profession et les notions économiques, juridiques ou sociales présentées dans le référentiel












































Lexique : 


Le candidat explicite les termes économiques, juridiques et sociaux rencontrés





Note





Fond      /7














Forme   /3  





/10





Note





Fond      /7

















Forme    /3 





/10





Note





Fond      /7




















Forme   /3  





/10





�Une présentation bureautique des fiches est fortement conseillée








Cas de dossier incomplet :


Pas de partie administrative ou commerciale : note 0 attribuée.


Pas de partie environnement économique juridique ou social évaluation mais pénalités.


Pénalités. A signaler lors de la commission d’harmonisation.	 :


Fiches manquantes notée 0 et pénalités de 10 points par fiches manquantes


Dossier non rendu dans un délai supérieur à 15 jours  - 20 points maximum si motif non valable








�





( En l’absence du dossier dûment constitué ou non remis dans les délais, appliquer les pénalités prévues :


 	Pas de partie administrative ou commerciale  note 0


	Pas de partie économique, juridique, sociale appliquer uniquement les pénalités.





Dossier incomplet :


	Par fiche manquante : - 0 à la fiche et pénalités 10 points


	Dossier remis avec un retard de plus de 15 jours sans motif valable 20 points





Compléter le document prévu et le remettre à la commission d’harmonisation.





( Un dossier déjà constitué peut-être représenté à une session ultérieure pour un candidat ayant échoué.




















-    (de 3 à5  éléments rédigés)








-








-








-








-
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Première situation d’évaluation : durée préconisée 30min  / 40 points


Thème lié :


 réception 


 mise en stock 


 suivi des produits alimentaires








Première situation d’évaluation : durée préconisée 30min. / 40 points


Thème lié :


 réception 


 mise en stock 





Constitution du dossier :





Une partie administrative





Une partie commerciale


2 fiches


Une partie économique, juridique et sociale


3 fiches


(voir constitution ci-après)





Coefficient 9


Pratique de la réception des produits et de la tenue du linéaire, du rayon 	coef 8 


Vie sociale et professionnelle	coef 1





Une période de formation en entreprise d’une durée minimale de 16 semaines est obligatoire 


Arrêté du 11 juillet 2000 portant création du CAP employé de vente spécialisé.





( En l’absence du dossier dûment constitué ou non remis dans les délais, le candidat ne pourra être admis à subir l’épreuve et le diplôme ne pourra être délivré











Troisième situation d’évaluation : durée préconisée 45 min  / 40 points


Deux parties:


 Réception,  mise en stock,  suivi des familles de  produits 


 Suivi de l’assortiment d’un point de vente spécialisé





Deuxième situation d’évaluation : durée préconisée 30min  / 40 points


Situation liée à au suivi de l’assortiment d’un point de vente spécialisé

















Le candidat met en parallèle son étude avec le milieu professionnel et le cours d’Environnement Économique et Juridique.





Document


Nature de la source documentaire (entreprise,  article de presse, site, documentation)


Date de la source





Les documents issus de l’entreprise sont soumis à autorisation et peuvent être modifiés dans un souci de confidentialité





- (de 3 à5  éléments rédigés)








-








-








-








-





Le candidat met en parallèle le point d’actualité développé avec son milieu professionnel ou le cours d’Environnement économique et juridique.





Document


Nature de la source documentaire (article de presse, site, documentation)


Date de la source





-    (de 3 à5  éléments rédigés)








-








-








-








-
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