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ÉPREUVE  EP2 Vente de produits et de prestations de services

Cadre des épreuves
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	Finalités :

Evaluer les compétences :

           C 11 Rechercher l’information

           C 12 Interpréter l’information

           C 21 Gérer les rendez-vous

           C 25  Gérer les encaissements

           C 33  Mettre en valeur les produits et/ ou les prestations de services

           C 34  Participer au suivi de la clientèle

           C 35 Participer au suivi de la clientèle

           C 41 Accueillir, recevoir, transmettre un message

           C 42 S’intégrer dans une équipe de travail

 Evaluer les avoirs associés :

           S 5 connaissance des techniques de vente 

           S 6 connaissance du milieu professionnel



	Epreuve réalisée en contrôle en cours de formation :

Deux situations d’évaluation au cours de la deuxième année :

En entreprise : évaluation des situations de prestations de  vente ou de conseils :

Evaluation sur 30 Points dont 5 points concernent les attitudes professionnelles (présentation, registre de langage, expression orale, conscience professionnelle, ponctualité assiduité, intégration dans l’équipe, efficacité, initiatives, respect et attention portée au client…)

Compétences évaluées : C 21, C25,  C 33, C 34, C 35, C 41, C42

En établissement de formation :

Un entretien de 20 minutes portant sur les autres compétences et les savoirs associés : S 5,  , S6 à partir d’un dossier élaboré par le candidat.



	Commission d’évaluation

En entreprise : tuteur et enseignant

En centre de formation : professeur chargé de l’esthétique ou de la vente, professionnel du secteur d’activité.



	Epreuve ponctuelle :

  Evaluation d’une prestation de vente :

    Sketch de vente. Un membre du jury tient le rôle du client. Le candidat développe les phases de la vente et propose une vente additionnelle. Une seule objection sera formulée par la commission. Durée 10 min.

  Entretien de 20 minutes portant sur les autres compétences et les savoirs associés : S 5,  , S6 à partir d’un dossier élaboré par le candidat
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(
Présentation de la partie commerciale du dossier

Cette partie comporte 3 documents : 

· (Une partie commerciale (positionnement de l’entreprise : assortiment, clientèle, techniques de marchandisage)  2 pages maximum.
· (Une partie connaissance des produits et prestations de services :
· Une fiche pour le produit :   1 page
· Une fiche pour la prestation de services     1 page
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 administrative

                     -    (Attestation de présence en entreprise     justifiant 12  semaines 


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: image4.wmf]Il est conseillé au candidat de réaliser son dossier en deux exemplaires afin d’en conserver un

(Un dossier déjà constitué et ou enrichi et mis à jour  peut-être représenté à une session ultérieure pour un candidat ayant échoué.
PARTIE COMMERCIALE

1 – IDENTIFICATION DU POINT DE VENTE

· Enseigne

· Adresse

· Téléphone et ou télécopie

· Mél et /ou site Internet

· Nom et fonction du responsable

2 – ZONE DE CHALANDISE ET CONCURRENCE

· Implantation géographique et zone de chalandise 

· Principaux concurrents et positionnement (prix, produits, services)

· Profil de la clientèle

3 – POLITIQUE COMMERCIALE

· Politique de produits

· Familles de produits vendus

· Marques commercialisées

· Type d’assortiment

· Mode (s) d’approvisionnement

· Services proposés

· Politique de prix

· Gamme de prix

- Politique de communication

· Publicité et promotion

· Méthode de vente

· Fidélisation de la clientèle

4 – ATOUTS DU POINT DE VENTE * 

	ATOUTS
	JUSTIFICATIONS

	
	


* Rubrique à personnaliser en fonction du magasin
Techniques de marchandisage :

EXEMPLES DE COMPÉTENCES ET SAVOIR-FAIRE CONCERNÉS PAR L’ACTIVITÉ DE MARCHANDISAGE

	Techniques de marchandisage
	Analyse

	Présenter les produits à la vente
	· Repérer les objectifs de la vente

· Dégager les poins forts et les points faibles de l’implantation

· Décrire la mise en valeur des produits 

· Identifier les promotions



	Participer à la signalétique
	· Identifier la nature et le rôle de la signalétique

· Repérer tout ou partie des opérations d’information (information sur le lieu de vente ou publicité)



	Maintenir l’attractivité de la surface de vente
	· Repérer et expliciter les conséquences générées par la démarque connue et inconnue

· Réaliser tout ou partie des opérations liées au maintien de l’espace de vente en état vendeur

· Dégager les facteurs d’ambiance du point de vente




	FICHE PRODUIT
CARTE D’IDENTITE DU PRODUIT

	· Identification 

· Désignation  (une photo peut-être jointe)

· Famille de produits

· Profil de la clientèle




	CARACTERISTIQUES DU PRODUIT

	Caractéristiques techniques

Description générale

Type de produit

Utilisation et entretien

· conseils d’utilisation

· conseils de stockage et de conservation

Caractéristiques commerciales

· marque, origine du produit, signe(s) de qualité

· situation du produit dans la gamme

· conditionnement/emballage


	Caractéristiques


Avantage pour la, le client (e) : 

	FICHE PRESTATION DE SERVICES

CARTE D’IDENTITE DE LA PRESTATION DE SERVICES

	· Identification 

· Désignation

(soins visage, épilation, manucure, beauté des pieds, maquillage, cabine UV)  

· Profil de la clientèle ciblée




	CARACTERISTIQUES DE LA PRESTATION DE SERVICES

	Caractéristiques techniques

Description générale

Type de prestation

Situations à privilégier pour proposer la prestation


	Caractéristiques


Avantage pour la, le client (e)

Prévision de réponses à des objections (2 au maximum) :

	CAP Esthétique  (
	Session 

	CANDIDAT : NOM______________         Prénom_______________
	C.C.F.


EP2 - SITUATION D’ÉVALUATION EN ENTREPRISE - GRILLE RÉCAPITULATIVE
	
	OBJECTIFS 

DE FORMATION
	PFE N° 1

Du__________

Au__________
	PFE N° 2

Du__________

Au__________
	PFE N° 3

Du__________

Au__________

	A
	COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS

	
	Vendre – C.3.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Gérer les rendez vous C21
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Accueillir le client – C.41.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Recevoir transmettre un message C41
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Rechercher les besoins C 41
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Mettre en valeur les produits, les prestations correspondant aux besoins du client – C.3.3.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Démontrer et argumenter –.C33
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Conclure la vente  – C.3.5.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Gérer les encaissements C25
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



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

	
	Adopter une attitude, un comportement adapté
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’impliquer dans son travail, appliquer les consignes
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’intégrer à l’équipe
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Prendre des initiatives
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’organiser et s’adapter aux méthodes de travail
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



                                                    Note globale  /30

	
	Entreprise :
	
	
	
	

	
	Nom du tuteur :
	
	
	
	

	
	Signature et cachet :


	
	
	
	

	
	Nom du professeur :
	
	
	
	

	
	Authentification

Cachet de l’établissement scolaire
	
	
	
	


CAP Esthétique
EP2

Vente de produits et prestation de services

SITUATION EN ÉTABLISSEMENT DE FORMATION

        Évaluation en contrôle en cours de formation (CCF)
	Lycée professionnel                      (        ………………………………………..
Centre de formation d’apprentis   (

	Candidat
	Session

	Nom Prénom :
	Date de l’évaluation
	


	
	Présentation de la fiche Positionnement de l’entreprise
	TI(1)
	I
	S
	TS

	
	Présentation du point de vente
	
	
	
	

	
	Atout du point de vente
	
	
	
	

	
	Politique commerciale
	
	
	
	

	
	Techniques de marchandisage mises en oeuvre
	
	
	
	

	
	Connaissance du  milieu professionnel (S6)
	
	
	
	


	
	Présentation de la fiche produit et prestation de services
	TI(1)
	I
	S
	TS

	
	Connaissance du produit ,du service
	
	
	
	

	
	Aptitude à déterminer les besoins
	
	
	
	

	
	Aptitude à argumenter, à mettre en valeur le produit, la prestation, à répondre aux objection
	
	
	
	

	
	Connaître les circuits de distribution des produits, la typologie clientèle, les phases de l’acte de vente (S5)
	
	
	
	

	
	Utilisation du vocabulaire professionnel
	
	
	
	


(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)
	  /30

	

	Observations
	Nom des évaluateurs
	Visa
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Contrôle en cours de formation


Deux situations d’évaluation :


	


En milieu professionnel : évaluation au cours de la PFMP des


 compétences en vente et attitudes professionnelles.


	


En centre de formation :à partir du dossier réalisé








Epreuve ponctuelle


Epreuve orale de 30 minutes maximum portant :


Sur le dossier présenté


Une situation de vente ou de prestation de services simulée











            /20





            /10





  /  30





	: éà





  /  5





	: éà





  /  25





	: éà





Périodes de formation en entreprise :


    En première année : 4 semaines minimum sur une ou plusieurs périodes


    En deuxième année 6 semaines minimum sur  au plus deux périodes de formation 





3 semaines minimum dans un secteur d’activité en vente-conseil en parfumerie


3 semaines minimum dans un secteur d’activités de techniques de soin esthétiques l’année en terminale





En cas de positionnement la période peut-être ramenée à :


statut scolaire : 8 semaines


formation continue : 6 semaines














�











Aide pour la constitution du dossier











(		Dossier incomplet


En l’absence de la partie administrative ou commerciale du dossier dûment constitué ou non remis dans les délais  (semaine 17 maximum)  , le candidat est averti que la note 0 est attribuée à l’épreuve.








                                                    �Une présentation bureautique des fiches est fortement conseillée
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Épreuve en C.C.F.


,en formation initiale pour les établissement publics et privés sous contrat, les CFA et sections d’apprentissage habilitées, la formation continue habilitée (GRETA)





2 situations d’évaluation en entreprise, et en centre de formation





Constitution d’un dossier support de l’épreuve.





Épreuve ponctuelle :


Pour les autres formations


Epreuve orale 30 minutes maximum





		Les points abordés ne constituent que des exemples et ne sont pas à reprendre tous 





                                systématiquement.








                                                      Cette partie comporte deux pages maximum











