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P.F.M.P.
n° 2 


du 
/ 

 / 20......
au 
/ 
 / 20…..

	NOM :


Prénom :


Date de naissance :

	CENTRE DE FORMATION



	
P : Activités prévues, négociées 


O : Activités observées par l'élève 


R : Activités réalisées par l'élève 
	P
	O
	R
	Commentaires

	Situation n°1 : Pratique des activités en entreprise

	Phase 1 : Accueil et information

	- Comportement professionnel

· Accueil du client ou de l’usager (organiser son espace d’accueil, saluer, identifier l’interlocuteur….)

· Attitude professionnelle d’accueil (posture, tenue, disponibilité….)
· Respect des consignes, gestion des priorités, prise d’initiative, implication
	
	
	
	

	- Qualité des réponses apportées aux demandes d’information ou de conseil

· Recherche et sélection de l’information, orientation, remise d’une documentation
	
	
	
	

	- Qualité relationnelle établie avec le client ou l’usager

· Application des règles de savoir-vivre, confort du client
	
	
	
	

	- Aptitude à transmettre des informations et à rendre compte

· Remontée des informations
	
	
	
	

	Phase 2 : Vente
	
	
	
	

	- Comportement professionnel
· Préparation de l’entretien (connaissance de l’offre, de la clientèle, du produit ou du service…)

· Recherche méthodique des besoins du client, de l’usager
· Posture professionnelle adaptée
	
	
	
	

	- Cohérence et pertinence des réponses apportées lors de l’entretien de vente

· Présentation du produit, du service

· Réponses aux questions et objections courantes
· Conclusion de l’entretien de vente (vente additionnelle, encaissement, prise de congé, recherche de l’accord du client)
	
	
	
	

	- Qualité de l’argumentation et de l’écoute

· Écoute active du client, de l’usager 

· Argumentation et conseil (démonstration, traitement des objections)
	
	
	
	

	- Qualité de l’expression et conformité aux règles et usages professionnels

· Utilisation d’un vocabulaire adapté tout au long de l’entretien
	
	
	
	

	Situation n°2 : Connaissance de l’environnement professionnel (entretien sur le lieu de stage)

	- Maîtrise de l’environnement organisationnel, économique et juridique des organisations

· Maîtrise du cadre des échanges

· Présentation de la structure, de l’offre, de la clientèle et du marché de l’organisation
	


	MON BILAN À L'ISSUE DE CETTE PÉRIODE EN ENTREPRISE

	DATE : le 
/ 
/ 20 
.

	ELEMENTS D'ANALYSE
	MES COMMENTAIRES

	Parmi les activités que j'ai eu l'occasion d'observer : 
	

	· Quelles sont celles qui ont le plus retenu mon attention ?
	

	Parmi les activités que j'ai effectivement réalisées :
	

	· Quelles sont celles qui m'ont paru les plus intéressantes ?
	

	· Quelles sont celles qui m'ont semblé les plus difficiles ?
	
	
	

	· Quelles sont celles que j'ai le mieux réussies ?
	
	L’AVIS DE MON TUTEUR

	· 
	
	Conforme
	Non conforme

	En ce qui concerne les attitudes professionnelles :
	
	
	

	· Quelles sont celles qui m'ont semblé les plus faciles à respecter ?
	
	
	

	· Quelles sont celles qui m'ont parfois posé problème ?
	
	
	

	· Quelles sont les attitudes et les compétences que j'ai besoin de développer pour avancer dans mon projet professionnel ?
	· Attitudes professionnelles :
	
	

	· 
	· Compétences professionnelles :
	
	


Signature de l'élève






Signature du tuteur
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