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I - Candidat relevant du CCF

1. PERIODE DE FORMATION EN ENTREPRISE (PFE)
1.1 Forme et durée

D’une part la durée des stages en points de vente est de six semaines obligatoires, soit :

· deux semaines en seconde professionnelle 

· et quatre semaines en terminale (fractionnables en périodes de deux semaines).

D’autre part, huit à douze demi-journées facultatives, regroupées sur des périodes de deux jours maximum en fonction des besoins repérés sur l’ensemble de la formation. Elles ont lieu en groupe ou individuellement. A titre d’exemple, on peut citer :

· l’immersion en début de formation

· la découverte de différents types d’entreprise

· l’exploitation de situations formatrices (réalisation de vitrine, inventaire…)

1.2 Lieu de stage

Les périodes de formation en entreprise doivent permettre au candidat de :

· découvrir les réalités professionnelles de la vente action marchande

· d’acquérir des compétences professionnelles dans la présentation marchande et la vente de contact.

Les grilles d’activités professionnelles et les éléments du dossier « fiche produit » « activité de marchandisage » éclairent les objectifs de formation et constituent une limite au choix du lieu de stage.

1.3 Modalités

La formation en entreprise doit faire l’objet d’une convention établie conformément aux dispositions en vigueur. Elle doit constituer un véritable « contrat de formation » et préciser :

· les objectifs de formation

· les activités à réaliser en entreprise (annexes pédagogiques)

· les grilles d’évaluation recommandées au plan national

Pendant la période de formation en entreprise, l’élève reste sous la responsabilité pédagogique de l’équipe des professeurs chargés de la section. Ces derniers effectuent plusieurs visites au cours de la formation en entreprise (en début de période et en fin de période).

2 – PRATIQUE DU MARCHANDISAGE ET DE LA VENTE : EP1


2.1 Objectif 

L’épreuve a pour but de vérifier le niveau de compétences du candidat ainsi que ses attitudes professionnelles dans le ou les points de vente d’accueil.


2.2 Support d’évaluation pour tous les candidats

Le dossier professionnel comprend 2 parties :

	Partie administrative
	· Le document de négociation et de suivi des PFE (format A3) : 

BEP VAM EP1 négo et suivi des PFE
· La ou les attestations de formation en entreprise visée(s) par le chef d’établissement : annexe 1 ou 1 bis
· L’attestation relative à l’activité salariée du candidat (pour les CFA habilités au CCF) : annexe 1 bis
· La grille récapitulative d’évaluation en entreprise : 
BEP VAM EP1 grille éval entreprise
· Les grilles d’évaluation en centre de formation : 

BEP VAM EP1 grilles éval en établissement formation
· La grille récapitulative EP1 : BEP VAM EP1 grille récapitulative

	Partie commerciale
	· 1 fiche signalétique du point de vente en lien avec les compétences 

C 4.1 : annexe 2
· 2 fiches « produit » avec argumentaire en lien avec les compétences C 2.1 soit 2 pages maximum arial 12 par fiche, hors annexes : annexe 3
· 1 fiche descriptive d’activité de marchandisage réalisée en point de vente : annexe 4


Les travaux sont à présenter obligatoirement avec l’outil informatique.

3 - EVALUATION DE L’EPREUVE EP1
L’évaluation des acquis des candidats s’effectue sur la base d’un contrôle en cours de formation (CCF) à l’occasion de deux situations d’évaluation réalisées au cours de la dernière année de formation. 

La proposition de note se fait sur 20 points arrondis au ½ point supérieur. L’évaluation globale de l’épreuve (coefficient 6) porte sur 120 points. Celle-ci est obtenue à partir du total coefficienté des évaluations.

Le candidat soumet son dossier à l’équipe pédagogique. L’évaluation s’effectue en deux temps : 

· Sur le lieu de la PFE

· En établissement de formation.

3.1 Evaluation en établissement de formation sur 60 points (coefficient 3)
L’évaluation se déroule dans le cadre des activités habituelles de formation professionnelle. Un professionnel au moins est associé à la mise en œuvre de la situation d’évaluation écrite et/ou orale.



3.1.1 la communication écrite = 20 points 

L’ensemble de l’équipe pédagogique participe à l’évaluation de la communication écrite (l’évaluation de la « forme » est laissée aux professeurs d’enseignement général tandis que l’évaluation du « contenu » est laissée aux professeurs de spécialité et/ou aux professionnels) : 

BEP VAM EP1 grilles éval en établissement formation et BEP VAM EP1 indicateurs d'évaluation
A noter qu'il est préférable qu'une seule évaluation formative soit réalisée

3.1.2 deux ou trois entretiens = 40 points 

En année de terminale, 2 ou 3 entretiens de 30 minutes maximum, portent sur la pratique des outils d’information et de communication et sur les éléments du dossier. 

· chaque entretien de 10 à 15 minutes maximum devra permettre d’évaluer une seule fois les compétences professionnelles (savoir faire + savoirs associés) correspondant à chaque support

· une seule des deux fiches  « produit » (au choix du jury) sera support d’évaluation sur la totalité des entretiens

· seule la communication orale qui prend appui sur des supports différents est évaluée à chaque entretien.

3.2  Evaluation liée à la formation en entreprise sur 60 points (coefficient 3)

L’évaluation se déroule dans le cadre des activités habituelles de l’entreprise. Tuteur et professeur se concertent pour apprécier la pratique professionnelle du candidat dans le cadre des activités relatives à la vente de contact (C.3), à la gestion et à la présentation marchande des produits (C.2). Les activités évaluées à chaque PFE auront fait l’objet d’une négociation préalable entre le professeur, le tuteur et l’élève.



( les compétences professionnelles = 40 points

( les attitudes professionnelles = 20 points

Utilisation des documents suivants :

· Document de suivi et de négociation des périodes de formation : BEP VAM EP1 négo et suivi des PFE
· Grille d’évaluation : BEP VAM EP1 grille éval entreprise
18 activités sont évaluées sur l’ensemble de la formation. A titre indicatif, elles pourraient être réparties comme suit : 6 activités en seconde professionnelle et 12 activités en terminale professionnelle.

Selon le principe du CCF, chaque activité est évaluée une seule fois. En revanche, les attitudes professionnelles sont évaluées à chaque période. Il paraît judicieux d’évaluer le dialogue de vente en année de terminale pour permettre à l’élève d’optimiser ses compétences. Une activité impossible à réaliser sur le lieu de PFE pourra être remplacée par une autre activité de la même compétence. 

Exemple : si le magasin ne dispose pas d’une carte de fidélité (compétence « participer à la fidélisation de la clientèle », l’élève pourra réaliser un sondage auprès de la clientèle pour savoir si une carte de fidélité serait souhaitée).

3.3 Absence  aux épreuves

a) absence non justifiée

· l’unité (ou épreuve) comprend plusieurs situations d’évaluation : 

En cas d’absence non justifiée d’un candidat à une situation d’évaluation, les évaluateurs indiquent « absent » sur le document d’évaluation de la situation d’évaluation et lui attribuent la note zéro. Le candidat peut éventuellement améliorer son score par les notes obtenues aux autres situations d’évaluation.

En cas d’absence non justifiée d’un candidat à l’ensemble des situations d’évaluation de cette même unité, les évaluateurs indiquent « absent » pour l’unité (ou épreuve) évaluée par contrôle en cours de formation. Le diplôme ne peut lui être délivré.

· l’unité (ou épreuve) comprend une seule situation d’évaluation :

En cas d’absence non justifiée d’un candidat à cette unique situation d’évaluation, les évaluateurs indiquent « absent » pour l’unité évaluée par contrôle en cours de formation. Le diplôme ne peut lui être délivré.

b) Absence justifiée

·  l’unité (ou épreuve) comprend une ou plusieurs situations d’évaluation :
Lorsqu’un candidat est absent pour un motif dûment justifié à une ou plusieurs situations d’évaluation, une autre date doit lui être proposée pour la ou les situation(s) manquée(s).

En cas d’impossibilité (exemple : arrêt de longue durée du candidat), la note zéro lui est attribuée

· Pour la ou les situation(s) manquée(s)

· Pour la ou les épreuve(s) manquée(s) quand l’absence couvre l’ensemble des situations d’évaluations d’une même épreuve : le diplôme peut lui être attribué s’il obtient par compensation la note moyenne requise pour l’obtention du diplôme ;
Dans le cas où le diplôme ne peut lui être délivré, le candidat peut, sur autorisation du recteur, se présenter à des épreuves de remplacement lorsque cette modalité est prévue par le règlement général du diplôme et selon les conditions fixées par ce règlement.

L’autorisation peut être accordée pour une ou plusieurs épreuves mais en aucun cas pour des parties d’épreuve.

Dans certaines circonstances, laissées à l’appréciation du recteur, le candidat absent à une ou plusieurs situations d’évaluation (exemple : candidat hospitalisé qui a suivi les cours par correspondance) mais qui réintègre l’établissement avant la date des épreuves ponctuelles peut se présenter aux épreuves en la forme ponctuelle.

II - Candidat hors CCF

1 - PERIODE DE FORMATION EN ENTREPRISE 

1.1 Candidats apprentis dans les CFA hors CCF

La formation fait l’objet d’un contrat conclu entre l’apprenti et son employeur conformément aux dispositions en vigueur dans le  code du travail. 

1.2 Candidats salariés :
La durée de la période de formation en entreprise est de six semaines. Toutefois  les candidats de la formation continue peuvent être dispensés des périodes de formation en entreprise, s’ils justifient d’une expérience professionnelle d’au moins 6 mois en vente ou en distribution.

2 – PRATIQUE DU MARCHANDISAGE ET DE LA VENTE : EP1

Le dossier professionnel comprend 2 parties :

	Partie administrative
	· Le document de négociation et de suivi des PFE (format A3) : 

BEP VAM EP1 négo et suivi des PFE
· La ou les attestations de formation en entreprise : annexe 1 bis
· L’attestation relative à l’activité salariée du candidat (pour les CFA habilités au CCF) : annexe 1 bis

	Partie commerciale
	· 1 fiche signalétique du point de vente en lien avec les compétences C 4.1 : annexe 2
· 2 fiches « produit » avec argumentaire en lien avec les compétences 

C 2.1 soit 2 pages maximum arial 12 par fiche, hors annexes : annexe 3
· 1 fiche descriptive d’activité de marchandisage réalisée en point de vente : annexe 4


Les travaux sont à présenter obligatoirement avec l’outil informatique.

3 - EVALUATION DE L’EPREUVE EP1
L’évaluation s’effectue sur la base d’une épreuve ponctuelle terminale qui prend appui sur le dossier professionnel préparé par le candidat.

La proposition de note se fait sur 20 points arrondie au ½ point supérieur. L’évaluation globale de l’épreuve (coefficient 6) porte sur 120 points. Celle-ci est obtenue à partir du total coefficienté des évaluations. L’épreuve se déroule en deux temps : BEP VAM EP1 grille contrôle ponctuel

( une simulation de vente de 10 à 15 minutes = 8 points

Elle porte sur un produit connu du candidat ou faisant partie du dossier. Le candidat doit déceler les besoins, les motivations de cet acheteur, adapter l’argumentation aux motivations et au type de client, conclure l’entretien de vente, et éventuellement procéder aux opérations complémentaires et effectuer quelques calculs simples (ex : addition de 2 prix sans calculette, net à payer après une réduction de 10 %). La prise de congé n’est pas obligatoire car elle n’est pas toujours adaptée à la simulation.

( un entretien avec la commission d’interrogation  de 20 à 25 minutes = 12 points

Les membres de la commission orientent les échanges sur la simulation de vente (analyse de la prestation), sur la pratique du marchandisage (analyse de la pratique) et des outils d’information et de communication (utilisation en entreprise) , sur les éléments du dossier, à savoir :

· la fiche signalétique

· les deux fiches « produit »

· la fiche descriptive d’une activité de marchandisage  

4 - VÉRIFICATION DE CONFORMITÉ

Le recteur fixe la date à laquelle le dossier doit être remis au service chargé de l’organisation de l’examen en vue de la  vérification de conformité par une commission : 

· en cas d’absence de ce dossier constatée par la commission (partie administrative et/ou commerciale), le candidat ne pourra être admis à subir cette épreuve et le diplôme ne pourra être délivré
· en cas d’absence partielle de la partie commerciale, 5 points de pénalité sont enlevés par document absent (soit 0/20 si 4 les documents sont absents), le jour de l’épreuve.

Absence aux épreuves (article 9 du règlement général du BEP)

· en cas d’absence à une ou plusieurs épreuves, sans justificatif recevable, aucune date de remplacement n’est proposée et  le diplôme ne peut être délivré

· en cas d’absence(s) dûment justifiée(s), la note zéro est attribuée à (aux) l’épreuve(s) : le diplôme pourra être délivré et le candidat pourra se présenter aux épreuves de remplacement.

Candidat en voie scolaire
ANNEXE 1


ATTESTATION DE FORMATION

EN ENTREPRISE

M………………………………………….……, Proviseur………………………………………………………………………………………………

atteste que :

Mademoiselle ou Monsieur……………………………………………..…………………………

a effectué ses périodes de formation obligatoires dans les entreprises suivantes :

	Périodes
	Nom du point de vente et adresse

	
	

	
	

	
	

	
	


Fait à………………….. Le……………………

Signature du Proviseur et cachet de l’établissement

Candidat en apprentissage ou salarié




ANNEXE 1 bis


ATTESTATION DE FORMATION

EN ENTREPRISE

Je soussigné (e), 
(nom, prénom, fonction dans l’entreprise)

………………………………………………………………………………………………………………….

atteste que 

Mademoiselle ou Monsieur……………………………………………..…………………………

est employé dans notre établissement : (dénomination, adresse et activité principale)

 ………………………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………..……

………………………………………………………………………………………………………...……..

en qualité de :………………………………………………………………………………………….

avec un contrat (précisez la nature du contrat)…………………………………………………...……..

du………………………………………………au………………………………………………….…..,

soit………………….. heures effectuées.

Fait à………………….. Le……………………

Signature du  responsable et cachet de l’entreprise

ANNEXE 2

Fiche signalétique

1 Situation du magasin

1.1 Identification juridique et commerciale

Enseigne

Adresse

Téléphone, fax

Adresse électronique

Activité principale

Nom et fonction du responsable

Forme juridique

Forme de commerce (indépendant, associé, intégré)

Circuit de distribution

Effectif et fonctions 

1.2 Implantation géographique du magasin

Zone de chalandise (plan, temps ou distance, barrières naturelles, légende, 3 zones)

Points forts de l’implantation géographique (au moins 2)

Points faibles de l’implantation géographique (au moins 2)

2 Politique commerciale du point de vente

2.1 Les produits

Assortiment (qualifier)
Marques principales commercialisées

Gamme de prix (qualifier et justifier par un exemple de produit)

2.2 La ou les méthodes de vente

2.3 Aménagement du point de vente

Surface de vente et réserve (en m²)
Plan du magasin (production de l’élève détaillée avec légende et échelle)

Facteurs d’ambiance (mobilier, éclairage, sonorisation, sol, murs… en cohérence ou non avec l’image du magasin)

PLV

2.4 Fidélisation et développement de la clientèle 
Clientèle (sexe, âge, PCS, fréquence d'achat)

Politique de communication (publicité, promotion)

2.5 Clientèle (sexe, âge, PCS, fréquence d'achat)

2.6
Concurrence (directe ou indirecte, à localiser sur la zone de chalandise)


2.7
Atouts du point de vente (de la politique commerciale)

ANNEXE 3

FICHE PRODUIT
	CARTE D’IDENTITE

	1. IDENTIFICATION (au moins 4 critères renseignés)

Dénomination* : 

Modèle ou référence* : 

Marque* : 


Fabricant : 

Origine géographique de fabrication : 


	2. CARACTERISTIQUES TECHNIQUES (au moins 5 critères renseignés)

	Description* 
	

	Matière, composition, couleur 
	

	Dimension, Poids, Puissance, Consommation
	

	Entretien, Nettoyage
	

	Accessoires
	

	3. CARACTERISTIQUES COMMERCIALES (au moins 3 critères renseignés)

	Prix de vente* 
	

	Moyens de paiement
	

	SAV (garantie, installation, livraison…)
	

	Norme
	

	Produits complémentaires
	

	4. CARACTERISTIQUES PSYCHOLOGIQUES (tous les critères renseignés)

	Image du produit (Notoriété)
	

	Image de la marque
	

	Type de clientèle
	

	Mobile d’achat (SONCAS)
	SYMPATHIE

	
	ORGUEIL

	
	NOUVEAUTE

	
	CONFORT

	
	ARGENT

	
	SECURITÉ

	5. MARCHANDISAGE (les trois critères renseignés)

	Place du produit dans l’assortiment

(% des ventes réalisées par le produit)
	

	Place du produit dans le point de vente

(zone, univers, rayon)
	

	Règles de marchandisage appliquées au produit (emplacement dans le rayon)
	

	* critère obligatoire



	ARGUMENTAIRE CARACTERISTIQUES TECHNIQUES

	

	

	

	

	

	ARGUMENTAIRE CARACTERISTIQUES COMMERCIAUX

	

	

	

	

	

	ARGUMENTAIRE CARACTERISTIQUES PSYCHOLOGIQUES

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	JUSTIFICATION DES CARACTERISTIQUES MARCHANDISAGE

	

	

	


* 8 à 12 arguments obligatoires sur la totalité de la fiche

ANNEXE 4

Fiche descriptive d’une activité de marchandisage
1 IDENTIFICATION DE L’ENTREPRISE

1.1. Nom du magasin

1.2. Lieu de la PFE et adresse du siège social

1.3. Nom du maître de stage


1.4. Date de réalisation de l’action


2 CADRE DE L’ACTION

2.1 Quelles sont les personnes concernées ?

2.2 Présentation du thème 

2.3 Description de la situation (circonstances)

2.4 Objectifs de l'action

3 ACTION DE STAGIAIRE

3.1 Quels moyens et démarche mis en oeuvre ?

3.2 Quelles difficultés ont été rencontrées ? (Ou auraient pu l’être)


3.3 Quelles solutions ont été apportées ?




4 ENSEIGNEMENTS TIRES DE L’EXPERIENCE

Sur le plan professionnel et/ou sur le plan personnel

CONSIGNES POUR LA REALISATION D’UNE FICHE D’ACTIVITE MARCHANDISAGE

Cette fiche sera présentée sur 2 pages et pourra être accompagnée d’annexes, photos, schéma....

1 - IDENTIFICATION DU MAGASIN

1.1.
Nom du magasin : Enseigne

1.2.
Lieu de la PFE et adresse : Ville et adresse précise du magasin

1.3.
Nom du maître de stage:

Prénom, Nom, Responsable du magasin du rayon ou vendeur.

1.4.
Date de réalisation de l’activité :

Date à laquelle l’action a été réalisée sur le lieu de PFE.

2 - SITUATION PROFESSIONNELLE

2.1.
Personnes concernées :

Vous-même en tant que stagiaire et éventuellement le personnel du magasin (préciser responsable du magasin, rayon ou vendeur...).

2.2.
Présentation du thème:

Explication en une phrase simple du thème de la Fiche d’activité (ex Mise en place d’une vitrine de Noël).

2.3.
Circonstances de l’action :
· Lieu précis : service, rayons, réserves, à l’extérieur du magasin...

· La raison : pour quelles raisons l’activité a-t-elle lieu ?

· Le moment : jour de la semaine, moment de la journée, périodicité.

2.4.
Objectifs de l’action:

Objectifs visés par l’entreprise lors de la mise en place de cette action.

3 – ACTION DU STAGIAIRE
3.1.
Moyens et démarche mis en œuvre :

· Décrire l’activité dans un ordre chronologique et structuré en précisant tout le détail de la démarche mise en œuvre, et en indiquant également les matériels utilisés et les techniques employées.

· Valoriser lors de la description, la tâche du stagiaire.

· Indiquer les résultats obtenus par rapport aux résultats attendus par l’entreprise 

3.2.
Difficultés rencontrées :

Décrire les difficultés rencontrées selon les activités réalisées.

3.3.
Solutions apportées :

Expliquer avec précision les solutions concrètes qui ont été apportées à chaque difficulté.

4 – ENSEIGNEMENTS TIRES DE L’EXPERIENCE

Sur le plan professionnel et/ ou personnel:

· Indiquer les savoirs et savoir-faire acquis ou à acquérir dans votre métier de vendeur.

· Préciser au cas où la situation se reproduirait, les erreurs à ne pas commettre.

· Qualités personnelles mises en œuvre ou à développer pour mieux réaliser la tâche.

Travail de marchandisage

à réaliser dans le cadre de l’épreuve EP1 du BEP VAM

Objectifs

L’élève doit être capable de décrire un travail de marchandisage :

· en lien avec la partie C2 (C 2.2 ; C 2.3 et C 2.4) du référentiel, 

· d’en déterminer la finalité,

· d’expliquer la méthode utilisée et, 

· éventuellement, de commenter les résultats et de proposer des améliorations.

L’élève doit savoir d’adapter aux actions de marchandisage de gestion et de séduction du magasin et réaliser son activité dans cette optique.

1 – Présenter les produits à la vente (C 2.2)

· Implantation générale : rayons, allées, sens de circulation, zones chaude et froide, réserves, laboratoires…

· Relevé de plan 

· Observation et critique d’une implantation 

· Installation d’une promotion

· Mise en avant (en valeur) de produits

2 – Participer à la signalétique (C 2.3)

· Mise en place de PLV

· Mise en place d’ILV

· Mise à jour de l’étiquetage

3 – Maintenir l’attractivité de la surface de vente (C 2.4)

· Maintien de l’espace de vente en état vendeur : rotation des produits, détection des produits impropres…

· Les facteurs d’ambiance : repérage des facteurs d’ambiance et de leur complémentarité avec l’aménagement du point de vente et l’assortiment.













PHOTO DU PRODUIT


10 X 15 
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