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INDICATEURS D’EVALUATION
SITUATIONS D’ÉVALUATION EN ÉTABLISSEMENT DE FORMATION
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Indicateurs pour les entretiens :

· Fiche signalétique du point de vente


p 2
· Fiche descriptive d’activité de marchandisage
p 2
· Outils d’information et de communication

p 2
· Fiche produit n°1 ou n°2




p 3

· Communication orale





p 3

Indicateurs pour la communication écrite :

· Fiche signalétique du Point de vente


p 4 et 5
· Fiche Produit







p 6 et 7
· Fiche descriptive d’activité de marchandisage
p 8 et 9
SITUATION D’ÉVALUATION EN ENTREPRISE
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· Compétences professionnelles 



p 10
· Pratique du marchandisage



p 10
· Attitudes professionnelles 



p 11
BEP VAM –

EP 1 Pratique du marchandisage et de la vente

Evaluation en établissement de formation
Indicateurs d’évaluation pour les entretiens / 40 points
Les indicateurs présentés ci-dessous permettent à l’évaluateur de tracer le profil du candidat.

	INDICATEURS D’ÉVALUATION
	Évaluation
	Notation

	1. Fiche signalétique du point de vente                                                                       / 6 points

	· Énoncé des éléments constitutifs de la politique commerciale

· Aucune maîtrise de la politique commerciale

· Évocation partielle de la politique commerciale

· Évocation de l’ensemble de la politique commerciale

· Mise en évidence pertinente de la relation produit/communication/prix
	TI

I

S

TS
	0 - 0.5

1 - 1.5

2 - 2.5

3

	· Comparaison du point de vente avec les concurrents

· Aucune comparaison

· Comparaison partielle

· Positionnement correct

· Positionnement du point de vente différencié et justifié
	TI

I

S

TS
	0 - 0.5

1 - 1.5

2 - 2.5

3

	2. Activité « marchandisage »                                                                                      / 6 points

	· Description de l’activité

· Description incompréhensible
· Description très partielle de l’activité menée

· Des oublis dans la description

· Activité de marchandisage décrite complètement
	TI

I

S

TS
	0 - 0.5

1 - 1.5

2 - 2.5

3

	· Justification de la méthode mise en œuvre

· Aucune restitution des règles de marchandisage

· Restitution partielle des règles de marchandisage

· Restitution complète sans analyse

· Analyse pertinente et complète des pratiques de marchandisage
	TI

I

S

TS
	0 - 0.5

1 - 1.5

2 - 2.5

3

	3. Outils d’information et de communication (dans le point de vente ou en centre de formation)           / 6 points

	· Présentation et utilisation des outils (téléphone, télécopieur, ordinateur, ..)
· Présentation inexistante des outils utilisés et de leurs fonctions

· Présentation erronée des outils utilisés et connaissance partielle de leurs fonctions

· Présentation partielle des outils utilisés et de leurs fonctions

· Présentation complète des outils utilisés et utilisation efficace
	TI

I

S

TS
	0 - 0.5

1 - 1.5

2 - 2.5

3

	· Intérêt des outils pour les tâches réalisées

· Aucune perception de l’intérêt des outils

· Perception partielle 

· Intérêt connu et évoqué

· Intérêt connu et bien argumenté
	TI

I

S

TS
	0 - 0.5

1 - 1.5

2 - 2.5

3


BEP VAM

EP 1 Pratique du marchandisage et de la vente
Evaluation en établissement de formation
Indicateurs d’évaluation pour les entretiens / 40 points
Les indicateurs présentés ci-dessous permettent à l’évaluateur de tracer le profil du candidat.

	INDICATEURS D’ÉVALUATION
	Évaluation
	Notation

	Fiche « produit » n° 1 ou n° 2                                                                                       / 6 points

	Construction des arguments proposés

· Description simple du produit (aucun avantage)

· Traduction superficielle des caractéristiques en avantages

· Avantages « client » cités mais insuffisamment développés

· Avantages « client » clairs, développés et justifiés
	TI

I

S

TS
	0 – 0.5

1 - 1.5

2 - 2.5

3

	Adaptation au client  et pertinence des arguments 
· Aucun argument

· Arguments utilisés inadaptés et secondaires

· Arguments utilisés partiellement adaptés et trop secondaires

· Arguments majeurs en adéquation avec les besoins identifiés
	TI

I

S

TS
	0 – 0.5

1 - 1.5

2 - 2.5

3


COMMUNICATION ORALE

La communication est évaluée lors de chaque entretien.

Les indicateurs présentés ci-dessous permettent à l’évaluateur de tracer le profil du candidat en ce qui concerne sa capacité à communiquer oralement dans le cadre du marchandisage et de la vente. 

	INDICATEURS D’ÉVALUATION
	Évaluation
	Notation

	Communication orale ( à évaluer à chaque entretien)                                                          / 8 points             

	Communication verbale 

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

· Langage ou paralangage inadapté

· Langage et paralangage corrects

· Expression claire et agréable
	TI

I

S

TS
	0

0.5

1

1.5 - 2

	Communication non-verbale 

· Non-verbal inadapté (regard, tenue, gestes, mimiques)
· Non-verbal partiellement inadapté

· Gestuelle adaptée

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

I

S

TS
	0

0.5

1

1.5 - 2

	Utilisation du vocabulaire professionnel

· Aucune utilisation du vocabulaire professionnel
· Vocabulaire professionnel utilisé sur sollicitation de l’interlocuteur

· Vocabulaire professionnel utilisé partiellement

· Vocabulaire professionnel utilisé à bon escient
	TI

I

S

TS
	0

0.5

1

1.5 - 2

	Indépendance par rapport à la fiche

· Recours systématique

· Recours fréquent ou quasi-lecture

· Recours limité

· Indépendance complète
	TI

I

S

TS
	0

0.5

1

1.5 - 2


Evaluation en établissement de formation
Indicateurs d’évaluation pour la communication écrite / 20 points
Nom et prénom de l’élève :





Session :

Grille d'évaluation de la fiche signalétique (Contenu / 12 points)

1 - Situation du magasin = 






/ 4.5 points


1.1 Identification juridique et commerciale


/ 2.5 points

Enseigne
Adresse, téléphone, nom du responsable
Forme juridique

Activité principale
Forme de commerce (indépendant, associé, intégré)

Circuit de distribution

Effectif et fonctions

1.2 Implantation géographique du magasin


/ 2 points

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 



/ 7.5 points


2.1 Les produits






/ 1.5 point

Assortiment (qualifier)

Marques principales commercialisées

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

2.2 La ou les méthodes de vente




/ 0.5 point

2.3 Aménagement du point de vente



/ 3 points

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


/ 0.5 point

Politique de communication (publicité, promotion)
2.5 Clientèle (sexe, âge, PCS, fréquence d'achat)


/ 0.5 point

2.6 Concurrence


(directe ou indirecte, à localiser sur la zone de chalandise)
/ 0.5 point


2.7 Atouts du point de vente (de la politique commerciale)
/ 1 point

CONTENU 










/ 12 points

	TI
	I
	S
	TS

	0 à 2.5
	3 à 7.5
	8 à 10
	10.5 à 12

	
	
	
	


	DATE D'EVALUATION
	NOM ET SIGNATURE DU OU DES CORRECTEUR(S)

	
	


Nom et prénom de l’élève :





Session :

Grille d'évaluation de la fiche signalétique (forme / 8 points)

Rédaction (style, orthographe, ponctuation) =





 / 4 points

	TI (inacceptable)
	I (( 3 fautes)
	S (( 2 fautes)
	TS (0 faute)

	0 - 0.5
	1 à 2
	2.5 - 3 
	3.5 - 4

	
	
	
	


Outil info =










 / 2 points

	TI
	I
	S
	TS

	Pas d’utilisation de l’outil informatique
	Utilisation incorrecte
	Utilisation correcte des différentes fonctionnalités de l’outil informatique
	Excellente utilisation des différentes fonctionnalités de l’outil informatique

	0 
	0.5
	1
	1.5 - 2

	
	
	
	


Présentation =









 / 2 points

	TI
	I
	S
	TS

	· Aucun soin (document raturé, froissé ou taché)

· Absence de photo ou  illustration
	· Manque de soin, soin irrégulier)

· Photos  ou illustrations de qualité insuffisante
	· Présentation correcte du document

· présence de photos ou illustrations sans mise en valeur
	· Recherche dans la présentation 

· Photos ou illustrations de qualité et bien utilisées

	0 
	0.5
	1
	1.5 - 2

	
	
	
	


	DATE D'EVALUATION
	NOM ET SIGNATURE DU OU DES CORRECTEUR(S)

	
	


Note globale fiche signalétique





/ 20 points

	
	Contenu

/ 12
	Rédaction

/ 4
	Outil informatique

/ 2
	Présentation

/ 2
	TOTAL

/ 20

	Notes
	
	
	
	
	



Nom et prénom de l’élève : 





Session :

Grille d'évaluation fiche produit n°                    (contenu / 12 points)

a. Caractéristiques du produit =




/ 4.5 points
Les caractéristiques doivent être renseignées avec bon sens 

· Identification (au moins 4 critères renseignés)
· Techniques (au moins 5  critères renseignés)
· Commerciales (au moins 3 critères renseignés)
· Psychologiques (les 4 critères renseignés)
· Marchandisage (les 3 critères renseignés)
b. Adaptation de l’argumentaire =



/ 6 points

L’argumentaire doit être construit et adapté au type de clientèle tout en respectant le mobile d’achat.

8 à 12 avantages clients 

A +B Synthèse du contenu




/ 10.5 points

	TI
	I
	S
	TS

	0 à 2.5
	3 à 5
	5.5 à 8
	8.5 à 10.5

	
	
	
	


Vocabulaire professionnel 




/ 1.5 points

	Vocabulaire professionnel insuffisamment utilisé
	Vocabulaire professionnel utilisé mais inadapté
	Vocabulaire professionnel présent
	Vocabulaire professionnel présent et utilisé à bon escient

	0
	0.5
	1 
	1.5

	
	
	
	


	DATE D'EVALUATION
	NOM ET SIGNATURE DU OU DES CORRECTEUR(S)

	
	


Nom et prénom de l’élève :





Session :

Grille d'évaluation fiche produit n°              (forme / 8 points)

Rédaction (style, orthographe, ponctuation)


 / 4 points

	TI (inacceptable)
	I (( 3 fautes)
	S (( 2 fautes)
	TS (0 faute)

	0 - 0.5
	1 à 2
	2.5 - 3 
	3.5 - 4

	
	
	
	


Outil informatique







 / 2 points

	TI
	I
	S
	TS

	Pas d’utilisation de l’outil informatique
	Utilisation incorrecte
	Utilisation correcte des différentes

fonctionnalités de l’outil informatique
	Excellente utilisation des différentes fonctionnalités de l’outil informatique

	0 
	0.5
	1
	1.5 - 2

	
	
	
	


Présentation








 / 2 points

	TI
	I
	S
	TS

	· Aucun soin (document raturé, froissé ou taché)

· Absence de photo ou illustration
	· Manque de soin, soin irrégulier)

· Photos ou illustrations de qualité insuffisante
	· Présentation correcte du document

· Présence de photos ou illustrations sans mise en valeur
	· Recherche dans la présentation 

· Photos ou illustrations de qualité et bien utilisées

	0 
	0.5
	1
	1.5 - 2

	
	
	
	


	DATE D'EVALUATION
	NOM ET SIGNATURE DU OU DES CORRECTEUR(S)

	
	


Note globale fiche produit n°…..




/ 20 points

	
	Contenu

/ 10.5
	Vocabulaire professionnel

/ 1.5
	Rédaction

/ 4
	Outil informatique

/ 2
	Présentation

/ 2
	TOTAL

/ 20

	Notes
	
	
	
	
	
	



Nom et prénom de l’élève :





Session :

Grille d'évaluation de la fiche marchandisage (contenu / 12)
1
IDENTIFICATION DE L’ENTREPRISE 
 
- 0.5 par élément absent

Nom : 

Lieu de la PFE et adresse du siège social : 

Nom du maître de stage :

Date de réalisation de l’action : 

2
CADRE DE L’ACTION =





 / 2.5 points

Quelles sont les personnes concernées ? : 

Description de la situation (circonstances) : 

Nom de l’action réalisée : 

Résultats attendus par l’entreprise : 

3
ACTION DU STAGIAIRE =





 / 5 points

Quels moyens et démarche mis en oeuvre ? : 

Quelles difficultés ont été rencontrées ? (ou auraient pu l’être) : 

Quelles solutions ont été apportées ? : 

4
ENSEIGNEMENTS TIRES DE L’EXPERIENCE =

 / 2 points

Sur le plan professionnel et/ou sur le plan personnel

1+2+3+4 Synthèse du contenu





/ 10.5 points
Vocabulaire professionnel





/ 1.5 point

	Vocabulaire professionnel insuffisamment utilisé
	Vocabulaire professionnel utilisé mais inadapté
	Vocabulaire professionnel présent
	Vocabulaire professionnel présent et utilisé à bon escient

	TI
	I
	S
	TS

	0
	0.5
	1
	1.5

	
	
	
	


	DATE D'EVALUATION
	NOM ET SIGNATURE DU OU DES CORRECTEUR(S)

	
	


Nom et prénom de l’élève :





Session :

Grille d'évaluation de la fiche marchandisage (forme / 8 points)
Rédaction (style, orthographe, ponctuation)


 / 4 points

	TI (inacceptable)
	I (( 3 fautes)
	S (( 2 fautes)
	TS (0 faute)

	0 - 0.5
	1 à 2
	2.5 - 3 
	3.5 - 4

	
	
	
	


Outil informatique







 / 2 points

	TI
	I
	S
	TS

	Pas d’utilisation de l’outil informatique
	Utilisation incorrecte
	Utilisation correcte des différentes

fonctionnalités de l’outil informatique
	Excellente utilisation des différentes fonctionnalités de l’outil informatique

	0 
	0.5
	1
	1.5 - 2

	
	
	
	


Présentation








 / 2 points

	TI
	I
	S
	TS

	· Aucun soin (document raturé, froissé ou taché)

· Absence de photo ou illustration
	· Manque de soin, soin irrégulier)

· Photos ou illustrations de qualité insuffisante
	· Présentation correcte du document

· Présence de photos ou illustrations sans mise en valeur
	· Recherche dans la présentation 

· Photos ou illustrations de qualité et bien utilisées

	0 
	0.5
	1
	1.5 - 2

	
	
	
	


	DATE D'EVALUATION
	NOM ET SIGNATURE DU OU DES CORRECTEUR(S)

	
	


Note globale fiche marchandisage




/ 20 points

	
	Contenu

/ 10,5
	Vocabulaire professionnel

/ 1,5
	Rédaction

/ 4
	Outil informatique

/ 2
	Présentation

/ 2
	TOTAL

/ 20

	Notes
	
	
	
	
	
	


BEP VAM

EP 1 Pratique du marchandisage et de la vente
Evaluation en Entreprise
Indicateurs d’évaluation pour les compétences professionnelles

Les indicateurs présentés ci-dessous permettent au tuteur en entreprise et au professeur (ou au formateur) de vente de tracer le profil du candidat tant au niveau des compétences professionnelles que sur le plan des attitudes professionnelles manifestées tout au long de la formation en entreprise.

COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES

	INDICATEURS D’ÉVALUATION
	Évaluation

	· Est incapable de ….
	TI

	· Est capable de … avec des conseils permanents
	I

	· Est capable de … avec des conseils ponctuels
	S

	· Est capable de …
	TS


PRATIQUE DU MARCHANDISAGE

Les indicateurs présentés ci-dessous permettent au tuteur en entreprise et au professeur (ou au formateur) de vente de tracer le profil du candidat en pratique du marchandisage. C’est une aide à l’évaluation en entreprise des trois premières rubriques des objectifs de formation
	Compé

tences
	COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES et INDICATEURS D’ÉVALUATION
	Évaluation

	C.2.2.
	Présenter les produits à la vente 
	

	
	· Ne suit pas les règles préconisées par le point de vente
	TI

	
	· Dispose les produits en suivant partiellement les consignes
	I

	
	· S’assure du respect des règles de présentation
	S

	
	· Présente les produits avec le souci de leur mise en valeur
	TS

	C.2.3.
	Participer à la signalétique
	

	
	· Ne se soucie pas des règles de signalétique
	TI

	
	· N’intervient que partiellement sur les travaux de signalétique
	I

	
	· S’assure du respect des règles de signalétique
	S

	
	· Intervient en permanence en matière d’information et de signalétique
	TS

	C.2.4.
	Maintenir l’attractivité de la surface de vente
	

	
	· Ne se soucie pas des règles en matière de démarque et d’attractivité
	TI

	
	· Réalise partiellement les travaux liés à l’état vendeur du point de vente
	I

	
	· S’assure de l’état vendeur du point de vente
	S

	
	· Agit en permanence afin de limiter la démarque et d’obtenir un état vendeur du point de vente
	TS



BEP VAM

EP 1 Pratique du marchandisage et de la vente
Evaluation en Entreprise
Indicateurs d’évaluation pour les attitudes professionnelles

ATTITUDES PROFESSIONNELLES

	INDICATEURS D’ÉVALUATION
	Évaluation

	Adopter une tenue adaptée
	

	· Tenue négligée
	TI

	· Tenue correcte irrégulière 
	I

	· Tenue correcte
	S

	· Tenue adaptée en permanence à l’activité du point de vente
	TS

	Adopter un comportement adapté
	

	· Aucun intérêt au point de vente
	TI

	· Peu d’intérêt au point de vente
	I

	· Comportement adapté
	S

	· Recherche permanente du meilleur comportement
	TS

	Respecter les horaires
	

	· Retards très fréquents
	TI

	· Retards nombreux
	I

	· Ponctualité après quelques remarques
	S

	· Ponctualité constante
	TS

	Appliquer les consignes
	

	· Consignes trop souvent oubliées
	TI

	· Consignes fréquemment oubliées et/ou mal appliquées
	I

	· Consignes respectées la plupart du temps
	S

	· Consignes parfaitement respectées
	TS

	S’impliquer dans son travail
	

	· Aucun engagement personnel
	TI

	· Activité sous surveillance stricte
	I

	· Activité correcte
	S

	· Participation active (à la progression de l’entreprise)
	TS
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