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BEP Vente – action marchande

EP1 - PRATIQUE DU MARCHANDISAGE ET DE LA VENTE

SITUATION EN ÉTABLISSEMENT DE FORMATION

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




	Candidat

	Nom :



	Prénom :



	Classe :






BILAN DES ENTRETIENS 

	PRESTATIONS ORALES
	Date de l’entretien
	
	TI(1)
	I
	S
	TS
	Note

	FICHE SIGNALÉTIQUE DU POINT DE VENTE

	· Énoncé des éléments constitutifs de la politique commerciale
	
	
	
	
	
	
	      /6

	· Comparaison du point de vente avec les concurrents


	
	
	
	
	
	
	

	ACTIVITÉ DE MARCHANDISAGE

	· Description de l’activité
	
	
	
	
	
	
	      /6

	· Justification de la méthode mise en œuvre
	
	
	
	
	
	
	

	OUTILS D’INFORMATION ET DE COMMUNICATION (dans le point de vente ou en centre de formation)

	· Présentation et utilisation des outils 
	
	
	
	
	
	
	      /6

	· Intérêt des outils utilisés pour les tâches réalisées
	
	
	
	
	
	
	

	PRESTATION ORALE « PRODUIT » n° 1 OU n° 2

	· Construction des arguments proposés 
	
	
	
	
	
	
	      /6

	· Adaptation au client et pertinence des arguments 
	
	
	
	
	
	
	

	COMMUNICATION (évaluée à chaque entretien)

	Communication verbale
	
	
	
	
	
	
	     /8

	Communication non verbale
	
	
	
	
	
	
	

	Utilisation du vocabulaire professionnel
	
	
	
	
	
	
	

	Indépendance par rapport à la fiche
	
	
	
	
	
	
	

	Communication verbale
	
	
	
	
	
	
	     /8

	Communication non verbale
	
	
	
	
	
	
	

	Utilisation du vocabulaire professionnel
	
	
	
	
	
	
	

	Indépendance par rapport à la fiche
	
	
	
	
	
	
	


(1) TI = très insuffisant ; I = insuffisant ; S = satisfaisant ; TS = très satisfaisant    (notation d’après les indicateurs d’évaluation des entretiens)
	NOTE PROPOSÉE 

POUR LES DEUX OU TROIS ENTRETIENS

(ne pas arrondir)
	                 /40*


* Ne pas communiquer cette proposition de note au candidat

 BILAN DES ENTRETIENS

DÉTAIL DE LA PRESTATION ORALE « FICHE PRODUIT n° 1 ou  n° 2 »

	Le professeur (ou formateur ou professionnel) choisit la fiche « produit » sur laquelle va porter l’entretien. Il précise au candidat ses mobiles d’achat.

	Date de l’entretien
	

	Numéro de la fiche Produit :
	

	Nom du Produit :
	

	Type de client :
	

	Mobiles d’achat :
	



	Jurys 1er entretien
	Nom
	Entreprise
	Visa

	Professionnel


	
	
	

	Professeur


	
	


	Appréciation globale du candidat sur le 1er entretien :





	Jurys 2ème entretien
	Nom
	Entreprise
	Visa

	Professionnel


	
	
	

	Professeur


	
	


	Appréciation globale du candidat sur le 2ème entretien :





	Jurys 3ème entretien
	Nom
	Entreprise
	Visa

	Professionnel


	
	
	

	Professeur


	
	


	Appréciation globale du candidat sur le 3ème entretien :




BILAN DE LA COMMUNICATION ÉCRITE

	N° 
	Document
	TI(1)

0 - 5
	I

6 - 10
	S

11 - 15
	TS

16 - 20
	Note/20(2)

	1
	Fiche signalétique du point de vente
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	

	2
	Fiche « produit » n° 1
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	

	3
	Fiche « produit » n° 2
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	

	4
	Fiche descriptive d’une activité de marchandisage
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


(1) TI = très insuffisant ; I = insuffisant ; S = satisfaisant ; TS = très satisfaisant

 (notation d’après les indicateurs d’évaluation explicités dans le guide de l’évaluation)

(2) Note/20 d’après les indicateurs d’évaluation de la communication écrite pour chaque fiche
	NOTE PROPOSÉE : Note sur 80 = ………./ 4 =           (Ne pas arrondir)
	           / 20 *


* Ne pas communiquer cette proposition de note au candidat
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