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EQUIPE PEDAGOGIQUE



Professeurs chargés du suivi en entreprise 

	Année scolaire 20../20..

	Du …………. Au……………
	M…………………………….

	Du …………. Au……………
	M…………………………….

	Année scolaire 20../20..

	Du …………. Au……………
	M…………………………….

	Du …………. Au……………
	M…………………………….


A qui s’adresser ?

En cas d’accident  
Prévenir le Chef d’Etablissement et lui adresser la déclaration d’accident dans la journée afin que le lycée puisse, comme il le doit, effectuer les démarches administratives nécessaires.

Prévenir :

· Le Proviseur :

· Le Proviseur adjoint :

En cas d’absence d’élève  
Prévenir :

· Un Conseiller Principal d’Education :

Ou 


· Le Chef des Travaux :
Déroulement de la formation en entreprise
Pour toute question ou problème (retard, absentéisme, comportement…)

Prévenir :

· Le Chef des Travaux :

Ou

· Le Professeur chargé du suivi :
Récapitulatif des PFMP
	Périodes
	Entreprises

	Année scolaire 20../20..

	Du …………. Au……………
	

	Du …………. Au……………
	

	Année scolaire 20../20..

	Du …………. Au……………
	

	Du …………. Au……………
	


C.A.P.

EMPLOYÉ  DE  VENTE  SPÉCIALISÉ

Option  A  q
Produits  alimentaires      Option  B  qProduits courants
Compétences attendues d’un élève de CAP
	A. COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES

	OBJECTIFS  DE  FORMATION

	Vendre

	ACTIVITÉS

	· Accueil  du  client 
· Recherche  des  besoins 
· Présentation  des  produits 
· Démonstration  et  argumentation 
· Conclusion  de  la  vente (avec  vente  additionnelle  ou  non) 

· Emballage  des  produits 
· Prise  de  congé 

	Accompagner  la  vente

	ACTIVITÉS

	· Opérations  préparatoires 
(recherche  et  transmission  d’informations, PLV, prospectus, publipostage, dégustation,...)


· Mise en place des services liés aux produits :

-
Proposition  du  service 

-
Préparation  de  la  fiche « intervention »( SAV, retouches,...)

-
Présentation des documents de garantie

-
Livraison  (éventuellement)

	· Développement  des  services  liés  aux  prix  (propositions  de  crédit…) 

· Proposition  de  services  « clientèle » (carte  de  fidélité, garderie, parking…) 

	· Actualisation  du  fichier « clients » (préparation et enregistrement des données)

	· Réception  des  réclamations 
· Participation aux manifestations événementielles ou  promotionnelles  (mise  en   place  de l’information, des  supports, des  produits)


	B. ATTITUDES  PROFESSIONNELLES

	OBJECTIFS DE  FORMATION

	

	Adopter  une  tenue  adaptée

	( Adopter un comportement adapté

	( Respecter  les  horaires

	( Appliquer  les  consignes

	( S’impliquer  dans  son  travail

	( S’intégrer  à  l’équipe

	( Prendre  des  initiatives

	( S’organiser  et  s’adapter  aux 
     méthodes  de  travail


OBJECTIFS DE FORMATION
	Périodes de PFMP
	Progression enseignement professionnel au lycée

	Année scolaire 20../20..

	Du……au……………
	En enseignement professionnel, le stagiaire est capable de :



	Du………au…………
	

	Année scolaire 20../20..

	Du………au……………
	L’élève sera évalué et doit pouvoir pendant sa période en entreprise :

Mener une vente en autonomie

	Du………au…………..
	


Présentation de l’examen

Mode d’évaluation 

Les épreuves du CAP se déroulent en CCF (Contrôle en Cours de Formation), sauf pour l’épreuve de langue vivante qui est une épreuve ponctuelle orale, et en classe de terminale.

	ÉPREUVES
	COEFFICIENTS

	Unités d’enseignement général

	Français et histoire/géographie
	3

	Mathématiques/sciences
	2

	EPS
	1

	Langue vivante
	1

	Unités professionnelles

	EP1
	9*

	EP2
	6



*Dont coefficient 1 pour la PSE
Epreuve en milieu professionnel : en terminale
· Situation d’évaluation en entreprise (S2) :
Cette évaluation a lieu lors des 2 périodes de formation en entreprise. Toutes les compétences ne peuvent être évaluées au cours de la première période. 
Evaluation des compétences professionnelles 

1ère Période :

Le tuteur et le professeur de la spécialité font un positionnement des compétences de l’élève -en vente et en accompagnement de la vente- dans le cadre des activités habituelles du point de vente (contact avec la clientèle).
2e période :

Le tuteur et le professeur de la spécialité mettent en place une séquence d’évaluation (sketch de vente). Ensemble ils assistent à la prestation de l’élève et proposent une note.

Evaluation des attitudes professionnelles
Le tuteur et l’enseignant évaluent les attitudes de l’élève durant chaque période de formation en entreprise.

GRILLE Académique de suivi des PFMP en première année

	Attitudes et Compétences

professionnelles
1ère année CAP EVS (option A)
	PFMP  N° 
du : ………….    au : …………
Etablissement :

ELEVE : 
ENTREPRISE :  MERGEFIELD "Entreprise" 

	ATTITUDES PROFESSIONNELLES (SAVOIR-ETRE)

	OBJECTIFS DE FORMATION
	Acquis/ non Acquis (1)
	Commentaires

	( Adopter une tenue adaptée
	TB(    B(    AB(    I(
	

	( Adopter un comportement adapté
	TB(    B(    AB(    I(
	

	( Respecter les horaires
	TB(    B(    AB(    I(
	

	( Appliquer les consignes
	TB(    B(    AB(    I(
	

	( S’impliquer dans son travail
	TB(    B(    AB(    I(
	

	( S’intégrer à l’équipe
	TB(    B(    AB(    I(
	

	( Prendre des initiatives
	TB(    B(    AB(    I(
	

	( S’organiser et s’adapter aux méthodes de travail
	TB(    B(    AB(    I(
	

	ACTIVITES PROFESSIONNELLES (SAVOIR-FAIRE)

	
	Observé / réalisé(1)
	Commentaires (en autonomie ?, avec maîtrise ?)

	( Réception de marchandises
	( / (
	

	( Déballage et mise en rayon
	( / (
	

	( Etiquetage
	( / (
	

	( Rotation des produits par dates
	( / (
	

	( Mise en valeur et présentation des produits
	( / (
	

	( Vente
	( / (
	

	( Encaissement
	( / (
	

	( Ensachage et emballage
	( / (
	

	( Entretien des locaux
	( / (
	

	( Préparation des produits (sandwichs…)
	( / (
	

	( Autre activité : ……………………………….
	( / (
	

	( Commentaires complémentaires
	


  Cochez la case correspondante(1)
	 CAP  EMPLOYÉ  DE  VENTE  SPÉCIALISÉ 

Option A  q  -  Option B  q
	C.C.F

	
CANDIDAT : NOM ________________________________
Prénom : _____________________
Session 20 ___


EP1 - SITUATION D’ÉVALUATION EN ENTREPRISE (S2) - GRILLE RÉCAPITULATIVE
	
	OBJECTIFS  DE  FORMATION
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	1ère Évaluation

Date : ______________
	

	A
	COMPÉTENCES  PROFESSIONNELLES
	TI(1)
	I
	S
	TS
	

	A1
	Vendre – C.3.
	
	
	
	
	

	
	Accueillir le  client – C.3.1.
	
	
	
	
	

	
	Rechercher  les  besoins, faire  préciser  la  demande – C.3.2.
	
	
	
	
	Il en résulte un profil à évaluer globalement.

Il ne peut être question d’attribuer
un ou plusieurs points
par ligne.

	
	Présenter les  produits  correspondant  aux  besoins du client - C.3.3.
	
	
	
	
	

	
	Démontrer  et  argumenter – C.3.4.
	
	
	
	
	

	
	Conclure  la  vente  – C.3.5.
	
	
	
	
	

	
	Emballer  le  ou  les produits – C.3.6.
	
	
	
	
	

	
	Prendre  congé – C.3.7.
	
	
	
	
	

	A2
	Accompagner la vente – C.4.
	
	
	
	
	

	
	Exploiter l’environnement informatif du point de vente - C.4.1.
	
	
	
	
	

	
	Mettre  en  place  des  services  liés  aux  produits – C.4.2.
	
	
	
	
	

	
	Développer  les  services  liés  aux  prix – C.4.3.
	
	
	
	
	

	
	Développer les services liés à la clientèle  et/ou  les  proposer -C.4.4.
	
	
	
	
	

	
	Actualiser  le  fichier « clients »  – C.4.5.
	
	
	
	
	

	
	Recevoir  les  réclamations  courantes – C.4.6.
	
	
	
	
	

	
	Participer aux manifestations événementielles ou promotionnelles C.4.7
	
	
	
	
	

	Évaluation  des  compétences  professionnelles  NOTE A1+A2(
	
_____ / 50


	B
	ATTITUDES  PROFESSIONNELLES
	TI(1)
	I
	S
	TS
	

	
	
Adopter  une  tenue  adaptée
	
	
	
	
	

	
	
Adopter  un  comportement  adapté
	
	
	
	
	

	
	
Respecter  les  horaires
	
	
	
	
	

	
	
Appliquer  les  consignes
	
	
	
	
	

	
	
S’impliquer  dans  son  travail
	
	
	
	
	

	
	
S’intégrer  à  l’équipe
	
	
	
	
	

	
	
Prendre  des  initiatives
	
	
	
	
	

	
	
S’organiser  et  s’adapter  aux  méthodes  de  travail
	
	
	
	
	

	Évaluation  des  attitudes  professionnelles  NOTE B(
	
____/ 10

	(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)


	
	

	Authentification
	Entreprise (
	

	
	Nom  du  tuteur (
	

	Cachet   de 
l’établissement 
scolaire
	
Signature


et  cachet (
	

	
	Nom  du  professeur (
	


Rectorat - I.E.N – Juillet 2005... / ...

	
	OBJECTIFS  DE  FORMATION
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	2ème Évaluation

Date : _____________
	

	A
	COMPÉTENCES  PROFESSIONNELLES
	TI(1)
	I
	S
	TS
	

	A1
	Vendre – C.3.
	
	
	
	
	

	
	Accueillir le  client – C.3.1.
	
	
	
	
	Il en résulte un profil à évaluer globalement.

Il ne peut être question d’attribuer
un ou plusieurs points
par ligne.

	
	Rechercher  les  besoins, faire  préciser  la  demande – C.3.2.
	
	
	
	
	

	
	Présenter les  produits  correspondant  aux  besoins du client - C.3.3.
	
	
	
	
	

	
	Démontrer  et  argumenter – C.3.4.
	
	
	
	
	

	
	Conclure  la  vente  – C.3.5.
	
	
	
	
	

	
	Emballer  le  ou  les produits – C.3.6.
	
	
	
	
	

	
	Prendre  congé – C.3.7.
	
	
	
	
	

	A2
	Accompagner la vente – C.4.
	
	
	
	
	

	
	Exploiter l’environnement informatif du point de vente - C.4.1.
	
	
	
	
	

	
	Mettre  en  place  des  services  liés  aux  produits – C.4.2.
	
	
	
	
	

	
	Développer  les  services  liés  aux  prix – C.4.3.
	
	
	
	
	

	
	Développer les services liés à la clientèle  et/ou  les  proposer -C.4.4.
	
	
	
	
	

	
	Actualiser  le  fichier « clients »  – C.4.5.
	
	
	
	
	

	
	Recevoir  les  réclamations  courantes – C.4.6.
	
	
	
	
	

	
	Participer aux manifestations événementielles ou promotionnelles C.4.7
	
	
	
	
	

	Évaluation  des  compétences  professionnelles  NOTE A1+A2(
	
____ / 50


	B
	ATTITUDES  PROFESSIONNELLES
	TI(1)
	I
	S
	TS
	

	
	
Adopter  une  tenue  adaptée
	
	
	
	
	

	
	
Adopter  un  comportement  adapté
	
	
	
	
	

	
	
Respecter  les  horaires
	
	
	
	
	

	
	
Appliquer  les  consignes
	
	
	
	
	

	
	
S’impliquer  dans  son  travail
	
	
	
	
	

	
	
S’intégrer  à  l’équipe
	
	
	
	
	

	
	
Prendre  des  initiatives
	
	
	
	
	

	
	
S’organiser  et  s’adapter  aux  méthodes  de  travail
	
	
	
	
	

	Évaluation  des  attitudes  professionnelles  NOTE B(
	
___/ 10

	(2)  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)
	
	

	Authentification
	Entreprise (
	

	
	Nom  du  tuteur (
	

	Cachet   de 
l’établissement 
scolaire
	
Signature


et  cachet (
	

	
	Nom  du  professeur (
	


RÉCAPITULATIF
	Évaluation  des  compétences professionnelles
	Séquence  N°1  : ___________ / 50
	moyenne

	
	Séquence  N°2  : ___________ / 50
	
/ 50

	Évaluation  des  attitudes professionnelles
	Séquence  N°1  : ___________ / 10
	moyenne

	
	Séquence  N°2  : ___________ / 10
	
  / 10

	
	NOTE  TOTALE (
	/ 60
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Logo établissement scolaire





NOM :





Prénom :





LP « …………………………………… »


Adresse :





Téléphone :


Fax :


Adresse mail :








Proviseur :


Proviseur adjoint :


Chef des Travaux :


Conseiller principal d’éducation :








Professeur principal :








spécimen











spécimen
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