CAP Employé de vente spécialisé

| - COMPETENCES ET SAVOIR FAIRE
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CAP Employé de vente spécialisé

COMPETENCES PROFESSIONNELLES

1. Compétences spécifiques

Option A : PRODUITS ALIMENTAIRES

C.0. Appliquer les régles d’hygiene et de conservation
C.1. Réceptionner, stocker, expédier des produits
alimentaires

1.1.  Encommerce de détail et de gros

1.2.  Enentrepdt ou en entreprise de distribution-grossiste’

C.2. Suivre les familles de produits alimentaires

Option B : PRODUITS D’EQUIPEMENT COURANT

C.1L Reéceptionner les produits et tenir les stocks

C.2. Aider au suivi d’assortiments

2. Compétences communes

(Option A + Option B)

C.3. Vendre
C.4. Accompagner la vente

! Cette partie spécifique du référentiel ne concerne que les postulants au dipléme qui se forment et
travaillent dans le cadre d’un entrep6t ou d’une entreprise de distribution-grossiste. Elle s’ajoute
aux compeétences listées en C.1.1
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CAP Employé de vente spécialisé

Option A :

C.0.

Produits alinentaires

APPLIQUER LES REGLES D’HYGIENE ET DE CONSERVATION (Unité 2)

La compétence CO est transversale : elle est susceptible d’étre évaluée tout au long du processus de distribution
(de la réception des produits, en réserve ou en magasin, jusqu’a leur livraison chez le client)

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
0.1. Identifier les régles Dans le cadre :
= d’hygiéne spécifique au point , N .
de vente, aux produits, aux | U situation de travall Les régles d’hygiene et de
personnes reel €, reconstituee ou si- conservation sont S.0.
mulee dantifid
= de conservation applicables aux , R . identifices
. = De I’entrep6t ou des réser-
produits o .
ves de produits alimentaires
= Du point de vente
0.2. Appliquer les méthodes de Avec : _
nettoyage et de désinfection = Les produits .
(entrepdt, réserves et locaux de =  Le mobilier de vente Les surfaces sont nettoyees
vente) ) . avec le matériel et le
= Le petit matériel (balance, produit adéquat, S.0.
» Consulter la procédure a appliquer ustensiles...) conformément aux régles et
o Utiliser le matériel et le produit = Le matériel de nettoyage procédures
adapteés a la surface a nettoyer et/ou courant
a désinfecter = Les produits désinfectants Les produits désinfectants
«  Entretenir le matériel de vente et d’entretien gt)(rj] :2;;:;Itegasr:)snlteu:égsgf:ta
(balance, ustensiles...) et le = Les appareils d’agréage A i
o : ; des regles d’hygiéne ; les
mobilier de vente (comptoir, et/ou de contréle -
locaux et les matériels sont
gondoles...) . o
. dans un état sanitaire sans
A partir : faille
= Des consignes de travail
= Des procédures et plans de
0.3. Mettre en ceuvre les procédures nettoyage
de reception specifiques aux produits |a  pes procédures de controle Les produits sont 5.0,
alimentaires en matiere d’hygiene et de réceptionnés conformément
« Réaliser les tests de controle conservation a la réglementation S11.1
“ qualite ” = Des fiches “ contrdle Les tests d’agréage sont
« Renseigner la fiche “ controle ” = Des extraits des guides et conformes aux procédures S.3.

Relever les anomalies et informer
le responsable

codes spécifiques
Des régles de :

- conservation (date de
péremption, critéres de
fraicheur) et prévention
de la dessiccation

- sécurité et d’hygiéne

La fiche “ contréle ” est
correctement renseignée

La remontée des informa-
tions au responsable est
compléte
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CAP Employé de vente spécialisé

C.0.

Option A : Produits alimentaires

APPLIQUER LES REGLES D’HYGIENE ET DE CONSERVATION (Unité 2)

La compétence CO est transversale : elle est susceptible d’étre évaluée tout au long du processus de distribution
(de la réception des produits, en réserve ou en magasin, jusqu’a leur livraison chez le client)

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
0.4. Veiller a I’état de conserva- Dans le cadre -
tion des produits alimentaires ans le cadre . . s
} ) i ) La surveillance de I’état de S.0
*  Maintenir les produits frais ou |, >y sjtuation de travail conservation des produits est
fabriques en etat de vente réelle, reconstituée ou si- efficace
» Contrdler la constance des mulée
maintiens en température = De I’entrepdt ou des réserves Les altérations sont detectées
«  Apprécier I'influence des élé- de produits alimentaires et les produits impropres 4 la
ments extérieurs (lumigre, = Du point de vente vente sont elimines
soleil, chaleur...) , . .
o ) . La réglementation en matiére
» Identifier les produits ne répon- de température, d’hygiéne et
dant plus aux critéres de qualité | Avec : de sécurité, les régles de
et les éliminer ) manipulation des produits
«  Dégarnir les vitrines et les étals |*  Les produits sont respectées
quotidiennement ; trier les pro- |[= Les conditionnements et
duits selon leur utilisation en fin emballages spécifiques aux
de journée ; les ranger en cham- produits alimentaires
bre froide = Le matériel d’emballage
A partir :
0.5. Mettre en ceuvre les procé- ) )
dures relatives a la préparationa |® Des consignes de travail S.0.
la vente, a la présentation et = Des procédures L ”
iti i . . es procédures sont
conditionnement des produits = Des extraits des guides et P S2

alimentaires

* Choisir le conditionnement et
I’emballage a utiliser

+ Conditionner et emballer le
produit

< Appliquer les régles spécifiques
au produit a manipuler

Etiqueter le produit

codes spécifiques
= Desreglesde:

- conservation (date de
péremption, critéres de
fraicheur) et prévention
de la dessiccation

- sécurité et d’hygiéne

respectées ; les régles sont
appliquées

Le conditionnement et/ou
I’emballage choisi corres-
pondent au produit

Le produit est étiqueté
correctement
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CAP Employé de vente spécialisé

Option A : Produits alimentaires

C.l. RECEPTIONNER, STOCKER, EXPEDIER LES PRODUITS ALIMENTAIRES (Unité 2)
1.1. EN COMMERCE DE DETAIL ET DE GROS
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
1.1.1. Aider a la réception des pro- = L’accueil correspond a la
duits, a la vérification (quantité, politique du point de vente S.0.
qualité) Dans le cadre : » Les documents commerciaux
«  Accueillir le livreur ou le trans- o ) (bon de commande, documents S.1.1.
porteur = D’une situation de travail de livraison, facture...) sont
. . réelle, reconstituée ou si- correctement identifiés
* |dentifier les documents de li- , e S.3.
. mulée = Les Vérifications sont effec-
vraison ) A ’ tuées ; toutes les anomalies
«  Contréler visuellement I’état des | - c?eep:rgrc]jturiirs)(;tl ior::ecri]?:igzerves sont détectées
produits et/ou des colis e = Les régles de conservation,
+  Compter les quantités Du point de vente d’hygiéne et de sécurité, les
«  Controler I’origine consignes d’utilisation du
«  Relever les anomalies et matériel sont respectees
informer le responsable " Laremontee des informa-
. Saisir | trées. | <chéant tions au responsable est
aisir les entrées, le cas échéant | A, o - compléte
= Lessaisies sont fiables
1.1.2. Ranger les produits en|s |es produits
fonction de leur nature, a la place e e s
., = Le matériel d’aide a la ma- . S0
appropriee nutention® = Les consignes de stockage, -
« Regrouper les produits par L. .. d’utilisation du matériel, les
familles " Lematériel de saisie régles de conservation, S.1.1.
< Ranger les produits a la place respectees . S.2.
S = Le rangement des produits
attribuée b .
o e . est opére au bon endroit,
* Utiliser le materiel d"aide ala = | A partir : dans les délais impartis et
manutention, éventuellement™® tient compte des dates de pé-
* Du plan de I’entrepdt ou des remption
réserves, le cas échéant
= Des consignes de travail et
; ; ; des procédures
}.1.3. Maintenir les réserves en P = Les réserves sont
état correct = Des nomenclatures correctement entretenues S.0.
= Des regles de communication S.1.1.
= Des documents commerciaux
1.1.4. Transporter les produits|, Du cahier des charges, le cas
vers la surface de vente ou la échéant
vitrine _ = Lesregles de manipulation,
= De la capacité de stockage d’hygiéne et de sécurité et 5.0
des meubles de présentation les consignes de travail sont S 1 1

respectées

(1) Ne nécessitant pas la possession d’un titre ou certificat de conduite d’engins automoteurs a conducteur porté
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CAP Employé de vente spécialisé

C.1.

Option A : Produits alimentaires

RECEPTIONNER, STOCKER, EXPEDIER LES PRODUITS ALIMENTAIRES (Unité 2)

1.2. ENENTREPOT OU EN ENTREPRISE DE DISTRIBUTION-GROSSISTE

Notas importants

1. Cette partie spécifique du référentiel ne concerne que les postulants au dipléme qui se forment ou

travaillent dans ce cadre.

2. Les postulants doivent se préparer aussi a la conduite d’engins de manutention automoteur a
conducteur porté, pré-requis indispensable pour réaliser des activités dans le secteur distribution-
magasinage. Cette formation est réalisée en partenariat avec un lycée professionnel équipé ou une

entreprise.
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) on donne...) (on exige...) ASSOCIES
1.2.1. Manutentionner les colis en Le matériel choisi corres- S.0.
réception Dans le cadre : pond au besoin ; il est utilisé
 Choisir et utiliser le matériel de A dans le respect des regles de S.1.2.
manutention = De I’entrepot sécurité et d’ergonomie ;
«  Décharger les colis = D’une situation de travail Iintégrité des colis est res-
réelle, reconstituée ou si- pectee
mulée
1.2.2. Stocker les colis . .
) i ) Le plan d’implantation de
* Décoder le plan d’|mp[antat|on Avec : I’entrepdt est décodé S.1.2.
des colis dans I"entrepot Les colis sont orientés vers
. - : _|= Lescolis (produits alimen- I I v
(I:Delrrr:g(ra\;slii ::;I I;Z;:ée:nemgéz taires) leur lieu de stockage dans le
= Le matériel informatique :ﬁ;ﬁ?csgisar\fgiz;r:ls sont
. o . (informatique embarquée) le P
1.,2.3. Malnte,nlr I’entrep6t (ou les cas échéant
réserves) en état correct e ) . .
. Dé les allées de circulation | - Le matériel d’emballage, de Les allées de circulation sont
égager les allées de circulation calage, de pesage, de fil- libres S.1.2.
des colis encombrants ma
; ge, de cerclage... Les supports et contenants
supports et contenants (cartons, manuel et mécanisa e leur destination ultéri
emballages...) eur destination ultérieure
1.2.4. Prépa’re.r_les produits en vue | A partir :
de leur expédition
» Rechercher les références et = Des consignes et procédures . S.1.2.
, . : Les reférences et adresses
I’adressage des produits de travail ; _
o ] o . L recherchées sont exactes ; les
* Vérifier la disponibilité des pro- | * Des consignes de securité produits prélevés sont en
duits = Des documents de livraison adéquation avec la com-
»  Prélever les produits = Du plan d’implantation et mande du client
Controler la préparation et si- des instructions d’adressage Les contrdles sont fiables et s3

gnaler les anomalies

Des commandes “ clients ”

les anomalies signalées
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CAP Employé de vente spécialisé

C.1. RECEPTIONNER, STOCKER, EXPEDIER LES PRODUITS ALIMENTAIRES (Unité 2)

Option A : Produits alimentaires

1.2.  ENENTREPOT OU EN ENTREPRISE DE DISTRIBUTION-GROSSISTE

Notas importants

1. Cette partie spécifique du référentiel ne concerne que les postulants au dipléme qui se forment ou

travaillent dans ce cadre.

2. Les postulants doivent se préparer aussi a la conduite d’engins de manutention automoteur a
conducteur porté, pré-requis indispensable pour réaliser des activités dans le secteur distribution-
magasinage. Cette formation est réalisée en partenariat avec un lycée professionnel équipé ou une

entreprise.
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES

1.2.5. Confectionner les colis Dans le cadre : Le contenant choisi est
. Chlo;?r unI Icontenant (carton, - De Pentrepot adapté au produit, au m_ode S.1.2.

palette, roll....) ke _ de transport et a la destina-

_ = D’une situation de travail tion

» Réaliser I’emballage et/ou la réelle, reconstituée ou si- ’ )

palettisation (calage, pesage des mulée L"emballage et/ou la paletti-

produits, filmage, cerclage...) sation sont effectués dans le

_ respect des consignes de sé-
Avec : curité

1.2.6. Etablir les documents . L?S colis (produits alimen-
d’expédition taires) S1.2
* Remplir I’étiquette = Les em,b&_l“ages ) .

« destination ” = Le matériel informatique Les étiquettes et documents
e Saisir les documents =  Le matériel de manutention d’expedition spnt correcte-

d’expédition (bon de livraison manuel et mécanisé® _m?nt rertr)plls ' If sa|3|etdes

: " o informations est correcte
récépissé de transport...) = Les étiquettes “ destination ”
et de manutention
(pictogrammes)

1.2.7. Mettre a d,|§p03|t|on les colis A partir : Les étiquettes de transport et
*  Apposer les etiquettes de trans- de manutention sont collées S1.2

port et de manutention

* Remettre le colis au client, au
transporteur ou au livreur, ou
deposer le colis sur le quai de
départ

* Participer, le cas échéant, au
chargement du véhicule

= Des consignes et procédures
de travail

= Des consignes de sécurité
= Des commandes “ clients ”

au bon endroit

La mise a disposition des
colis est fiable (le bon colis,
pour le bon client, au bon
emplacement)

Le véhicule est chargé dans
le respect des procédures et
des consignes de sécurité
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Option A : Produits alimentaires

C.2. SUIVRE LES FAMILLES DE PRODUITS ALIMENTAIRES (Unité 2)
2.1. CARACTERISER LES FAMILLES DE PRODUITS ALIMENTAIRES
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
2.1.1. Repérer les caractéristiques
du point de vente alimentaire S21.1.
«  Déterminer la fonction du point Dans le cadre : = Lafonction du p0|.nt fje ven:te
de vente (gros, détail) est correctement située et dé-
dentifier | o = D’une situation de travail finie
. entifier les principaux concur- 8 it 1A
rents princip r?e"‘i', reconstituée ou = Les principaux concurrents
Identifier les différentes métho o e-e sont reconnuis
des de vente * Dupoint de vente = Les méthodes de vente sont
identifiées
2.1.2. Identifier I’assortiment, les S.2.1.2.
familles de produits alimentaires
* Repérer les grandes familles de | avec :
produits
»  Constituer des familles
d’articles homogénes = Les produits
»  Situer les produits dans les fa- ] ]
milles suivantes - = L ’assortiment et les familles
= Boulangerie ou boulangerie- de produits sont identifiés
patisserie correctement
= Patisserie, chocolaterie, R
confiserie, glacerie A partir : = Les produits sont bien re-
= Boucherie, produits carnés, groupés par famille
produits de triperie, gibiers et
volailles . ; ;
= Charcuterie-traiteur Des fiches teChm(_]ueS
= Poissonnerie = De la documentation profes-
= Commerce de fruits et [égumes sionnelle
= Epicerie =  Des notices
= Fromagerle-cremerle
2.1.3. Relever les caractéristiques
des produits, les relier aux
arguments de vente S.2.1.2.

e Citer les caractéristiques de pro-
duits relevant des familles de
produits alimentaires rencontrés
dans le point de vente

» Dégager des avantages
correspondant aux
caracteéristiques des produits en
insistant sur les qualités
nutritionnelles et gustatives

Les caractéristiques des pro-
duits (techniques et commer-
ciales) sont relevées

Les avantages correspondent
aux caractéristiques du
produit et valorisent ses
qualités intrinséques
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C.2.

Option A : Produits alimentaires
SUIVRE LES FAMILLES DE PRODUITS ALIMENTAIRES (Unité 2)

2.2. PRESENTER LES PRODUITS EN LIAISON AVEC LE POINT DE VENTE

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
2.2.1. Etiqueter, tenir a jour la Dans le cadre -
signalétique Lot
controler et mettre a jour réelle, reconstituée ou si- OIresp 9 -
1 4s lée tion
I’étiquetage mu L s d'in ’
. es supports d’information
. = Du point de vente : . .
Installer les supports P sont installés conformément
d’information (affiches, pan- aux consignes
neaux...) Avec :
= Les produits
» Les outils d’information, Les regles de présentation,
d’affichage de manipulation des produits
2.2.2. Compléter I’assortimenten |. | a matériel de saisie sont respectées
rayon, en vitrine Le mi dinat | La procédure de mise en
» Le micro-ordinateur ou le ‘n -
«  Garnir les étals au fur et terminal place est respectee : le pro- S.2.2.
mesure de I’écoulement des | duit est a sa place, dispose
produits » Le matériel de vente (ma- correctement ; la quantité est
Effectuer |a rotation d chine a trancher, balance, conforme ; le premier entré
progfjil::;e?orr? IZ Ic;)ar][e ﬁsm o de petit matériel...) est le premier sorti ; la rota-
consommation = Les petites fournitures (bar- tion des produits est effec-
»  Prévenir le responsable en cas tion )' rectement
de rupture de stock Le rayon est rapidement et
réguliérement approvisionné
A partir : Le responsable du rayon ou
du point de vente est alerté
= Des consignes de travail dans les delais
. » De laréglementation des
2.2.3. Mettre les produits en roduits .
valeur P Le conditionnement des pro- S22

«  Couper, découper, trancher®
e Conditionner les produits en
unité de vente

e Maintenir les produits frais ou
fabriqués en état de vente

» Réaliser la présentation
attrayante des produits

e Participer a la mise en place
d’une action promotionnelle ou
événementielle

= Des consignes de sécurité
= Des statistiques de vente

= Des extraits de relevés de
plan de linéaire ou de rayon

= Des fiches techniques

duits répond en guantite et
en qualité aux consignes

La présentation des produits
et/ou des fabrications est es-
thétique

Les regles de présentation,
de manipulation des produits,
d’hygiéne et de sécurité des
matériels de coupe, de tran-
chage et de pesage sont res-
pectées

(1) Dans certaines professions, ces savoir-faire sont moins développés
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Option A : Produits alimentaires

C.2. SUIVRE LES FAMILLES DE PRODUITS ALIMENTAIRES (Unité 2)
2.2. PRESENTER LES PRODUITS EN LIAISON AVEC LE POINT DE VENTE
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
2.2.4. Participer aux commandes
de renouvellement (produits ou Dans le cadre : S.2.2.5.
emballages) = Les besoins sont évalués sans
« Participer a la détermination des | - rDé el:lr;e féi”oarf;?ﬂu%ztgivg_l errel(er, te document de corn-
besoins en vue de la commande ! mande es’t corre_ctement rem-
ou de la fabrication mulée pli, sa présentation est soi-
) = Du point de vente gnée
e Compléter le document dg com- = Le cas échéant, le logiciel
mande manuellement ou infor- mis & disposition est correc-
matiquement et le transmettre au Avec - tement utilisé
responsable = Le circuit des documents est
= Les produits respecte
» Les matériels de vente
» Le matériel informatique (le
2.2.5. Maintenir I'attractivité du cas echeant) ) .
point de vente = Les produits réglementaires |® Latenue est adaptée au point $211
» Soigner sa tenue professionnelle d’entretien adaptés au point de vente, propre et soignée
o de vente en permanence
* Maintenir I"espace de vente en = L’espace de vente est main- | S-2-2:2.
etat marchand tenu dans un état vendeur
A partir :
2.2.6. Participer a la lutte contre
& derr’1arque . = Des consignes de travail = Lavigilance est constante
+  Détecter les incidents et les = Des relevés de plan de = Lesincidents sontsignalés | S.2.2.6.
signaler linéaire ou de rayon » Le cahier de démarque est
« Repérer les erreurs de prix ou . , tenu correctement S.3.
. » Du cahier de démarque
les oublis de comptage i ] )
. E istrer la dé = De la méthode d’inventaire
nregistrer la démarque en vigueur
(casse...) . .
= Des documents d’inventaire
2.2.7. Participer a I’inventaire = La procédure d’inventaire est
e Appliquer la procédure suivie
d’inventaire = Le comptage des produits est | S.2.2.7.

e Compter les produits

e Compléter les documents
d’inventaire

fiable
Les documents d’inventaire
sont correctement complétés
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Option B : Produits d’équipement courant

C.1. RECEPTIONNER LES PRODUITS ET LES METTRE EN STOCK (Unité 2)

Dans certaines entreprises, la zone des réserves n’existe pas. Les compétences ci-dessous sont alors développées

sur la surface de vente.

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
Dans le cadre :
1.1. Aider a la réception et a la .. L
vérification des produits = D’une situation de travail - IoT |dent|f|tcat|i)n des t S.1.1.
. P réelle, reconstituée ou ocuments est correcte
Identifier les documents de imulé = Tous les controles sont
livraison simulee .
, ) ) effectués et sont conformes
- Controler visuellement I’état des | *  De I’entrepot ou des reserves aux procédures
colis (détérioration ou casse) = De la surface de vente = L’adéquation
«  Compter les quantités “ quantité/qualite ” est
R - Avec vérifiée
*  Controler la qualite = Toutes les anomalies sont
* Relever les anomalies = Les produits detectées
. . = Latransmission complete S.3
* Informer le responsable . 2 ’ 3 . . , "
P Le metltertl.el %)a'de ala des informations est assurée
Manutention conformément aux consignes
= Le matériel de contrble et de
saisie
=  Le matériel informatique = | ’enregistrement effectué est
1.2. Enregistrer les entrées - fiable ; I’outil informatique
- . = Le matériel de marquage et B
«  Effectuer la saisie des entrées de protection est correctement utilise (le S 19
cas écheéant) el
A partir :
» Du plan des lieux (réserves, - Lgs rt_ag,les d hygle_ne, de_
1.3. Stocker les produits selon leur entrepdt ou surface de vente) securité et de manlpulatllon
spécificité - De la capacité de stockaae des produit sont observées ;
. R | duit du mobilloier ou des ra or?S' les consignes d’utilisation du S.1.2.
feng(IJuper €S produits par des nomenclatures yons., matériel sont respectées
amitie i ) = Lerangement est
*  Repérer I’affectation des = Des consignes et procédures correctement effectué ; les
produits de travail régles de stockage sont
) = Des regles d’hygiéne, de respectées ; les produits sont
. Dﬂ:r':';ir\eloeln”place les protections sécurité et d’ergonomie bien protégés (si
L ~|* Desregles de communication nécessaire) ; les
* Etiqueter et marquer les produits |« Deg documents commerciaux détériorations et altérations
le cas échéant (bon de commande, bon de sont décelées et signalées
 Ranger les produits a la place livraison, facture)
attribuée
e Surveiller les détériorations et S 3

les altérations et les signaler®

(1) Ne nécessitant pas la possession d’un titre ou certificat de conduite d’engins automoteurs a conducteur porté

(2) Ce savoir-faire est plus ou moins développé selon la nature du produit et la durée de stockage
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C.1.

Option B : Produits d’équipement courant

RECEPTIONNER LES PRODUITS ET LES METTRE EN STOCK  (Unité 2)

Dans certaines entreprises, la zone des réserves n’existe pas. Les compétences ci-dessous sont alors développées

sur la surface de vente.

SAVOIR-FAIRE
(étre capable de...)

CONDITIONS DE REALISATION
(on donne...)

CRITERES D’EVALUATION
(on exige...)

SAVOIRS
ASSOCIES

1.4. Maintenir la surface de
stockage dans un état correct

* Regrouper et/ou évacuer les
supports et contenants

* Nettoyer la surface de stockage

et les équipements utilisés

1.5. Acheminer les produits vers la

surface de vente

» Déterminer la quantité de
produits & mettre en rayon

«  Approvisionner la surface de
vente

* Enregistrer les sorties le cas
échéant

Dans le cadre :

= D’une situation de travail
réelle, reconstituée ou
simulée

= De I’entrepdt ou des réserves

= De la surface de vente

Avec :

= Les produits

= | e matériel d’aide a la
manutention®®

= |e matériel de controle et de
saisie
» Le matériel informatique

= |e matériel de nettoyage et
d’entretien

A partir :

* Du plan des lieux (réserves,
entrep6t ou surface de vente)

= De la capacité de stockage
du mobilier ou des rayons ;
des nomenclatures

= Des consignes et procédures
de travail

= Des regles d’hygiéne, de
sécurité et d’ergonomie

» Des documents utiles a la
tenue des stocks

Les supports et contenants
sont correctement affectés en
fonction de leur destination

La surface de stockage et les
équipements sont propres

Les quantités déterminées
permettent d’approvisionner
la surface de vente

Les régles de manipulation,
d’hygiene et de sécurité sont
respectées

Les consignes de travail sont
appliquées

L’enregistrement des
données est fiable

S.1.2.

S.1.2.

(1) Ne nécessitant pas la possession d’un titre ou certificat de conduite d’engins automoteurs a conducteur porté
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Option B : Produits d’équipement courant

C.2. AIDER AU SUIVI DE L’ASSORTIMENT (Unité 2)
2.1.  RECONNAITRE L’ASSORTIMENT
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
2.1.1. Identifier I’assortiment Dans le cad
. . ans le cadre :
e Repérer les familles (et les sous- S.2.1.
familles) de produits = D’une situation de travail L’assortiment est parfaite- S99
» Situer les produits dans les fa- réelle, reconstituée ou si- ment reconnu, les familles T
milles (et sous-familles)™ sui- mulée (et sous-familles) sont identi-
vantes - = Du point de vente fiées
= Equipement de la maison
= Equipement de la personne
= Articles de sport et loisirs
= Animalerie
Avec :
2.1.2. Dégager des avantages de )
vente = Les produits
» Relever les caractéristiques
techniques et commerciales des Les caractéristiques techni- S.2.2.
produits relevant des familles A . ues et commerciales sont
. ) A partir : q
rencontrées dans le point de appréhendées
ve,nte . = De la documentation profes- )
« Dégager les qualités et sionnelle Les qualités et avantages
avantages correspondant aux = Des fiches techniques sont repérés
caracteristiques = Des notices
= Des résultats d’enquéte sur la
clientele
(1) Liste des produits par famille :
Equi pement de | a mai son
- produits d entretien et d hygi éne des habitations
l'inge de maison et textile - articles de photo, vidéo

son
- nobi lier banalisé et articles d' él ectronénager
j ardi nage
articles liés aux arts culinaires et de |a table...
bri col age

Equi pement de | a personne

- vétenments et accessoires (y conpris articles de chapellerie et ganterie) -

parfunerie, d hygi éne corporelle

- chaussures et articles de maroquinerie
de joaillerie, de

- articles de bonneterie et lingerie
bi mbel oterie

nmercerie

Articles de sport et de loisirs

- jeux, jouets, logiciels
cycle

- articles de sport
papeterie
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Produits liés a la vente en animalerie

- especes ani mal es (oi seaux, poissons, chiens, félins, rongeurs)
- produits |iés au confort (hygi éne, accessoires de vie)

- produits liés a la nourriture
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C.2.

Option B : Produits d’équipement courant

AIDER AU SUIVI DE L’ASSORTIMENT (Unite 2)

2.2. PRESENTER LES PRODUITS EN LIAISON AVEC LE POINT DE VENTE

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) REALISATION (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
2.2.1. Etiqueter les produits, tenir & _
jour la signalisation Dans le cadre :
. i N . S.2.3.
(;0_”5““” les tanfs_de vente = D’une situation de travail L’étiquetage et le pancartage
« Etiqueter les produits réelle, reconstituée ou si- sont réalisés correctement
»  Effectuer les modifications mulée
d’étiquetage = Du point de vente Les principes de la régle-
- Réaliser le pancartage profes- mentation en matiere
sionnel d’affichage sont respectés
2.2.2. Approvisionner le rayon et/ou
le linéaire Avec : _ N o S.2.4.
* Déterminer la quantité de produits " Les produits Le; quantites de produits a
a mettre en rayon et/ou en linéaire Le matériel d’etiquetage, presenter sont conformes 5.2.6.
) d’affichage et de ) )
e Mettre les produits en rayon (et pancartage Les consignes de présenta-
en vitrine) «  Le matériel de saisie tion sont bien appliquées
» Déceler les produits impropresa |, . .
la vente Les p(_atl_tes fourrTltures Les anomalies sont décelées
. = L’outil informatique et transmises
e Prévenir le responsable
A partir : . .
2.2.3. Mettre les produits en valeur Les regles du marchandisage,
= Des tarifs de vente de p_reselntt_atlo(rjl, de duit 524
. . . . manipulation des produits
e Appliquer les régles du marchan- |= Du plan d’implantation ou sont Eppliquées P
disage des relevés du rayon ou du S26
 Réaliser des frontales et/ou des I|nea|re, _ Les consignes de travail sont T
tétes de gondole = De Ia reglem(_entatlon en respectées
Effectuer les rotations de produits matiére d”affichage
si nécessaire = Des fiches techniques
= Des consignes de travail
2.2.4£ g/lalntimr I’attractivité du La tenue est adaptée au point
point de vente de vente, propre et soignée S25

e Soigner sa tenue professionnelle

* Maintenir I’espace de vente en
état marchand

en permanence
L’espace de vente est
maintenu en état vendeur

Option B : Produits d’équipement courant
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C.2. AIDER AU SUIVI DE L’ASSORTIMENT (Unité 2)
2.3.  PARTICIPER AU SUIVI DES PRODUITS
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
2.3.1. Réaliser des comptages de
produits Dans le cadre : Le comptage des produitsest | g 2.g.
. ; correctement effectué
Compter les produits _en stock «  D’une situation de travail L6 cadencier est bien corm-
«  Compléter un cadencier le cas réelle, reconstituée ou si- olété S.2.9.
eche'ant N mulee L’enregistrement des quan-
*  Saisir les quantités = Du point de vente tités est fiable
« Détecter et signaler les Les anomalies sont détectées
anomalies et signalées
Avec :
2.3.2. Participer a la lutte contre | s produits
la démarque = | e matériel de saisie | S.2.7.
) L i) s . La vigilance est constante
« Détecter les incidents et les = | ’outil informatique le cas L '9 ident t signalé
naler échéant es incidents sont signales 5.3
signa . ) Le cahier de démarque est
« Repérer les erreurs de prix ou | *  Le cahier de démarque tenu correctement
les oublis de comptage
» Enregistrer la démarque A partir :
(casse...)
= Des consignes de travail
= Des documents d’inventaire
. R . = Des documents commerciaux
2.3.2. A:jder a la passation des (cadencier, bon de
commandes commande...)
. Partmpgrlé la déterr_mn\atlon de |« pDes statistiques de vente Les quantités de produits & $28
la quantité de produits a com- commander sont correctes o
mander La présentation du document $29

Compléter un bon de commande
de fagcon manuelle ou informati-
que

adapté est compléte et signée
L’outil informatique mis a
disposition est utilisé cor-
rectement
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Option A : Produits alimentaires

Option B : Produits d’équipement courant

C.3.

VENDRE (Unité 1)

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
Dans le cadre :
3.1. Accueillir le client
«  Adopter une attitude d’accueil |* D’un point de vente ou d’un La tenue respecte I’image du S.3.1.
et une tenue conforme au style entrep6t point de vente ; I’attitude est
du point de vente »  D’une situation de travail avenante, la disponibilite S.3.2.
«  Saluer le client réelle ou simulée constante
) La formule d’accueil est
* D’gtecter le moment adaptée au client selon les
d’intervention \ _ , régles du point de vente
Face a un client donné Le vendeur intervient au
moment propice
Avec :
3.2. Rechercher les besoins, faire ) 532
préciser la demande " Les produits e
«  Questionner le client sur ses be- | Le matériel et mobilier de Les questions posees sont
soins vente pertinentes, les besoins du
. Adopter une attitude d’écoute | *  Les équipements téléphoni- client bien apprehendes ; la
active ques, informatiques®® commande prise comporte
- -~ toutes les informations indis-
@) = L’equipement vidéo \ :
- Prendre la commande quip pensables & son traitement
A partir :
3.3. Présenter les produits cor- ) _ _ ,
= Des consignes de travail Les produits proposes cor- S.3.2.

respondant aux besoins du client

Sélectionner les produits
pouvant satisfaire le client

Présenter matériellement le ou
les produits sélectionnés
(déplier un vétement ; sortir un
article de son emballage ; faire
déguster un produit...)

Comparer les caractéristiques
techniques des produits
proposes

= Des catalogues, des tarifs

» De la documentation profes-
sionnelle relative au produit
et de sa fiche technigue et
argumentaire

= Des notices, modes d’emploi

respondent aux besoins dé-
celés

La présentation du produit
est attractive et retient
I’attention du client

La comparaison des
caracteristiques techniques
est correcte

(1) Dans certaines professions, ce savoir-faire est plus ou moins développé
(2) Lorsque le matériel n’est pas disponible en entreprise, I’évaluation a lieu en centre de formation
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Option A : Produits alimentaires

Option B : Produits d’équipement courant

C.3. VENDRE (Unite 1)
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
etre Capable de... on aonne... on exige... -
é bled d i ASSOCIES
3.4. Démontrer et argumenter
= Démontrer les points forts du La dem?nstratlon es_t satisfai- S.3.2.
produit Dans le cadre : sante ; I’argumentation cor-
Argumenter en utilisant les respond aux mobiles d’achat du
- . ’ i ’ client ; I’orientation du client
caractéristiques techniques et EntL:Q %‘imt de vente ou d’un vers le produit est menée
I’argumentaire du produit ) P - ) judicieusement ; les spécificités
= Guider le client dans son choix | D une situation de travail sont précisées et les conseils
= Insister sur les spécificités du reelle ou simulée apportés pertinents car
produit et donner des conseils correspondant au(x) produit(s)
(d’utilisation, de conservation,
qle consomma_tlon...) au client | Face a un client donne Le prix annoncé est exact : la
= Enoncer le prix le cas échéant™ nature de I’objection est repérée
= |dentifier les objections et y ap- (objection sincére ou prétexte)
A - et la reponse adaptee
porter une réponse Avec : larép dapte
3.5. Conclure la ou les ventes : I .
) . i * Les produits La méthode utilisée est perti-
. Fa_lvorlser la décision d’achat du |, Le matériel et mobilier de nente et aboutit a une décision $39
client vente du client ; la ou les ventes ik
« Repérer les ventes . e, ) additionnelles appropriées sont
additionnelles (supplémentaires " Les equllcpemer)ts telg)phom' proposées a bon escient, voire
. . . ' ques, In OrmathueS réalisées
complémentaires) possibles et o w S.3.3.
les proposer = L’equipement video Le prix total est présenté sans
. . . = Le matériel d’emballage erreur ; la rédaction des do-
Pr,es.enter le pl.’l>'< t(,)tal g cuments de vente est fiable et
° Redlger ou salsir eventue”ement respecte les Consignes : la
les documents de vente procédure du point de vente est
«  Recevoir le réglement et opérer respectee quel que soit le mode
les vérifications inhérentes au de reglement ; les verifications
mode de paiement adopté par le sont faites ; le paiement accepFe
client R _ correspond aux achats effectués
A partir :
3.6. Emballer le ou les produits
 Choisir I’emballage = Des consignes de travail
*  Realiser le paquet " Des catalogues, des tarifs L’emballage bien choisi est
= De la documentation profes- ge bien cf
. lle relati duit correctement réalisé
3.7. Prendre congé sionnelle relative au produi
. Conforter le client d déci et de sa fiche technique et
sigz orter ie client dans sa dect- argumentaire Le client est conforte dans
_ = Des notices, modes d’emploi son achat ; la prise de congé
e Saluer le client (vente conclue respecte les habitudes du S.3.2.

ou non) et éventuellement
I’accompagner

point de vente

(1)Dans certaines professions, ce savoir-faire est plus ou moins développé
(2) Lorsque le matériel n’est pas disponible en entreprise, I’évaluation a lieu en centre de formation

42




CAP Employé de vente spécialisé

Option A : Produits alimentaires

Option B : Produits d’équipement courant

C.4. ACCOMPAGNER LA VENTE (Unité 1)
SAVOIR-FAIRE ) CONDITIONS DE CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) REALISATION (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
Toutes les compétences ci-
) .. Dans le cadre : dessous sont developpées dans
4.1. Exploiter ’environnement un souci de fidélisation de la
informatif du point de vente (avant |« py point de vente ou de clientéle 541
la vente) I’entrep6t S
* Rechercher I’information sur tout [«  D’une situation de travail
support réelle, reconstituée ou si-
» Déclencher un désir d’achat mulée ) ) )
. . = L’environnement informatif
e Transmettre des informations . .
oo . du point de vente est exploité
ciblées (publipostage, prospectus, X . . S
. L2 . Face a un client donné de maniere a provoquer le
affichettes, publicité sur le lieu de . .
désir d’achat du client
vente)
e Proposer dégustation ou de- Avec -
. b Vec :
monstration (le cas échéant)
= Les produits
~|* Le matériel specifique né-
4.2. Mettre en place des services liés cessaire au service
aux produits = Les équipements téléphoni- S.4.2.
e Proposer le service (livraison, ques, informatiques, le ré-
dépanngge, retouche, découpe, seau de I’intranet ou de = La proposition de I’'un ou
réparation...) I’internet® Iautre des services liés aux
«  Préparer la fiche “ intervention @ | « L’équipement vidéo produits est réalisée confor-
+ Remplir les documents liésala |= Le fichier “ clients ” meément aux consignes don-
garantie ® nées ; s’il y a lieu, les docu-
. Effectuer. le cas échéant ments afférents a I’opération
S : sont correctement renseignés
I’opération (livraison...)
A partir :
4.3. Développer les services liés aux |= Des consignes et des procé-
prix dures de travail
*  Proposer des possibilités de crédit | *  Du plannigramme relatif au
ou de paiement fractionne service offert = Les propositions sont réali- S.4.2.

Annoncer les réductions, les
promotions

Aider le client sur toute question
spécifique liée a la monnaie
(conversion...)

Des catalogues, des tarifs

De la publicité sur catalo-
gues, prospectus,
affichettes...

sées dans le respect de la
législation en vigueur, selon
les consignes et procedures
données

= Le client recoit une aide effi-
cace

(1) Dans certaines professions, ce savoir-faire est moins développé. 1l est alors évalué en centre de formation
(2) Lorsque le matériel n’est pas disponible en entreprise, I’évaluation a lieu en centre de formation.
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Option A : Produits alimentaires
Option B : Produits d’équipement courant

C.4. ACCOMPAGNER LA VENTE (Unité 1)
SAVOIR-FAIRE ) CONDITIONS DE CRITERES D’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) REALISATION (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
Toutes les compétences ci-
Dans le cadre : dessous sont developpées dans
un souci de fidélisation de la
= Du point de vente ou de clientéle
I’entrep6t
4.4. Développer les services liésa | D’une situation de travail | = La proposition de I’un ou
la clientéle et/ou les proposer (carte réelle, reconstituee ou si- I’autre des services liés a la S42
de fidélité, coin-jeu, garderie, mulée clientele est judicieuse et T
parking...) conforme aux consignes
Suggérer Iutilisation du service Eace 4 un client donné données ; sil y a lieu, les do-
e Réaliser la ou les opérations liées IC’L(J)mgrne;[ts'g;f:giTtsoa:rectement
au service peratig
renseignés
Avec :
= Les produits
= Le matériel spécifique né-
cessaire au service
4.5. Actualiser le fichier “ clients” | s | es équipements téléphoni- - )
«  Relever les informations ques, informatiques, le ré- | LS fr_“‘lf’]‘?"f'fatl'.o”i aﬁ’porttees
; au fichier “ clients ” son
«  Enregistrer les données seau de Pintranet ou de : S.4.3.
9 I’internet® fiables
= L’équipement vidéo
_ _ = Le fichier * clients ”
4.6. Recevoir les réclamations = Les produits
courantes .
«  Appliquer la procédure propre & | - Les supports publicitaires
’pp queriap prop et mobiliers de vente ) ] S.4.4.
I’entreprise » Laréclamation est traitée
e Appréhender I’objet de la récla- dans le respect des consignes
mation ; suggérer une solutionau | _ ) données
responsable, au client A partir :
= Des consignes et des procé-
. ) ) dures de travail
4.7. Participer aux manifestations Du olanni latif
événementielles ou up annflgramme refatifau |4 ) 3 mise en place de
promotionnelles service offert _ I"information est fiable et les
= Des catalogues, des tarifs, S.4.1.

e Réaliser tout ou partie de la mise
en place de I’information

» Effectuer tout ou partie des opé-
rations (mettre en place des sup-
ports, disposer des produits...)

de la publicité

opérations relatives a I’action
promotionnelle ou événe-
mentielle sont menées avec
soin et diligence
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