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Secteur Sciences Economiques et Sociales
SES
Le dispositif de qualification


CEFA Art 49
Introduction générale
Les documents de référence 
Le Décret organisant l'alternance et spécificités pour le jury (article 9)  

La note de la FESeC concernant le passage de l'art 45 à l'art 49 

Note de synthèse sur les schémas de passation de février 2013 

Le Décret qualification du 26 mars 2009 

Circulaire 4350 Certificat, épreuves et jury de qualification. 
 

Schéma de passation de la FESeC 

Tous les métiers du secteur ont leur outil d’évaluation interréseau excepté la 7e GTPE. 
 

La fiche métier 

Le profil de qualification et le profil de formation 

Pour info, le programme FESeC du plein exercice n°2002/7362/3101

Tous les métiers du secteur incluent des compétences en Langues Modernes dans l’option groupée (excepté le Gestionnaire de Très Petites Entreprises) avec un degré de maîtrise propre à chaque profil de formation.  Les cours de Langues Modernes seront donc inclus dans la réflexion sur le dispositif de qualification.
Remarque: Le certificat de connaissance de gestion de base
L'option Gestionnaire de Très Petites Entreprises donne automatiquement ce certificat si l’élève obtient la réussite de son option groupée.
Programme de connaissance de gestion

La planification du dispositif de qualification (annexe 1)
Les différentes  épreuves de qualification se construisent en équipe: professeurs de l'option groupée (OG) y compris les cours de Langues Modernes et  éventuellement les professeurs de la formation commune (FC).
Il est important que chaque équipe se pose les questions suivantes:

· quoi? Quels postes de travail va-t-on évaluer (voir outils d’évaluation interréseau)? Quelles  mises en situation professionnellement significatives, quel contexte ou lieu professionnel   va-t-on choisir? Avec quel contenu, quel niveau de difficultés dans les  tâches demandées? Quelles CM (compétences à maîtriser) du profil de formation seront évaluées dans chacune des épreuves? Quels sont les cours concernés?
· quand? A quels moments du degré?

· où? Où va-t-on faire passer ces épreuves? En école? Sur le lieu de stage? En activités d’insertion professionnelle? Dans un projet collectif interne ou externe à l’école? 

· comment? Quelle pondération donner dans chacune des épreuves? (voir grille critériée à construire). Quelle pondération  déterminer entre épreuves pour couvrir l’ensemble du dispositif?
L'équipe veillera à associer tous les membres du jury.
L’équipe pourra alors 
· planifier le nombre d’épreuves et construire les épreuves certificatives en 5ème et en 6ème 

· déterminer les conditions de réussite par épreuve et pour l’ensemble des épreuves en précisant clairement la pondération attribuée à chaque épreuve dans ce dispositif de qualification.
Le professeur planifie les apprentissages et les évaluations formatives en fonction des épreuves certificatives prévues en équipe.
	Un tel dispositif de qualification nécessite – impérativement – que l'école s'organise structurellement pour permettre ce travail en équipe.


Exemple de schéma de certification du Vendeur(se)
1. Le profil de formation est composé de fonctions, d’activités et de compétences. Le schéma de certification doit vérifier la maitrise des compétences.
Fonction 01 - Accueillir la clientèle 

Fonction 02 - Informer la clientèle 

Fonction 03 - Argumenter une vente 

Fonction 04 - Assurer la manutention des marchandises 
Fonction 05 - Assurer la présentation et la mise en valeur des marchandises 
Fonction 06 - Effectuer les opérations liées à l’enregistrement des marchandises et au      

                        paiement
Fonction 07 - Participer aux commandes et aux livraisons 

Fonction 08 - Appliquer des techniques de vente à distance

Fonction 09 - Respecter les règles de sécurité et d’hygiène

Fonction 10 - Contribuer au bon fonctionnement du magasin et gérer la qualité

Fonction 11 - S’intégrer dans la vie professionnelle
2. Le métier est découpé en  familles de situations professionnellement significatives ou postes de travail ou Ensembles Articulés de Compétences (selon le modèle des outils d’évaluation interréseau).(Annexe 2)
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	Réassortisseur
	Réceptionniste
	Adjoint Chef de Rayon
	Vendeur qualifié

	Manutentionnaire
	Téléphoniste
	Caissier
	Aide-Etalagiste


3. Les épreuves sont construites selon un modèle déterminé par les outils d’évaluation interréseau.
A) Exemples de situations d’intégration pour chaque famille de l’outil d’évaluation/poste de travail
	1
	Participer à la réception des marchandises, réassortir les rayons, réaliser une tête de gondole



	Dans le «drink market» où vous travaillez, vous assurez la réception journalière des marchandises, réassortissez les rayons et mettez en valeur la boisson « … » en vue d’une action promotionnelle

	2
	Accueillir et renseigner un client

	Un client se présente à l’accueil pour rendre un petit appareil électrique sous garantie qui présente un défaut. Cet appareil n’est plus référencé dans le magasin et il faut le remplacer par un nouveau équivalent.



	3
	Participer à la gestion des stocks, participer aux commandes, assurer les opérations de caisse et le suivi des ventes



	 Vous êtes vendeur/vendeuse dans un magasin qui distribue des appareils photographiques et de téléphonie ainsi que du matériel informatique.

Un nouveau client se présente à la caisse avec deux appareils et souhaite compléter son achat par un troisième qui n’est pas disponible en rayon.

Vous recevez le paiement des articles, établissez la facture au nom du client et commandez l’article manquant à la demande du client.

Vous gérez l’après-vente.



	4
	Réaliser la vente promotionnelle d’un type de produit exposé dans la vitrine que vous avez réalisée.



	Vous êtes employé(e) dans une surface de distribution spécialisée dans la commercialisation d’équipement de sports (anoraks, pantalons, chaussures). 

Votre patron vous demande de réaliser une vitrine sur le thème des sports d’hiver.

Vous disposez d’un budget de ……. euros.

Un client se présente et désire acheter un des articles exposés dans la vitrine du magasin.




Chaque famille de situations professionnelles, chaque poste de travail a un degré de complexité qui est lié au minimum au type de produit vendu mais aussi par exemple au thème et/ou à l’emploi de matériau spécifique pour la vitrine, à la complexité des documents commerciaux ou de paiements ainsi qu’aux logiciels spécifiques de gestion utilisés.
L’équipe de professeurs peut construire les différentes épreuves sur base de ce modèle en tenant compte de ces paramètres pour déterminer le degré de complexité des épreuves.
Les élèves doivent avoir travaillé sur ces produits dans leurs apprentissages.
B)  Canevas  pour construire une épreuve d’évaluation professionnellement significative
CANEVAS EPREUVE INTEGREE EN QUALIFICATION

Option:

Année d'études:

Relevé des compétences du programme à évaluer
Cours 1

Cours 2

Cours 3

Scénario illustratif (contexte - mise en situation …)

Production(s) et/ou prestation(s) attendue(s) (tâche/travail à réaliser …)

Consignes

Matériel à mettre à disposition

Critères et indicateurs

	Critères


	Indicateurs


	Pondération

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL
	
	 %

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL
	
	 %

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOTAL
	
	 %

	TOTAL GENERAL
	
	100 %


4. L’équipe de professeurs planifie les épreuves certificatives sur le degré.

Pour préparer une épreuve certificative, l'équipe d'enseignants choisira une ou des situations professionnellement significatives qui permettront d'évaluer plusieurs compétences du profil de formation.
Le choix de la période de passation de chaque épreuve est prévu en équipe de professeurs. Il tient de compte du temps nécessaire pour organiser les apprentissages, des évaluations formatives et du niveau de complexité de chaque épreuve prévue.
Exemple de schéma de parcours d’apprentissage et d’évaluation pour l’ensemble des cours de l’option groupée dans le plein exercice, à adapter en fonction de votre grille horaire.
	Cours de l’option

Vendeur
Vendeuse
	5e année
	6e année

	
	Dates à prévoir
	Dates à prévoir

	Art de la vente
	Apprentissage

Evaluation
	E

P

R

E

U

V

E

S

EAC 1

et/ou

EAC 2
	Apprentissage

Evaluation
	E

P

R

E

U

V

E

S

EAC 3

et
EAC 4

	Etalage et promotion des marchandises
	Apprentissage

Evaluation
	
	Apprentissage

Evaluation
	

	Gestion et informatique appliquée
	Apprentissage

Evaluation
	
	Apprentissage

Evaluation
	

	Activités d’insertion professionnelle
	Apprentissage

Evaluation
	
	Apprentissage

Evaluation
	

	Langues Modernes
	Apprentissage

Evaluation
	
	Apprentissage

Evaluation
	

	Stages
Insertion professionnelle
	Apprentissage

Possibilité d'évaluer un EAC en entreprise
	
	Apprentissage

Possibilité d'évaluer un EAC en entreprise
	


Les professeurs des cours de l’option groupée organisent des apprentissages/évaluations qui implantent des savoirs, des savoir-faire et des savoir-être pour préparer les élèves aux épreuves.
 Chaque épreuve correspond à une situation d’intégration et est suivie d’une remédiation si nécessaire.

Chaque épreuve ne doit pas nécessairement inclure des compétences de tous les cours de l'option
5. La formation commune tient une place dans le processus de qualification.

Les compétences qui relèvent à la fois du Profil de Formation ET des programmes de la formation commune peuvent être évaluées par les professeurs de la formation  commune dans ces épreuves.

Le cours de Langues modernes est inclus dans l’option groupée mais l'évaluation des compétences en LM n’entre en ligne de compte pour la qualification que si ces compétences sont à maîtriser d’après le profil de formation.

En vendeur, les compétences en langues modernes sont seulement des compétences à exercer.

Pour donner plus de sens à l'importance des langues modernes, il est intéressant de les inclure dans ce dispositif de qualification.

6. La maîtrise des compétences est évaluée par critères et par indicateurs.
L’équipe de professeurs et des membres extérieurs déterminent le niveau de maîtrise à atteindre. Pour une épreuve déterminée, une même grille d’évaluation avec critères et indicateurs est utilisée par le jury.
· Un critère est une qualité attendue de la production, de la prestation de l’élève ou du processus utilisé pour arriver à cette production ou prestation. La formulation doit donc préciser cette qualité.  Les critères sont identiques pour une famille de situations.
· Un indicateur est un signe observable à partir duquel on peut percevoir que la qualité exprimée dans le critère est bien rencontrée.
Si les critères restent bien identiques pour une famille de situations, par contre les indicateurs sont propres à chaque situation et sont choisis en tenant compte que l’évaluation pratiquée est située à un moment déterminé dans le parcours de la formation.



7. Le portfolio de l’élève contient le dossier d’apprentissage et les traces des épreuves certificatives.
Le portfolio est un dossier construit par l’élève. Il contient:
· les traces des épreuves de certification (épreuves passées, résultats obtenus, remédiations); 

· les stages effectués (motivation du choix, lettres de demande, …);
· le parcours de l’élève et les autres travaux professionnellement significatifs (cv, expériences personnelles et travaux extrascolaires).
Le portfolio peut être construit durant le cours d’Activités d’Insertion Professionnelle (OG).
Il est  à mis à la disposition des membres du jury lors des épreuves.
8. Evaluation formative et évaluation certificative.
L’évaluation à valeur formative est effectuée en cours d’activité d’apprentissage.  Elle vise à apprécier le progrès accompli par l’élève, à comprendre la nature des difficultés qu’il rencontre lors de l’apprentissage mais aussi à apprécier l’adéquation des stratégies mises en place par l’enseignant. Elle a donc pour but d’améliorer, de corriger ou de réajuster non seulement le cheminement de l’élève, les ressources qu’il peut mobiliser mais aussi les démarches du professeur. Elle se fonde en partie sur l’autoévaluation. Elle pourrait également servir lors d'un problème à une épreuve certificative (certificat médical…).
L’évaluation à valeur certificative des épreuves de qualification évalue la maîtrise des compétences exercées dans les différentes disciplines mais mobilisées par l'élève dans une situation professionnellement significatives. C'est sur cette base de cette évaluation que seront prises la décision de l’obtention du CQ et la décision de l'obtention du CESS.  En effet, dans une approche par compétences, une évaluation à valeur certificative se déroule sur la base de la résolution de situations, et non sur la base d’une somme d’items isolés.

9. Annexe 1: Dispositif de qualification

	Quand?
	Où?
	Quoi?
	Comment?

	A quel moment du degré?
	A l'école? En stages? En activités d'insertion professionnelle?
	Quel contenu?

Quels cours?

Quelles CM du PF?
	Quelle pondération pour chaque cours?
	Quelle pondération entre épreuves?

	
	
	
	
	


10. Annexe 2: Découpage des CM du PF par poste de travail
	EAC 1
	
	EAC 2
	
	EAC 3
	
	EAC 4
	

	Participer à la réception des marchandises, réassortir les rayons, réaliser une tête de gondole
	5e-6e ou Insertion
	Accueillir et renseigner le client
	5e-6e ou Insertion
	Gérer les stocks, participer aux commandes, assurer les opérations de caisse et le suivi des ventes
	5e-6e ou Insertion
	Réaliser la vente promotionnelle d'un type de produit exposé dans la vitrine que vous avez réalisée
	5e-6e ou Insertion

	2.1.2
	Identifier le plan d’implantation de la surface de distribution, l’agencement d’un magasin et l’assortiment des rayons (familles de produits): divers départements, géographie des rayons, linéaires, comptoirs, têtes de gondoles, etc.
aires de présentation, promotions en cours,
etc.
	
	1.1.1
	Connaître et appliquer les formules de politesse, les usages téléphoniques habituels dans les relations commerciales
	
	1.2.7
	Consulter et mettre à jour des fichiers, informatisés ou non, de clients, marchandises et fournisseurs
	
	1.1.2
	Repérer les comportements créant un climat commercial favorable : tenue vestimentaire, soin, niveau de langage, élocution, attitudes non verbales, formules de salutation, etc
	

	4.1.1
	Identifier les intermédiaires et leur rôle dans le circuit de distribution.
	
	1.1.2
	Repérer les comportements créant un climat commercial favorable : tenue vestimentaire, soin, niveau de langage, élocution, attitudes non verbales, formules de salutation, etc
	
	4.1.6
	Encoder les entrées et retours de marchandises à l’aide d’un logiciel de gestion des stocks
	
	1.1.4
	Caractériser le style d’un magasin : environnement, aire de chalandise, répartition des rayons et des linéaires, signalisation, mobilier et matériel de présentation, promotions, supports publicitaires, notoriété de l’enseigne, éclairage, sonorisation, style (logo, couleurs, etc.).
	

	4.1.2
	Différencier et compléter les documents liés à la réception de marchandises
	
	1.1.3
	Adapter sa présentation au style du magasin et à sa clientèle
	
	4.5.1
	Appliquer la réglementation en matière d’affichage, de codification et d’étiquetage.
	
	1.1.5
	Etablir un lien entre les caractéristiques (démographiques, socioculturelles, économiques, psychologiques) des différents groupes de clients et leur comportement en matière d’achat
	

	4.1.3
	Vérifier l’adéquation entre le bon de commande, le bon de livraison, la marchandise effectivement reçue et, éventuellement, la facture.
	
	1.2.1
	Identifier les concepts de service après vente, de retour et d’échange de marchandise, de garantie
	
	6.1.1
	Reconnaître les documents commerciaux courants et leur usage
	
	2.2.1
	Connaître et mettre en œuvre des techniques de communication incitative, de questionnement et de reformulation de réponses, afin de déterminer le(s) besoin(s) d’un client.
	

	4.2.2
	Identifier les précautions à prendre en matière de manipulation des marchandises (déballage, vérification de l’état de la marchandise, manipulation particulière du matériel fragile)
	
	1.2.3
	Compléter les documents requis en cas de retour ou d’échange de marchandise
	
	6.1.2
	Connaître les transactions liées aux opérations de caisse : paiements (comptant, chèques, cartes de crédit, cartes de débit, bons de réduction, remboursement de bouteilles consignées, etc.), échanges, remboursements, mises de côté, rapport de caisse, bordereau de dépôt, etc.
	
	2.2.5
	Repérer les différents besoins des consommateurs et les hiérarchiser en distinguant: besoins conscients et inconscients,
mobiles et motivations d’achat
	

	4.2.3
	Repérer la procédure de stockage (plan d’implantation,  codes, produits périssables et fragiles, emballages, etc.) et les méthodes de rotation.
	
	1.2.4
	Identifier les techniques courantes de fidélisation de la clientèle, expliquer les avantages et les limites d'une carte de fidélité ou d'une carte de crédit magasin
	
	6.1.3
	Utiliser les commandes de base d’un logiciel de facturation.
	
	2.2.6
	Discerner les idées-forces les plus significatives pour différents profils de clientèle.
	

	4.5.1
	Appliquer la réglementation en matière d’affichage, de codification et d’étiquetage.
	
	1.2.5
	Adopter les attitudes, les comportements et les niveaux de langage adéquats pour répondre à des demandes de renseignements
	
	6.1.5
	Calculer: -un prix de vente (y compris en devises) en tenant compte des taxes, réductions commerciales, escomptes, frais de transport, acomptes reçus, consignation d’emballages, reprise éventuelle, etc. ;
- le pourcentage d’un nombre ;
- une commission.
	
	2.2.9
	Faire une hypothèse quant aux motivations d’achat du client, quant à ses priorités et exigences, quant à ses préférences pour une gamme de produits et de prix
	

	5.1.1
	Maîtriser l’écriture normalisée à main levée et utiliser les fonctions de base d’un logiciel spécifique à la réalisation de lettrages
	
	1.2.7
	Consulter et mettre à jour des fichiers, informatisés ou non, de clients, marchandises et fournisseurs
	
	6.3.6
	Estimer la vraisemblance du coût total des achats.
	
	2.3.3
	Etablir un lien entre les principales caractéristiques des différents groupes de clients et leur comportement en matière d’achat
	

	5.3.2
	Appliquer les techniques d'exposition de la marchandise
	
	2.1.1
	Reconnaître l’organigramme d’un magasin, d’une surface de distribution
	
	6.6.1
	Connaître les techniques de valorisation des stocks (Lifo, Fifo, prix moyen).
	
	2.4.1
	Situer un produit ou un service à partir des concepts de base de l’action commerciale: cycle de vie, classification, différents types de vente, rapport qualité/prix
	

	7.1.1
	Différencier et compléter les documents liés à l’approvisionnement
	
	2.1.3
	Identifier, par familles, les produits distribués dans la surface de vente
	
	6.6.2
	Utiliser les commandes de base d’un logiciel de gestion des stocks.
	
	3.1.1
	Structurer une argumentation à partir d’une trame préétablie et y inclure: les besoins du client ; les caractéristiques et qualités spécifiques des produits proposés ; 
les services disponibles (écolage, garantie, service après-vente) ; les termes de livraison ; le prix ; les modalités de paiement ; la valeur symbolique du produit (esthétique, luxe, plaisir, modernité, etc.)
	

	9.1.1
	Repérer les situations potentielles d'urgence sur un point de vente
	
	2.2.1
	Connaître et mettre en œuvre des techniques de communication incitative, de questionnement et de reformulation de réponses, afin de déterminer le(s) besoin(s) d’un client
	
	6.7.1
	Compléter les documents administratifs : fiche de crédit, contrat de service après-vente, garantie, contrat de location, etc
	
	3.1.4
	Exécuter un scénario de vente.
	

	9.2.1
	Interpréter les logos qui désignent des matières dangereuses.
	
	2.2.4
	Se référer à une typologie des motivations d’achat pour interpréter les comportements de la clientèle
	
	7.1.2
	Commander par téléphone, par fax, par E Mail, etc.
	
	3.1.5
	Appliquer les techniques de ventes complémentaires
	

	9.3.1
	Identifier les principaux moyens antivols liés à l’étiquetage.
	
	2.3.4
	Utiliser des références courantes (répertoires, catalogues, listings, tarifs, etc.)
	
	7.2.1
	Connaître les différentes formes d’inventaire et l’utilité de chacune
	
	3.1.6
	Faire preuve d’aisance et d’à-propos.
	

	9.5.1
	Appliquer les principes ergonomiques de base permettant de soulever et de manipuler des charges pondéreuses en toute sécurité physiologique.
	
	2.4.2
	Présenter un produit ou un service sur la base d’une fiche signalétique
	
	8.1.1
	Identifier les principes et contextes d'application de la vente par téléphone.
	
	3.1.9
	Adopter le comportement adéquat en cas de non conclusion d’une vente.
	

	10.1.1
	Réagir aux appels du personnel et des responsables du magasin.
	
	3.1.5
	Appliquer les techniques de ventes complémentaires
	
	8.2.1
	Identifier les différentes utilisations d'Internet: web, courrier électronique, téléchargement, adresses, forums, etc.
	
	5.2.1
	Reconnaître les principales catégories de mannequins et leurs usages spécifiques.
	

	10.1.2
	Nettoyer les rayons et le sol en cas de nécessité (bris de bouteille, endommagement d’un emballage, etc.)
	
	 
	 
	
	8.2.2
	Utiliser les outils Internet et le courrier électronique
	
	5.2.2
	Sélectionner le matériel (mannequins, présentoirs, accessoires) et déterminer l'emplacement du (des) mannequin(s) en fonction de l'espace disponible, de l'environnement, de l'éclairage, de la silhouette et du mouvement du mannequin;
le style de présentation
	

	10.1.3
	Veiller au rangement du magasin, des rayons, des caddies et des paniers.
	
	 
	 
	
	8.3.1
	Identifier les principes et contextes d’application de la vente par correspondance
	
	5.2.3
	Choisir les vêtements correspondant à la taille du mannequin, au style du magasin et aux promotions en cours
	

	10.1.4
	Veiller à l’accessibilité des rayons et au dégagement des allées.
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.2.4
	Appliquer les techniques d’épinglage, de pliage et d’ajustement des vêtements en tenant compte de l’angle de vision que présente la vitrine.
	

	10.1.5
	Veiller à son hygiène personnelle et au soin de sa tenue vestimentaire durant toute la journée
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.2.5
	Choisir les perruques et les accessoires vestimentaires les mieux adaptés aux vêtements présentés, au style du magasin et à sa clientèle
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.3.3
	Appliquer les techniques de suspension de marchandises avec fil.
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.3.4
	Maîtriser les gestes professionnels pour réaliser un emballage courant, un emballage de sécurité, un emballage cadeau, etc
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.4.1
	Identifier les différents types d’étalages et leur impact commercial.
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.4.2
	Reconnaître les pensées structurant l’organisation d’étalages commerciaux  à partir de critères tels que:  simplicité, sobriété; représentativité de l’assortiment présenté; choix des produits associés et complémentaires; mise en situation d’utilisation; exploitation d’un thème, d’une histoire; mise en évidence de symboles; respect du trajet visuel;
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.4.3
	Organiser l’espace d’un étalage, d’une vitrine ou d’une gondole en fonction d’intentions structurantes et de rapports cohérents
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.4.4
	Analyser les données du projet: - objectives : produits à mettre en vitrine, disposition des lieux, état des surfaces, thématique retenue, contraintes temporelles, budget) ;
-subjectives : souhaits du commerçant, idées et valeurs à promouvoir).
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.4.5
	Explorer les possibilités offertes par la thématique retenue.
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.4.6
	Réaliser un croquis à main levée ou un plan d’implantation sommaire de manière à assurer la communicabilité du projet.
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.4.7
	Reproduire un élément graphique simple (à main levée ou à l’aide d’un épiscope).
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.4.8
	Chiffrer les coûts de réalisation
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.4.9
	Réaliser des étalages et des vitrines dans les limites d'un budget alloué et d'un temps limité
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.5.1
	Evaluer l’intensité lumineuse nécessaire à l’éclairage de diverses zones et éléments d’une vitrine ou d’un étalage.
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.5.2
	Appliquer les techniques de création d’ambiances par la lumière, mise en valeur d’un objet par la lumière
	

	 
	 
	
	 
	 
	
	 
	 
	
	5.6.4
	Réaliser un scénario de vente promotionnelle d’un produit courant
	


Réflexions sur le schéma de passation des épreuves de qualification


Vendeur/Vendeuse





Le métier 


VENDEUR(SE)





Famille 1 (EAC)


Participer à la réception des marchandises, réassortir les rayons, réaliser une tête de gondole











Famille 2 (EAC)


Accueillir et renseigner le client





Famille 3 (EAC)


Participer à la gestion des stocks, participer aux commandes, assurer les opérations de caisse et le suivi des ventes








Famille 4 (EAC)


Réaliser la vente promotionnelle d’un type de produit exposé dans la vitrine que vous avez réalisée.











13
6
FESeC – Secteur Sciences Economiques et Sociales (SES) 
Mars 2013

