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DESCO A6n°

LE MINISTRE DE L'EDUCATION NATIONALE

VU le décret n° 87-852 du 19 octobre 1987 modifié portant réglement général des certificats
d'aptitude professionnelle délivrés par e ministre de I'éducation nationde ;

VU l'aréé du 3 avril 1989 modifié fixant les conditions de délivrance du brevet d'éudes
professionnelles et du certificat d'aptitude professionnelle par la voie des unités capitaisables ;

VU l'arrété du 29 juillet 1992 modifié fixant les modalités d'organisation et de prise en compte des
épreuves organisées sous forme d un contréle en cours de formation en établissement ou en
centre de formation d apprentis et en entreprise pour la délivrance des brevets d'études
professionnelles et certificats d'aptitude professionnelle ;

VU l'arrété du 29 juillet 1992 fixant les conditions d'habilitation des centres de formation d'apprentis
amettre en oeuvre le contréle en cours de formation en vue de la délivrance des brevets
d'éudes professionnelles et certificats d'aptitude professionnelle;

VU l'arrété du 26 avril 1995 relatif aux dispenses des domaines généraux des brevets d'éudes
professionnelles et certificats d'aptitude professionnelle ;

VU l'arrété du 5 ao(t 1998 relatif ades dispenses de domaines généraux aux examens du certificat
d'aptitude professionnelle et du brevet d'éudes professionnelles ;

VU l'avis de la commission professonnelle consultative Techniques de commercialisation
du 12 janvier 1999 ;

ARRETE
Art. 1. - 1l est créé un certificat d'aptitude professionnelle employé de vente spécialisé dont la
définition et les conditions de délivrance sont fixées conformément aux dispositions du présent
arréte.

Le certificat d'aptitude professionnelle employé de vente spécialisé comporte deux options, option
A : produits alimentaires, option B : produits d’ équipement courant.






Art. 2. - Leréférentiel de certification de ce certificat d'aptitude professionnelle figure en annexe |
au présent arrété.

Art. 3. - La préparation au certificat d'aptitude professonnelle employé de vente spécialisé
comporte une période de formation en entreprise de seize semaines obligatoires dont huit semaines
sont évaluées dans les conditions fixées en annexes |1 et 111 au présent arrété.

Pour les apprentis issus de centres de formation d apprentis habilités, la formation en entreprise,
dont la durée est fixée par le contrat d apprentissage, est évaluée par contrle en cours de
formation au cours des derniers mois précédant la session d’ examen.

Art. 4. - Le certificat d'aptitude professionnelle employé de vente spécialisé peut étre obtenu soit
en postulant smultanément |a totalité des domaines de |'examen prévu au titre 111 du décret du 19
octobre 1987 susvisé et dans les conditions prévues aux articles 5 et 6 ci-dessous, soit par la voie
des unités conformément aux dispositions du titre IV du décret susvisé et de I'arrété du 3 avril 1989
susvisé, dans les conditions fixées al’ article 7 ci-dessous.

Art. 5. - L’examen du certificat d'aptitude professionnelle employé de vente spécialisé comporte
Sept épreuves ou unités regroupées en cing domaines.

Laliste des domaines et le reglement d’ examen figurent en annexe |1 au présent arrété.

La définition des épreuves ou unités figure en annexe |11 au présent arrété.

Art. 6. - Pour se voir déivrer le certificat d'aptitude professionnele employé de vente spécialisé
par la voie de I’examen prévu au titre 111 du décret du 19 octobre 1987 susvisg, le candidat doit
obtenir d'une part, une moyenne égale ou supérieure 210 sur 20 al'ensemble des domaines, d'autre
part, une note égale ou supérieure a10 sur 20 au domaine professionnel.

Le dipldme est délivré au vu des résultats obtenus, soit par combinaison d’ épreuves se déroulant
sous forme d'un contrle en cours de formation et d épreuves ponctuelles terminales, soit en
totalité ades épreuves ponctuelles terminales.

L'évaluation de chague épreuve est sanctionnée par une note variant de 0 220 en points entiers.

Le dipléme ne peut étre délivré au candidat déclaré absent a |’ évaluation d' une épreuve sauf
lorsgue I" absence est diment justifiée. Dans ce cas elle donne lieu al'attribution de la note zéro a
I épreuve.

Art. 7. - Pour obtenir le certificat d'aptitude professionnelle employé de vente spécialisé par la
voie des unités définie au titre IV du décret susvisé, le candidat doit avoir acquis |’ ensemble des
unités constitutives du dipléme.

Les unités sont délivrées au vu des résultats ades évaluations réalisees par épreuves ponctuelles
et/ou par contréle en cours de formation.

Art. 8. - Tout candidat gourné conserve pendant cing ans le bénéfice des notes égales ou
supérieures 210 sur 20 obtenues aux domaines ou aux unités, acompter de leur date d’ obtention.

Art. 9. - Les correspondances entre les épreuves de |’ examen organisé conformément al’ arrété du
10 septembre 1993 portant création du certificat d'aptitude professionnelle vente relation clientele,
dominante A : vente conseil, et les épreuves de |I’examen organisé conformément au présent
arrété sont précisées en annexe |V au présent arrété.

Les correspondances entre les épreuves de I’ examen organisé conformément al’ arrété du 6 aolt
1991 portant création du certificat d'aptitude professionnelle distribution et commercialisation des
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produits alimentaires et les épreuves de |I’examen organisé conformément au présent arrété sont
précisées en annexe V au présent arrété.

Ces annexes précisent également les correspondances entre les unités capitalisables définies par
les arrétés du 10 septembre 1993 et du 6 aolt 1991 précités et les unités définies par le présent
arréte.

La durée de validité des notes égales ou supérieures a 10 sur 20 obtenues aux domaines et aux
épreuves de I’examen subi selon les dispositions de I'arrété du 10 septembre 1993 ou du 6 ao(t
1991 précités et dont le candidat demande le bénéfice dans les conditions prévues aux premier et
second ainéas, est reportée dans le cadre de |’ examen organisé selon les dispositions du présent
arréte.

La durée de validité des unités capitalisables définies par les arrétés du 10 septembre 1993 et
du 6 ao(t 1991 précités est reportée sur les unités définies par le présent arrété dans les conditions
prévues au troisiéme ainéa.

Art. 10. — Les candidats titulaires de I’une des options du certificat d'aptitude professionnelle
employé de vente spécialisé qui souhaitent, aune session ultérieure, se présenter al’ autre option,
ne subissent que |’ éoreuve spécifique EP2 de I’ option postul ée.

Les candidats titulaires du brevet d’ études professionnelles vente-action marchande qui souhaitent
se présenter au certificat d'aptitude professionnelle employé de vente spécialisé ne subissent que
I’ épreuve EP2 spécifique de I’ option postulée.

Art. 11. — Le candidat titulaire de I’ un des diplémes suivants :

brevet d éudes professionnelles vente-action marchande ,

brevet d’ éudes professionnelles | ogistique et commercialisation,

certificat d'aptitude professionnelle employé de commer ce multi-spécialités,

certificat d'aptitude professionnelle agent d’ entreposage et de messagerie

certificat  d'aptitude professonnelle vendeur magasinier en piéces de rechange

et équipements automobiles,
est, asa demande, dispensé de I’ épreuve ou de I’ unité «environnement économique, juridique et
socid des activités professonnelles» du certificat d'gptitude professonnelle employé de vente
spécialise.

Art. 12. — Lapremiére session du certificat d'aptitude professionnelle employé de vente spécialisé
auralieu en 2002.

L'acces au dipléme par unités, conformément au titre IV du décret du 19 octobre 1987 susvisg,
peut étre organiseé al'initiative des recteurs deés la publication du présent arrété.

L’arrété du 6 aott 1991 portant création du certificat d'aptitude professionnelle distribution et
commercialisation des produits alimentaires est abrogé al’issue de la derniére session qui aura
lieu en 2001.

Art. 13. - Le directeur de I’ enseignement scolaire et les recteurs sont chargés, chacun en ce qui le
concerne, de I'exécution du présent arrété qui sera publié au Journa officiel de la République
francaise.

Fait aParis, le 19 juin 2000

Pour le Ministre et par délégation
Le Directeur de |’ enseignement scolaire
Jean-Paul de Gaudemar

Nota : Le présent arrété et ses annexes Il, IV et V seront publiés au bulletin officiel de I'éducation nationale
du 20 juillet 2000
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L'arrété et I’ ensemble de ses annexes sont disponibles au Centre national de documentation pédagogique 13, rue du Four 75006
Paris, ainsi que dans les centres régionaux et départementaux de documentation pédagogique.
Ils sont diffusés en ligne al’ adresse suivante: http : //www.cndp.fr/dep/



CAP Employé de vente spécialisé

ANNEXE |
Référentiel des activités professionnelles page 8
Acces au domaine professionnel par unités pages 16 et 19
Référentiel de certification
Compétences et Savoir-faire page 25

Savoirs associés page 46
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REFERENTIEL DESACTIVITES PROFESSIONNELLES

CHAMPD'ACTIVITE

1.1. DEFINITION
En point de vente spéciaise, le titulaire de ce CAP accueille et informe le client. Il présente les caractéristiques
techniques et commerciales des produits, conseillele client et conclut lavente. | propose des services d’ accompagnement dela

vente et contribue alafidélisation de laclientéle.

Par ailleurs, il participe alaréception, ala préparation et alamise en valeur des produits et, |e cas échéant, al’ expédition.

1.2. CONTEXTE PROFESSIONNEL
1.2.1. Emplois concer nés (appellations courantes) :
Vendeur ou employé de vente dans I’ un des univers marchands suivants :
v Produits alimentaires,
v" Produits d' équipement courant.
1.2.2. Typesd’entreprises

Letitulaire du CAP “ employé de vente spécialisé” exerce ses activités dans des entreprises de commerce de
détail, quelle que soit leur taille, acondition que larelation client-vendeur existe. Par exemple :

M agasin de proximité, sédentaire ou non sédentaire,
Magasin de détail spécialisé,

Petite, moyenne ou grande surface spécialisée,
Tlots de vente des grands magasins.

ANENENEN

Danslecasdel’option A (produitsalimentaires) :

-Boulangerie - Boulangerie — péatisserie

-Pétisserie - chocolaterie — confiserie - Chocolaterie- confiserie

-Glacerie

-Charcuterie —traiteur (volailles, gibiers...) - Boucherie (produits carnés) - triperie
-Boucherie - charcuterie (volailles, gibiers...) - Poissonnerie

-Commerce de primeurs - Fromagerie - crémerie

-Epicerie (séche, liquide...)
-Rayons “ produitsfrais " de la grande distribution.

Danslecasdel’ option B (produitsd’éguipement courant), il s agit des mémes types de magasin
portant sur tout autre univers de lavente.

Certains emplois s’ exercent dans des entreprises spécialisées, mono ou pluri-activités.

Ils peuvent également se trouver chez les grossistes ou semi-grossistes : entrepots de produits frais ou de
produits secs, entrepdt de marchés d' intérét national (M.1.N.).
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1.2.3. Place dans |’ organisation del’entreprise
Letitulaire du CAP “ employé de vente spécialisé” est placé sous I’ autorité du commercant, du responsable

du point de vente ou du rayon. Le cas échéant, il travaille sous I’ autorité du responsable de I’ espace de vente de
I” entrepdt.

1.2.4. Environnement technique et économique de |’emploi
L e champ professionnel del’ employé de vente spécialisé se caractérise par :
v les évolutions dans les modes de consommation et les golts des consommateurs, |I’accroissement des
exigences des clients mieux informés, un rapport “ qualité-prix” adapté aux types de clientéle, la concurrence

trés importante des différentes formes de vente et de distribution ;

v lesévolutions des outils de gestion et de communication.

En ce qui concernel’option A (produits alimentair es)

v la présentation marchande de produits a conservation imitée, la grande diversité des matieres premiéres
utilisées, les techniques de préparation et de conservation propres aces produits ;

v les codes, les guides et les réglementations spécifiques aux métiers de I’ alimentation, I’ utilisation appropriée

des matériels dans le respect des regles d’ hygiéne et de sécurité, les exigences dans I’ exercice du métier en
matiere d’ hygiéne et de tenue professionnelle (normes par filiére alimentaire) ;

En ce qui concernel’ option B (produits d’ équipement cour ant)

v lesréglementations“ produits ” s appliquant aux univers marchands correspondants.

1.2.5. Conditions générales d’ exercice:

L’activité de I'employé de vente spécialisé s exerce essentiellement debout et nécessite des déplacements
dans I espace de vente et éventuellement dans les réserves et/ou locaux de fabrication. Il peut étre amené aeffectuer
deslivraisons.

La tenue et la présentation de cet employé, |'entretien de I’espace de vente répondent aux exigences,
notamment en matiére d' hygiéne.

Selon les univers marchands, il est astreint ades regles d’ hygiéne et/ou de sécurité particulieres.
L’ employé de vente doit ' adapter aux contraintes saisonnieres ou au rythme commercial. Il doit respecter la

réglementation des commerces alimentaires et des commerces situés en station touristique (ouverture le dimanche et
lesjoursfériés).
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1.3. DELIMITATION ET PONDERATION DESACTIVITES

Deux fonctions sont communes al’ ensemble des univers marchands, produits alimentaires et produits
d’ équipement courant, et deux autres sont caractéristiques de chacun d’ eux:

OPTION A OPTION B
PRODUITSALIMENTAIRES PRODUITS D’EQUIPEMENT COURANT
Réception des produits et mise en état de - Réception des produits et tenue des stocks
conservation
Suivi marchand des familles de produits . Aide au suivi d’ assortiments
alimentaires
OPTIONSA et B
Vente
Accompagnement de lavente

Lamise en aavre de ces fonctions peut étre différenciée selon la spécificité et/ou lataille de |’ entreprise.
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OPTION A : PRODUITS ALIMENTAIRES

Fonction : RECEPTION DESPRODUITSET MISE EN ETAT DE CONSERVATION

Dans le cadre de I’ assortiment lié au type de commerce alimentaire de détail, et selon les
caractéristiques techniques, commerciales et |a localisation des produits :

TACHES

Réception des produits : contréles quantitatifs (y compris la tracabilité) et qualitatifs et transmisson des
informations

Saisie des données (informatique ou non) selon I’ organisation de | entreprise

Rangement des produits en fonction de leur nature et de leur spécificité

Approvisionnement du point de vente apartir des réserves ou des locaux de fabrication, ou le cas échéant,
des lieux de stockage

Fractionnement en unités de vente

Détection et retrait des produits impropres ala vente
Véification des températures des chambres froides
Nettoyage des équipements et des locaux

CONDITIONSD’EXERCICE

1- Moyens et ressour ces
Données-informations::

- consignes de travail et procédures

- documents relatifs alalivraison et ala réception
- plan des réserves ou de |’ entrepdt

- reglement relatif al’ hygiene et ala sécurité

Equipements:

- matériels de manutention et d aide ala manutention®
- maté&riels de saisie, manuels ou informatisés

- matériels de contréle (balance, sonde...)

- matériels de nettoyage

Liaisons-relations:

Relations avec le responsable du point de vente, du laboratoire de fabrication, du rayon, de
I’ entrepdt, avec les livreurs.

2- Autonomie

Autonomie dans |’ exécution des taches, selon les directives du responsable, dans e respect des regles de
I” établissement et de la réglementation en matiére d’ hygiene, de securité.

RESULTATSATTENDUS

Adéquation livraison/réception

Constat des anomalies et fiabilité des informations transmises

Respect des regles de conservation, d’ hygiéne et de sécurité

Rangement des produits en lieu et place appropriés (chambres froides, vitrines réfrigérées...)
Respect des consignes d’ utilisation du matériel

Maintien des|ocaux et des équipements en état de propreté constant

() Ne nécessitant paslapossession d’un titre ou certificat de conduite d’ engins automoteurs aconducteur porté
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OPTION A : PRODUITSALIMENTAIRES

Fonction : RECEPTION, MISE EN ETAT DE CONSERVATION e EXPEDITION DESPRODUITS
ALIMENTAIRES en entrep6t ou en entreprise dedistribution-gr ossiste

Dans le cadre de I’ assortiment lié au type de commerce alimentaire de gros, et selon les
caractéristiques techniques, commerciales et |a localisation des produits :

TACHES

Cf. liste des taches répertoriées page précédente
+
Préparation des produits jusqu’ al’ &iquetage de destination
Etablissement des documents d’ expédition (E.D.I. : échange de données informatisé)
Remise des colis au client, au transporteur et/ou au livreur

CONDITIONSD'EXERCICE

1- Moyenset ressour ces

Données-informations::

- consignes de travail et procédures

- documents relatifs alalivraison et ala réception
- plan des réserves ou de |’ entrepot

- reglement relatif al’ hygiéne et ala sécurité

- planning de livraison, d occupation des véhicules

Equipements:

- matériels de manutention et d aide ala manutention®
- maté&riels de saisie, manuels ou informatisés

- matériels de contrdle (balance, sonde...)

- matériels de nettoyage

Liaisons-relations:

Relations avec le responsable du point de vente, du laboratoire de fabrication, du rayon, de
I’entreplt, avec les livreurs.

2- Autonomie

Autonomie dans I’ exécution des téches, selon les directives du responsable, dans |e respect des regles de
I” établissement et de la réglementation en matiére d’ hygiéne, de securité.

RESULTATSATTENDUS

cf. liste des résultats attendus page précédente
+
Adéqguation de |’ emballage au produit
Adéguation de |’ expédition ala commande
Fiabilité de I’ adressage et des documents d’ expédition

(1) pouvant nécessiter la possession d’ un titre ou certificat de conduite d’ engins automoteurs aconducteur porté
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OPTION A : PRODUITSALIMENTAIRES

Fonction: SUIVI MARCHAND DESFAMILLESDE PRODUITSALIMENTAIRES

Dans le cadre de |’ assortiment lié au type de commerce alimentaire de détail, le cas échéant de
gros, et selon les caractéristiques techniques, commerciales et la localisation des produits :

TACHES

Mise en rayon, en vitrine - garnissage des étals

L ecture des caractéristiques techniques et commerciales des produits

Maintien et contréle des températures des fabrications et des produits, chauds ou froids
Détection et retrait des produits impropres ala vente

Mise en vaeur des produits et/ou des fabrications

Etiquetage et/ou contrdle de I’ éiquetage, changement de prix, signaisation

Opérations de pré-conditionnement : coupe, découpe, tranchage...)

Proposition des quantités acommander ou afabriquer (produits ou emballages) : achats courants
Préparation et nettoyage quotidiens des équipements, de I’ espace de vente, des réserves, des locaux
réfrigérés ou non

Comptage des produits (inventaires ponctuels, annuels)

CONDITIONSD'EXERCICE

1- Moyenset ressour ces
Données-informations::
- fiches techniques ; documentation professionnelle
- consignes
- documents de saisie d’ inventaire

Equipements:

- mobiliers et matériels de présentation et de conservation

matériels de coupe, de pesage, petit matériel de vente (pinces, spatules...)
- matériels de nettoyage ; matériels de contréle (balance, sonde...)
- outils d’'information, d' affichage, de pancartage

Liaisons-relations:

Relations avec le responsable du point de vente, au sein d’ une équipe, en relation ou non avec le
l[aboratoire.

2- Autonomie
Autonomie dans |’ exécution des taches, selon les directives du responsable, dans le respect des régles de
I'établissement et de la réglementation en matiére d'hygiéne, de sécurité et d'information du
consommateur.

RESULTATSATTENDUS

| dentification rapide des produits dans I’ assortiment
Maintien de I’ attractivité du point de vente

Présentation esthétique des produits et/ou des fabrications
Respect des regles de conservation, d’ hygiéne et de sécurité
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OPTION B : PRODUITSD'EQUIPEMENT COURANT

Fonction : RECEPTION DESPRODUITSET TENUE DU STOCK

Dans le cadre de I’ assortiment lié al’ univers marchand considéré et dont les caractéristiques
techniques, commerciales et la localisation des produits sont appréhendées :

TACHES

Réception des produits : controles quantitatifs et qualitatifs ; transmission des informations
Saisie (informatisee ou non) des données

Rangement des produits selon leur spécificité

Approvisionnement du point de vente apartir des réserves ou de la zone d' attente

Mise des protections anti-vol

CONDITIONS D’EXERCICE

1- Moyens et ressour ces
Données-informations :

- consignes de travail et procédures ; régles de codification
- documents relatifs alalivraison et ala réception

- plan des réserves

- reglement relatif al’ hygiene et ala sécurité

Equipements:

- matériels de manutention et d’ aide ala manutention®
- maté&riels de saisie et de contréle, manuels ou informatisés
- matériels“ anti-vol ”

Liaisons-relations:

Relations avec le responsable du point de vente, du rayon, avec leslivreurs.

2- Autonomie

Autonomie dans I’ exécution des taches, selon les directives du responsable, dans le respect des régles de
I” établissement et de la réglementation en matiére d’ hygiéne, de sécurité.

RESULTATSATTENDUS

Adéquation livraison/réception

Congtat des anomalies et fiabilité des informations transmises
Respect des régles d hygiéne et de securité

Rangement des produits en lieu et place appropriés

Respect des consignes d' utilisation du matériel

(1) Ne nécessitant pas la possession d’ un titre ou certificat de conduite d’ engins automoteurs aconducteur porté
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OPTION B : PRODUITSD'EQUIPEMENT COURANT

Fonction : AIDE AU SUIVI D’ASSORTIMENTS

Dans le cadre de |’ assortiment lié al’ univers marchand considéré, et dont les caractéristiques
techniques, commerciales et la localisation des produits sont appréhendées :

TACHES

L ecture des caractéristiques techniques et commerciales des produits

Détection et retrait des produits impropres ala vente (détérioration, casse...)

Mise en magasin, en rayon, en vitrine - mise en valeur des produits

Etiquetage et/ou contrdle de I’ éiquetage, changement de prix, signalisation
Maintien des produits en état vendeur

Installation des* promotions ” et des “ animations ”

Détermination des quantités acommander (produits ou emballages) le cas échéant
Comptage des produits (inventaires ponctuels, tournants, annuels)

CONDITIONSD’'EXERCICE

1- Moyens et ressour ces

Données-informations:
- plan du magasin
- consignes d'ingtalation des mobiliers de présentation
- consignes d’ harmonisation des couleurs, des volumes
- facteurs d ambiance (éclairage, musique)
- documents de saise d'inventaire
- fiches techniques “ produits” ; modes d’ emploi, d' utilisation et
- d entretien des produits

Equipements:
- mobiliers de présentation
- outils d' information, d' affichage, de pancartage

Liaisons-relations:
Relations avec |e responsable du point de vente, I’ éalagiste.

2- Autonomie
Autonomie dans I’ exécution des téches, selon les directives du responsable, dans le respect des regles de
I’établissement et de la réglementation en matiere d’hygiene, de securité et dinformation du
consommeateur.

RESULTATSATTENDUS

Identification rapide des produits dans I’ assortiment
Fiabilité de |’ &iquetage

Maintien de I’ attractivité du point de vente

Respect des regles d' implantation et de présentation
Respect des régles d’ hygiéne et de sécurité
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OPTIONSA et B

Fonction : VENTE

TACHES

Accuell du client

Ecoute et recherche des besoins et motivations

Séection et apport de précisions spécifiques aux produits adaptés au besoin du client
Argumentation

Réponse aux objections les plus courantes

Prise de commande smple, le cas échéant

Conclusion de lavente

Rédlisation de ventes additionnelles

Réalisation d' opérations complémentaires (découpe, emballage...)

Etablissement des documents de vente (fiche de débit, facture, bon de caisse...) éventuellement
Eventuellement, encaissement selon le mode de paiement et/ou mise &jour du fichier informatisé
Prise de congé du client

CONDITIONSD'EXERCICE

1- Moyens et ressour ces
Données-informations:
- catalogues, tarifs
- fiches techniques, argumentaire
- fichier “ clients” (informatisé ou non)
- plan publi-promotionnel

Equipements:
- environnement téléphonique et informatique
- matériel de vente
- matériel d’ encai ssement

Liaisons-relations:

Relation avec le client, avec |e responsable du point de vente ou de I’ entrepét, avec le laboratoire
le cas échéant

2- Autonomie

Autonomie dans I’ exécution des taches, dans le déroulement de I’ entretien, dans le respect des directives
et de I'information du client.

RESULTATSATTENDUS

Rédisation de ventes

Adéquation de I'’emballage au produit (le cas échéant)

Participation al’ atteinte des objectifs de volume, de chiffre d’ affaires et de marge
Satisfaction et fidéisation de laclientéle

Transmission au responsable des réactions de la clientele
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OPTIONSA et B

Fonction : ACCOMPAGNEMENT DE LA VENTE

TACHES

Information du client apartir d’ outils d’ aide ala décision d achat (albums professionnels, catalogues...)

Participation al’information du client (publipostage, publicité sur le lieu de vente, affichettes, distribution de
prospectus, d’ échantillons, dégustation...)

Proposition de services liés au produit (livraison, portage, retouche...)
Proposition de services liés au client (carte de fidélité, de paiement...)

Proposition de services liés au prix (crédit, réduction...)

Mise ajour du fichier “ clients”

Traitement des réclamations courantes des clients en fonction des procédures
Participation aux manifestations promotionnelles ou événementielles
Livraison éventuellement

CONDITIONS D’EXERCICE

1- Moyens et ressour ces
Données-informations::

- catal ogues des productions ou compositions, albums professionnels,
vidéos...
- procédures

Equipements:
- équipement informatique et téléphonique

Liaisons-relations:

Relation avec les clients, e responsable de I” espace de vente ou de I’ entrepot

2- Autonomie

Autonomie dans I’exécution des taches, selon les directives, dans le respect des procédures et de la
réglementation en vigueur.

RESULTATSATTENDUS

Réponse adaptée au besoin du client ; satisfaction et fidélisation de la clientdle
Transmission des réactions des clients
Comportement adapté aux exigences de I’ entreprise
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ACCESAU DOMAINE PROFESSIONNEL PAR UNITES
CAP* Employé de vente spécidise - Option A : Produits dimentaires”

Ce reférentiel est structuré en unités. Chague unité et autonome et condruite par rgpport aux compétences
exigées pour un emploi identifié dans le référentiel des activités professonndlles.

Les unités sont congues pour permettre aux candidats qui le désirent d accéder progressivement au CAP par
I" obtention successives d' unités autonomes.

ORGANISATION DESUNITES:

Le domane professonnd du CAP Employé de vente spécidise - Option A : Produits dimentaires
est congtitué de 3 unités:

U1 : Pratique de lavente et des servicesliés
U2 : Travaux professonndsliés au suivi des produits dimentaires et al’ hygiene

U3 : Environnement économique, juridique et socid des activités professonndles.

Ui + uz2 + U3

DOMAINE PROFESSIONNEL DU CAP
EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE “ - Option A : Produits dimentaires”

COMPOSITION DES UNITES A PARTIR DU REFERENTIEL :

Chague unité et condituée par I'ensemble des savoir-faire et des savoirs repérés dans le référentie de
certification du domaine professionne et récapitul és dans les tableaux de la page 63.
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ACCESAU DOMAINE PROFESSIONNEL PAR UNITES
CAP* Employé de vente spécidise - Option B : Produits d’ équipement courant ”

Ce référentiel et gtructuré en unités. Chague unité et autonome et congtruite par rapport aux compétences
exigées pour un emploi identifié dans le référentiel des activités professonnelles.

Les unités sont congues pour permettre aux candidats qui le désirent d’ accéder progressivement au CAP par
I” obtention successives d' unités autonomes.

ORGANISATION DESUNITES:

Le domaine professionnd du CAP “ Employé de vente spécidisé - Option B : Produits d’ équipement courant ”
est congtitué de 3 unités:

Ul : Pratique de lavente et des servicesliés
U2 : Pratique de la gestion d' un assortiment

U3 : Environnement économique, juridique et socid des activités professonnelles.

uir + uz2 + U3

DOMAINE PROFESSIONNEL DU CAP
EMPLOY E DE VENTE SPECIALISE “ - Option B : Prodits o éguipement courant

COMPOSITION DES UNITES A PARTIR DU REFERENTIEL :

Chague unité et condituée par I'ensemble des savoir-faire et des savoirs repérés dans le référentid de
certification du domaine professionnd et récapitulés dans les tableaux de la page 64.
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MISE EN RELATION DESREFERENTIELSDESACTIVITES PROFESSIONNELLES
ET DE CERTIFICATION

Référentiel
desactivités professionnelles

Référentiel de certification
du domaine professionnel

Champ d’intervention

Intervention directe dans le processus de vente
d’ assortiments spécifiques de produits de consormmation
courante:

- mise en réserve des produits,
- suivi d’ assortiment,

- accueil, conselil, vente,

- SErvices connexes.

Compétence globale

Le titulare du CAP *“employé de vente spécia-
lisé” contribue a la réception des produits, participe
matériellement ala tenue du (des) rayon(s), au suivi de
I” assortiment.

Il accueille les clients, les conseille et vend ; il assure les
services connexes et/ou complémentaires.

Activitésprincipales Compétences génér ales Compétencesterminales

Option A :
PRODUITSALIMENTAIRES

0. APPLIQUER LES
REGLESD'HYGIENE

Nettoyage et entretien des |ocaux

Manipulations des produits
alimentaires

0.1. Identifier les régles d hygiéne spécifiques
au point de vente et lesrégles de
conservation applicable au produit

0.2. Appliquer les méthodes de nettoyage et de
désinfection

0.3. Mettre en cavre les procédures de
réception spécifiques aux produits
alimentaires

0.4. Veiller al’ état de conservation des produits
alimentaires

0.5. Mettre en cavre les procéduresrelatives a
lapréparation alavente, ala présentation
et al’emballage des produits alimentaires

1. RECEPTIONNER,
STOCKER, EXPEDIER DES
PRODUITSALIMENTAIRES

Mise en réserve
Connaissance des lieux, des modes de
rangement

Participation aux mouvements de
produits

Suivi des entrées et sorties

1.1. En commer ce de détail et degros

111  Aider alaréception des produits, ala
vérification (quantités, état)

112. Ranger lesproduits en fonction de leur
nature ala place appropriée

113. Maintenir lesréserves en état correct

114. Transporter les produitsversla
surface de vente ou lavitrine

1.2. Uniquement en entrepdt ou en entreprise
dedistribution-grossiste

1.2.1. Manutentionner les colisen
réception

1.2.2. Stocker lescolis

1.2.3. Maintenir |’ entrepdt (ou les réserves)
en état correct

1.2.4. Préparer les produits en vue de leur
expédition

1.2.5. Confectionner les colis
1.2.6. Etablir les documents o expédition
1.2.7. Mettre adisposition les colis
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Suivi d’un assortiment

Identification du point de vente et de
son assortiment

Mise en rayon et suivi

Participation al’ attractivité du point de
vente

Participation al’inventaire

CAP Employé de vente spécialisé

2. SUIVRE LESFAMILLES
DE PRODUITS
ALIMENTAIRES

Option B : PRODUITSD’'EQUIPEMENT COURANT

Réception et mise en réserve selon les
modes de rangement propres au point de
vente

Parti cipation aux mouvements de
produits

Suivi des entrées et sorties

Identification du point de vente et de
son assortiment

Suivi d’un assortiment

Participation al’ attractivité du point de
vente

= Mise en rayon et suivi

1. RECEPTIONNER LES
PRODUITSET TENIR LES
STOCKS

2. AIDER AU SUIVI DE
L’ASSORTIMENT

21

2.1. CARACTERISER L’ASSORTIMENT

2.1.1. Repérer les caractéristiques du point de
vente

2.1.2. Identifier |’ assortiment, les familles de
produits alimentaires

2.1.3. Relever les caractéristiques des produits,
lesrelier aux arguments de vente

2.2. PRESENTER LESPRODUITS

2.2.1. Etiqueter, tenir ajour lasignalisation
2.2.2. Compl éter I’ assortiment en rayon, en
vitrine

2.2.3. Mettre les produits en valeur

2.2.4. Participer aux commandes de
renouvellement

2.2.5. Maintenir | attractivité du point de
vente

2.2.6. Participer alalutte contrela

démarque
2.2.7. Participer al’inventaire

11. Aider alaréception et alavérification des
produits

Enregistrer les entrées

Stocker les produits selon leur spécificité
Maintenir la surface de stockage dans un
état correct

Acheminer les produits vers|la surface de

vente

12
13.
14

15

2.1. RECONNAITRE L’ASSORTIMENT

2.1.1. Identifier I’ assortiment
2.1.2. Dégager des avantages de vente

2.2.PRESENTER LESPRODUITS

2.2.1. Etiqueter, tenir ajour lasignalisation

2.2.2. Approvisionner lerayon et/ou le
linéaire

2.2.3. Mettre les produits en valeur

2.2.4. Maintenir I'attractivité du point de

vente

23. PARTICIPER AU SUIVI DESPRODUITS

2.3.1. Réaliser des comptages de produits

2.3.2. Participer alalutte contrela
démarque

2.3.3. Aider alapassation des
commandes
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Option A : PRODUITSALIMENTAIRES
Option B : PRODUITSD'EQUIPEMENT COURANT

3. VENDRE
Accueil desclientset vente 3.1. Accueillir ou solliciter le client
3.2. Rechercher les besoins, faire préciser la
) demande
Accueil 3.3. Présenter les produits correspondant aux
besoins
Pratique de la vente personnalisée 3.4. Démontrer et argumenter

3.5. Conclurelaou lesventes
3.6. Emballer le ou les produits
3.7. Prendre congé

4. ACCOMPAGNER

LA VENTE
4.1. Exploiter I'environnement informatif du
point de vente (avant lavente)
Participation ala politique de service du 4.2. Mettre en place des services liés aux
point devente produits

4.3. Développer les servicesliés au prix

4.4. Développer lesservicesliésalaclientéle
et/ou les proposer

4.5. Actualiser lefichier “ clients”

4.6. Recevoir les réclamations courantes

4.7. Participer aux manifestations
événementielles ou promotionnelles
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ORGANISATION DU DOMAINE PROFESSIONNEL
CAP*“ Employé de vente spécidise - Option A : Produits dimentaires”

Le domaine professionnel est constitué de :

- Ul : Pratique de la vente et des servicesliés
- U2 : Travaux professonnds liés au suivi des produits alimentaires et al’ hygiene
- U3 : Environnement économique, juridique et socia des activités professionnelles

Ul : Pratique dela vente et des Le candidat doit étre capable en toute autonomie :
SerVICGSIIéS = . de vendre_:_ o -
- d'accueillir ou solliciter le client
de rechercher les besoins, faire préciser lademande
de présenter les produits correspondant aux besoins
de démontrer et argumenter
de conclurelaou les ventes
d’emballer le ou les produits
de prendre congé
= d accompagner la vente :
d exploiter I'environnement informatif du point de vente (avant
lavente)
de mettre en place des servicesliés aux produits
de développer les servicesliés au prix
de développer les servicesliés alaclientéle et/ou |es proposer
d actualiser lefichier “ clients”
de recevoir les réclamations courantes
de participer aux manifestations événementielles ou
promotionnelles
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U2 : Travaux professonndsliés au Le candidat doit étre capable en toute autonomie :

sivi des produits dimentaires et & = = d appllquer les régles d’hygiéne :
d’identifier lesregles d’ hygiéne spécifiques au point de vente

I'hygiene et les régles de conservation applicable au produit
d’appliquer les méthodes de nettoyage et de désinfection
de mettre en ceuvre les procédures de réception
spécifiques aux produits alimentaires
de veiller a I'état de conservation des produits
alimentaires
de mettre en ceuvre les procédures relatives a la
préparation a la vente, a la présentation et a I'emballage
des produits alimentaires

= deréceptionner, stocker, expédier des produits

alimentaires en commerce de détail et de gros® :

- daider alaréception des produits, ala vérification (quantités,
état)
de ranger les produits en fonction de leur nature ala place
appropriée
de maintenir les réserves en état correct
de transporter les produits vers la surface de vente ou la
vitrine

= deréceptionner, stocker, expédier des produits

alimentaires en entrepdt ou en entreprise de
distribution-grossiste® :
- demanutentionner les colis en réception
de stocker les colis
de maintenir I’ entrepbt (ou les réserves) en état correct
de préparer les produits en vue de leur expédition
de confectionner les colis
d’ établir les documents d' expédition
de mettre adisposition les colis

= de suivre les familles de produits alimentaires :
- decaractériser I’ assortiment
- derepérer les caractéristiques du point de vente
- didentifier |’ assortiment, les familles de produits
alimentaires
- derelever les caractéristiques des produits, lesrelier aux
arguments de vente

de présenter les produits

- détiqueter, tenir ajour lasignalisation

- decompléter I’ assortiment en rayon, en vitrine
- demettreles produits en valeur

- departiciper aux commandes de renouvellement
- demaintenir I attractivité du point de vente

- departiciper alalutte contre la démarque

- departiciper al’inventaire

U3 : Environnement économique, Le candidat doit étre capable en toute autonomie :

juridique et social des activités = : d,e rel ever desi nformatl_ons: €conomiques, juri diques et soci ales
ofessionndll d expliciter le vocabulaire économique, juridique et social

professonnalies - demettreen relations les éléments d’ un dossier avec une activité

professionnelle donnée
de présenter correctement des informations

(1) compétence pour les candidats ayant effectué leur formation en commerce de détail ou de gros
(2) compétence spécifique pour les seuls candidats ayant effectué leur formation en entrepdt ou en entreprise de distribution-
grossiste
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ORGANISATION DU DOMAINE PROFESSIONNEL
CAP*“ Employé de vente spécidise - Option B : Produits d’ équipement courant ”

Le domaine professionnel est constitué de :

- U1l : Pratique de lavente et des services liés
- U2 : Pratique de la gestion d’ un assortiment
- U3 : Environnement économique, juridique et socia des activités professionnelles

Ul : Pratique de la vente et des
servicesliés

=

Le candidat doit étre capable en toute autonomie :
= devendre:
d accueillir ou solliciter le client
de rechercher les besoins, faire préciser lademande
de présenter les produits correspondant aux besoins
de démontrer et argumenter
de conclurelaou les ventes
d’emballer le ou les produits
- deprendre congé
= d’accompagner la vente :

d’ exploiter I’ environnement informatif du point de vente (avant

lavente)
de mettre en place des servicesliés aux produits
de développer les servicesliés au prix

de développer les servicesliés ala clientéle et/ou les proposer

d’actualiser lefichier “ clients”

derecevair les réclamations courantes

de participer aux manifestations événementielles ou
promotionnelles

U2 : Pratique delagestion d'un
assortiment

Le candidat doit étre capable en toute autonomie :
= de réceptionner les produits et tenir les stocks :
- d'aider alaréception et ala vérification des produits
d enregistrer les entrées
de stocker les produits selon leur spécificité
de maintenir la surface de stockage dans un état correct
d’ acheminer les produits vers la surface de vente

= d’aider au suivi de I'assortiment :
de reconnaitre |’ assorti ment
- didentifier I’ assortiment
- dedégager les avantages de vente

de présenter les produits

- d'étiqueter, tenir ajour lasignalisation

- d'approvisionner lerayon et/ou lelinéaire
- demettreles produits en valeur

- de maintenir l'attractivité du point de vente

de participer au suivi des produits

- deréaliser des comptages de produits

- departiciper alalutte contre ladémarque
- d'aider ala passation de la démarque

U3 : Environnement économique,
juridique et socid des activités
professonnelles

Le candidat doit étre capable en toute autonomie :

derelever desinformations économiques, juridiques et sociales

d expliciter e vocabulaire économique, juridique et social

de mettre en relations les é éments d’ un dossier avec une activité

professionnelle donnée
de présenter correctement des informations
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REFERENTIEL DE CERTIFICATION
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| - COMPETENCESET SAVOIR FAIRE
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COMPETENCES PROFESSIONNELLES

1. Compétences spécifiques

Option A : PRODUITSALIMENTAIRES

C.0. Appliquer les regles d' hygiene et de conservation
C.L Réceptionner, stocker, expédier des produits
dimentaires

1.1. Encommerce de d&all et de gros

1.2.  Enentrepdt ou en entreprise de distribution-grossiste*

C.2. Suivre les familles de produits dimentaires

Option B : PRODUITS D'EQUIPEMENT COURANT

C.1 Réceptionner |es produits et tenir les stocks

C.2. Aider ausuivi d assortiments

2. Compétences communes

(Option A + Option B)

C.3. Vendre
c4. Accompagner lavente

! Cette partie spécifique du référentiel ne concerne que les postulants au dipléme qui se forment et
travaillent dans le cadre d’ un entrepdt ou d’ une entreprise de distribution-grossiste. Elle S gjoute aux
compétences listéesen C.1.1
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Option A : Produits alimentaires

C.0. APPLIQUERLESREGLESD'HYGIENE ET DE CONSERVATION (Unité2)

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, jusgu’ aleur livraison chez le client)

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD'EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (on donne...) (on exige...) ASSOCIES
0.1.1dentifier lesregles Danslecadre :
= dhygié cifi i o . > "hygie
o s F|e Destincovaal " LISV
erso,nnes P réelle, reconstituée ou s- S.0.
P _ _ mulée
= deocéor_lservatlon applicablesaux | De I’ entrepdt ou des réser-
produits ves de produits alimentaires
= Du point de vente
0.2.Appliquer les méthodes de Avec: . Les surfaces sont nettoyees
nettoyage et de désinfection " Lesproauits avec le maériel et le
(entrep6t, réserves et locaux de|* Lemobilier devente produit edequat,
vente) * Lepetit matériel (balance, g(r)g\igg::&nent aux regles et S.0.
Consulter la procédure aappliquer ustensiles...)
Utiliser le matériel et le produit " Lematériel de nettoyage Les produits désinfectants
adaptés ala surface anettoyer et/ou courant et d’ entretien sont utilisés a
adésinfecter = Les produits désinfectants bon escient dans |e respect
Entretenir le matériel de vente et dentretien desreglesd hygi i;qe les
(balance, ustensiles....) et le mobilier| = Les appareils d'agréage Idocaux etél;:s ma_tter.lels sont
de vente (comptoir, gondoles...) et/ou de contrdle f;?: un €tal sanitare sans
A partir :
= Desconsignes detravall
0.3. Mettre en cavre les procédures = Des procédures et plans de Les produits sont
dé fécep tion spécifiques aux nettoyage réceptionnés conformément
produits alimentair es = Des procédures de controle | @laréglementation
. N en matiere d’ hygiene et de Les tests d’ agréage sont S.0.
B Ziléslz I,,$ tests de controle conservation conformes aux procédures
Rensdi I fiche * Sle " * Desfiches* contrdle ” Lafiche contrle " est S.1.1.1.
ensagnerfatiche” controle » Desextraits des guides et correctement renseignée
Relever Iels anomdies et informer le codes spécifiques La remontée des informa- S3.
responsable i
€00 - Desréglesde: tions au responsable est

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

- Securité et d hygiene

compléte
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C.0.

Option A : Produits alimentaires

APPLIQUER LESREGLESD'HYGIENE ET DE CONSERVATION (Unité2)

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’ aleur livraison chez le client)

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
0.4. Veiller al’état de conserva- Dans le cadre -
tion de.spr(-)dunsalln?ental.res Lasurveillance de | éat de .
Maintenir les produitsfraisou |4 pryne situation de travail conservation des produits est o
fabriques en etat de vente réelle, reconstituée ou si- efficace
Controler la constance des main- mulée
tiens en température = Del entrepdt ou des réserves L es altérations sont détectées
Apprécier I'influence des éé- de produits aimentaires etles produ] tsimpropres ala
ments extérieurs (lumiére, soleil, | = Du point de vente vente sont limines
chaleur...) La réglementation en matiére
Identifier les produits ne répon- de température, d’ hygiene et
dant plus aux critéres de qualité | Avec: de séeurité, les réglesde
et les diminer manipulation des produits sont
Dégarnir lesvitrineset lesétals | *  Lesproduits respectées
quotidiennement ; trier lespro- | = Les conditionnements et
duits selon leur utilisation en fin emballages spécifiques aux
dejournée; les ranger en cham- produits aimentaires
bre froide = Lematéiel d embalage
A partir :
0.5. Mettre en cavre les procé- D . d i
duresrelativesala préparation a €s consignes de traval S0
la vente, ala présentation et = Des procédures Les procédures sont e
conditionnement des produits »  Desextraits des guides et respectées ; les régles sont S2

alimentaires
Choidr e conditionnement et
I’emballage autiliser
Conditionner et emballer le
produit

Appliquer les regles spécifiques

au produit amanipuler
Etiqueter le produit

codes spécifiques
» Desreglesde:

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

- Securité et d hygiene

appliquées

L e conditionnement et/ou
I’emballage chois corres-
pondent au produit

Le produit est &iqueté
correctement
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Option A : Produits alimentaires

C.1. RECEPTIONNER, STOCKER, EXPEDIER LESPRODUITSALIMENTAIRES (Unité?2)
1.1. EN COMMERCE DE DETAIL ET DE GROS
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
1.1.1. Aider a la reéception des = L’accueil correspond ala
produits, a la vérification politique du point de vente S.0.
(quantité, qualité) Danslecadre : = Lesdocuments commerciaux
Accullir lelivreur ou le trans- L _ (bon de commande, documents | o4 4
porteur = D’uneSituation de travail delivraison, facture...) sont
dentifier les d isdeli réelle, reconstituée ou si- correctement identifiés
Vrg"s(')r']e“ €S documents aei- mulée - Les véifications sont effec- S3.
- . = Delentrepdt ou desréserves|  (U€es; touteses anomalies
Controéler visuellement I’ état des N . sont détectées
) . de produits alimentaires _
produits et/ou des colis . » Lesréglesde conservation,
o = Du point de vente g s
Compter les quantités d hygiéne et de sécurité, les
Contréler I’ origine consignes d utilisation du
Relever |es anomalies et . an:t r?rerlr?or?érg é:?ﬁfcgﬁaﬂ ons
informer le responsable N
o 0 o au responsable est compléte
Saisir les entrées, |le cas échéant | A yec = Lessaisiessont fiables
1.1.2. Ranger les produits en|®* Lesproduits
fonction de leur nature, alaplace| s | ematérid daidealama- |* Lesconsignesde stockage,
appropriéee nutention® d' utilisation du matériel, les S.0.
. Regrouper les produits par . Lemadid de sise regles de conservation,
familles d hygiéne et de sécurité sont S11.
Repérer leur affectation respectees _
| duits ala = Lerangement des produits S92
Ra'?ger, es produits ala place est opéré au bon endroit, dans -
atribuee o les délais impartis et tient
Utiliser le matériel d'aide ala A partir : compte des dates de pérefnp_
manutention, éventuellement™® tion
» Duplan del entrepdt ou des
réserves, le cas échéant
= Desconsignes de travail et )
' . ] des procéjures = Lesréserves sont
%.1.3. Maintenir les réserves en | Des nomendatures correctement entretenues
état correct
= Des régles de communication S.0.
= Des documents commerciaux S.1.1
1.1.4. Transporter les produits|® Du cahier descharges, lecas| Lesrénlesd oLt
vers la surface de vente ou la échéant ’es regies de manipuiation,
vitrine . Delacapacité de stockage d hygiéne et de sécurité et les
q cagl de nré t:tg consignes de travail sont
les meubles de présentation respectées S0,
S1.1.

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

C.1

Option A : Produits alimentaires

RECEPTIONNER, STOCKER, EXPEDIER LESPRODUITSALIMENTAIRES

(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 on CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) donne...) (onexige...) ASSOCIES
1.2.1. Manutentionner les colis Le matériel choisi correspond S.0.
en réception Danslecadre : au besoin ; il est utilisé dans
Choisir et utiliser le matériel de , i |e respect des regles de S1.2.
manutention = Del’entrepdt séeurité et o ergonomie ;
Décharger les colis . D une situati on d? trava_ll I"i ntegnte descolisest res-
rédlle, recongtituée ou si- pectee
mulée
1.2.2. Stocker lescolis . .
. , , Le plan d' implantation de
Décoder le plan d'implantation | Avec: I’ entrepot est décodé
des colis dans I’ entrepot L i o S.l2.
Diriger lescolissur lesempla- | * L€s colis (produits dlimen- €S Colis sont orientes vers
taires) leur lieu de stockage dans le
cements et les mettre en place t des réales il t
*» Lematérie informatique respec | JESTEgIEs , 11Sson
_ _ R (informatique embarquée) le Manipuies avec soin
1.2.3. Maintenir |'entrepdt (ou cas échéant
les réserves) en état correct Le matériel o emballage, de Les alléesd I
. . , , . , es alées de circulation sont
Degage_r les allées de circulation calage, de pesage, de filmage, libres S12.
des colis encombrants de cerclage
A o Les supports et contenants
Regrouper etfou évacuer |es * Lematérie de manutention sont af?SCtés en fonction de
supports et contenants (cartons, A o nota)
manuel et mécanisé leur dedtingli Itéri
emballages...) eur Ination ulterieure
1.2.4. Préparer les produitsen A partir :
vue de leur expédition
Rechercher lesréférenceset | * Des consignes et procédures
: . 5 & esses S1.2.
|’ adressage des produits de travall Les referfences et adr
o _ o . s recherchées sont exactes ;
duits *  Des documents de livraison adéquation avec la com-
Prélever les produits * Du plan d'implantation et des mande du client
Contrdler la préparation et si- instructions d adressage Les contrdles sont fiables et
gnaler les anomalies = Descommandes* clients” les anomalies signalées S3.
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CAP Employé de vente spécialisé

C.1

Option A : Produits alimentaires

RECEPTIONNER, STOCKER, EXPEDIER LESPRODUITSALIMENTAIRES

(Unité 2)

1.2

Notas importants

1.

EN ENTREPOT OU EN ENTREPRISE DE DISTRIBUTION-GROSSISTE

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

travaillent dans ce cadre.

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 CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
1.2.5. Confectionner les colis - ..
. Danslecadre : Le contenant choisi est
Choisir un contenant (carton, R adepté aul produit, au mode S1.2.
palette, rall...) _ ep. _ de transport et ala destination
= D’unestuation de travail , ]

Réaliser I'emballage et/ou |a réelle, reconstituée ou s- L"emballage et/ou |a paletti-

pal ettisation (calage, pesage des mulée sation sont ef fec'_cues dans I?

produits, filmage, cerclage...) respect des consignes de sé-

curité
Avec:

1.2.6. Etablir les documents " Lescolis(produits dimen-
d’ expédition taires)

Remplir I &iquette = Lesemballages Les étiquettes et documents | 1.2

“ dedtination” * Lematérid informatique d expédition sont correcte-

Saisir les documents o expédition| = Le matériel de manutention ment remplis ; lasaisie des

(bon de livraison, récépissé de manud et mécanisg o) informations est correcte

transport...) » Lesétiquettes* destination”

et de manutention
(pictogrammes)
1.2.7. Mettre adisposition les | . . L es étiquettes de transport et
colis A partir : de manutention sont collées
L au bon endroit
Apposer les étiquettesdetrans- |« pDescons gnes et procédures S12.

port et de manutention

Remettre le colis au client, au
trangporteur ou au livreur, ou dé-
poser le colis sur le quai de
départ

Participer, le cas échéant, au
chargement du véhicule

de travall
» Des consignes de sécurité
= Descommandes* clients”

Lamise adisposition des colis
est fiable (le bon calis, pour le
bon client, au bon
emplacement)

Le véhicule est chargé dans
le respect des procédures et
des consignes de sécurité




CAP Employé de vente spécialisé

Option A : Produitsaimentaires

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

Dégager des avantages
correspondant aux
caractéristiques des produits en
insstant sur les qualités
nutritionnelles et gustatives

L es caractéristiques des pro-
duits (techniques et commer-
ciaes) sont relevées

L es avantages correspondent
aux caractéristiquesdu
produit et valorisent ses
qudités intrinséques

C.2. SUIVRE LESFAMILLESDE PRODUITSALIMENTAIRES (Unité?2)
2.1. CARACTERISER LESFAMILLESDE PRODUITSALIMENTAIRES
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
2.1.1. Repérer les
caractéristiques du point de S2.1.1.
vente alimentaire Danslecadre : Lafonction du point de vente
Déterminer la fonction du point o . est correctement situee et de-
o * D’unesituation de travail finie
de vente (gros, détall) réelle, reconstituée ou
| dentifier les principaux concur- Smulée Les principalix concurrents
rents 4 sont reconnus
= Du point de vente 4
|dentifier les différentes métho- Les meshodes e verite sont
des de vente identifiées
S2.12.
2.1.2. ldentifier |I'assortiment, les
familles de produits alimentaires Avec -
Repérer les grandes familles de
produits
Constituer des familles d'articles | ®  Les produits
homogeénes
Situer les produits dans les fa- L"assortiment et les familles
milles suivantes : de produits sont identifies
= Boulangerie ou boulangerie- correctement
pétisserie R )
= Pétisserie, chocolaterie, A partir : Les produits sont bien re-
confiserie, glacerie groupés par famille
= Boucherie, produits carnés,
produits de triperie, gibierset | Des fiches techniques
volailles )
o  Charcuterie-traiteur » Deladocumentation profes-
=  Poissonnerie sonndle
= Commercedefruitset légumes | . Des notices
= Epicerie
= Fromagerie-cremerie
2.1.3. Relever les
caractéristiques des produits, les
relier aux arguments de vente S21.2




CAP Employé de vente spécialisé

C.2

Option A : Produits alimentaires

SUIVRE LESFAMILLESDE PRODUITSALIMENTAIRES (Unité2)

2.2. PRESENTER LESPRODUITSEN LIAISON AVEC LE POINT DE VENTE

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
2.2.1. Etiqueter, tenir ajour la | panslecadre
signalétique L
Préperer |'liquetage, dioueter |+ D'unesituaiondetraval | * - BALEAES ST E | S22
controler et mettre ajour réelle, reconstituée ou s- ion <P €
| &iquetage mulée L dinf .
= Du point de vente es supports d’ information
LnSt?l ler Ie_s wp;?.rt ‘:] PO sont installés conformément
information (affiches, pan- aUX consignes
neaux.. ) Avec:
» Lesproduits
» Lesoutilsd information, Les regles de présentation, de
d affichage manipulation des produits sont
2.2.2. Compléter |’ assortiment »  Lematérid desase respectées
en rayon, en vitrine »= Lemicro-ordinateur ou le Laprocedure de mise en
Garnir les étals au fur et & terminal g' a::;test res;:ecte?j_: le pro- S2.2.
mesure de I’ écoulement des iy UL €S asa place, dispose
prodits " Lematériel de vente (ma- correctement ; la quantité est
Eff | ion d A chine atrancher, balance, conforme ; le premier entré
o eCtluecrjata rﬁtq;oré esproduits|  petit matériel...) est le premier sorti ; larota-
a(t)'n agaelimtedeconsom- |, | e petites fournitures (bar- tion des produits est effec-
mation quettes, films de protec- tuée régulierement et cor-
Prévenir le responsable en cas tion...) rectement
de rupture de stock Le rayon est rapidement et
réguliérement gpprovisonné
A partir : L e responsable du rayon ou
du point de vente est alerté
= Des consignes de travail dans les delais
» Delaréglementation des
2.3. i roduits -
\z/jeirM ettreles produitsen P _ L L e conditionnement des pro-
" Des consignes de securite duits répond en quantité et S.2.2.

Couper, découper, trancher™”

Conditionner les produits en unité

de vente

Maintenir les produits frais ou
fabriqués en état de vente
Réaliser la présentation
attrayante des produits
Participer alamise en place
d'une action promotionnelle ou
événementielle

» Des statistiques de vente

» Desextraitsderelevésde
plan de linéaire ou de rayon

» Desfichestechniques

en qualité aux consignes

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

Les régles de présentation, de
manipulation des produits,

d hygiéne et de sécurité des
matériels de coupe, de trar+
chage et de pesage sont res-
pectées

(1) Danscertaines professions, ces savoir-faire sont moins développés
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CAP Employé de vente spécialisé

Option A : Produits alimentaires

C.2. SUIVRE LESFAMILLESDE PRODUITSALIMENTAIRES (Unité?2)
2.2. PRESENTER LESPRODUITSEN LIAISON AVEC LE POINT DE VENTE
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
2.2.4. Participer aux commandes
derenouvellement (produitsou | Danslecadre : S.2.2.5.
emballages) o _ = Lesbesoins sont évalués sans
Participer ala détermination des " D'unesitual on de tra/ql erreur, le document de com-
besoins en vue de la commande ;;.Slleee reconstituee ou s- rrll_ande est corrgctement rem
ou de lafabrication 4 gr:eeSi presentation est sol-
. = Du point de vente
Compléter le document de com- PO = Le cas échéant, le logicid mis
mande manuellement ou infor- adisposition est correctement
matiquement et |e transmettre au _ Utilisé
responsable Avec: o
&0 = Ledcircuit des documents est
=  Lesproduits respecté
* Lesmatérielsde vente
» Lematérie informatique (le
2.2.5. Maintenir I'attractivitéd cas echeant)
.2.5. Maintenir |’attractivitédu
paint de vente » Lesproduitsréglementaires | = Latenue est adaptée au point
_ _ d entretien adaptés au point de vente, propre et soignée S211
Soigner satenue professonndle de vente en permanence
Maintenir I’ espace de vente en = L’espacedeventeest main- | S2.2.2.
état marchand tenu dans un état vendeur
A partir :
2.2.6. Participer alalutte contre
la démarque o = Des consignes de travail = Lavigilance est constante
Détecter lesincidents et les = Desrdevésdeplan de »  Lesincidents sont signalés S226
sgnaler linéaire ou de rayon = Lecahier dedémarqueest D
Repérer leserreursdeprix ou |« py cahier de démarque tenu correctement s3
les OUPI 'S de comptage = Delaméthode d'inventaire
Enr%l strer la dénarque envi gueur
(Casse....) » Desdocuments d'inventaire
2.2.7. Participer al’inventaire = Laprocédure d'inventaire est
Appliquer la procédure auivie
d'inventaire » Lecomptage des produits est S297
Compter les produits fidble e

Compléter les documents
d'inventaire

Les documents d' inventaire
sont correctement complétés




CAP Employé de vente spécialisé

Option B : Produitsd’ équipement courant

C.l. RECEPTIONNER LESPRODUITSET LESMETT

RE EN STOCK  (Unité2)

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

développées sur |a surface de vente.

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capablede...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
Danslecadre :
1.1. Aider alaréception et ala e
vérification des produits » D’unesituation de travail - 'a |dent|f|fat£tn d&sect S1.1.
o réelle, recongtituée ou ocuments est correcte
I _den_tlfler les documents de Ny = Tous les contrdles sont
livraison smulée .
, . i effectués et sont conformes
Controler visuellement I'état des | = Del’entrepot ou desrésarves| o hrocadires
colis (détérioration ou casse) » Delasurface de vente = L’adéquation
Compter |es quantités ) giqﬂlté/qud ite” est
~ .z AvecC: veritiee
Contrdler la qualite * Toutesles anomalies sont
Relever les anomalies = Les produits détectées_ . )
Informer le responseble «  Lemaéid dadeala " Latransmisson compltedes| g3
manutention® informations est assurée
o R conformément aux consignes
= Lematériel decontrdle et de
sase
»  Lematérie informatique = |’enregistrement effectué est
1.2. Enregistrer les entrées = Lematérie de marquage et fidble ; I outil in_fc_)rrpatiquea
Effectuer la saisie des entrées de protection correctement utilise (le cas
échéant) S1.2.
A partir :
* Duplandeslieux (réserves, | Lesréglesdhygiene, de
1.3. Stocker les produits selon entrepdt ou surface de vente) securite et de mani pulet[on
leur spécificité = Dela capacité de stockage des produit sont observees ;
Regrouper |es produits par du mobilier ou des rayons ; les consignes d utilisation du S1.2.
famille des nomenclatures anateneI sonttr:tpectees
Renérer |’ affectati » Desconsignes et procédures € rangemen ..
eperer |" affectation des de travail correctement effectué ; les
produits Des régjes &' vaidne d regles de stockage sont
_ » Desregles iene, de ‘e - ;
Mettre en place les protections sécuriet}g o d erygnomi o respectees ; les produits sont
“ antivol 9 bien protégés (s nécessaire) ;
N | = Desregles de communication les détériorations et
Etiqueter et marquer les produits | o pes documents commerciaux altérations sont décelées et
le cas echeant (bon de commande, bon de signalées
Ranger les produits ala place livraison, facture)
attribuée
Surveiller les déériorations et les
atérations et les signaler® s3

(1) Nenécessitant pas lapossession d'un titre ou certificat de conduite d’ engins automoteurs aconducteur porté

(2) Cesavair-faire est plus ou moins développé selonlanature du produit et la durée de stockage
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CAP Employé de vente spécialisé

Option B : Produits d’ équipement courant

C.l. RECEPTIONNER LESPRODUITSET LESMETTRE 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 CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
Danslecadre :
= D’une situation de travall
1.4. Maintenir la surface de réelle, reconstituée ou
stockage dans un état correct smulée S12
, = Del’entrepbt ou des réserves L es supports et contenants
Regrouper et/ou évacuer les = Delasurface de vente sont correctement affectés
Supports €t contenants en fonction de leur destination
Nettoyer la surface de stockage | Avec: La surface de stockage et les
et les équipements utilises éouipements sont propres
» Lesproduits
» Lematérid d'aideala
manutention®
= Lematériel de contrdle et de
sase
»  Lematérie informatique
_ _ = Lematériel de nettoyage et
1.5. Acheminer les produits vers d entretien
la surface de vente Les quantités déterminées
S1.2

Déterminer la quantité de
produits amettre en rayon

Approvisionner la surface de
vente

Enregistrer les sorties le cas
échéant

A partir :

= Duplan deslieux (réserves,
entrepdt ou surface de vente)

» Delacapacité de stockage
du mobilier ou desrayons ;
des nomenclatures

» Des consignes et procédures
de travall

» Desréglesd hygiéne, de
securité et d’ ergonomie

» Desdocuments utiles ala
tenue des stocks

permettent d’ approvisionner
la surface de vente

Les reégles de manipulation,
d hygiéne et de sécurité sont
respectées

Les consignes de travail sont
appliquées

L’ enregistrement des
données ext fiable

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




CAP Employé de vente spécialisé

Option B : Produits d’ équipement courant

C.2. AIDER AU SUIVI DE L’ASSORTIMENT (Unité?2)
RECONNAITRE L’ASSORTIMENT
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
2.1.1. Identifier |'assortiment Dans le cad
. , anslecadre :

Repérer les familles (et les sous- S2.1

familles) de produits «  D'unesituation de travail = L’assortiment est parfaite-

Situer les produits dans les fa- rédlle, recondtituée ou Si- ment reconnu, les familles (et S22

milles (et sous-familles)"? sui- mulée sous-familles) sont identifiées

vantes: = Du point de vente

= Equipement de lamaison

= Equipement de la personne

= Articlesde sport et loisirs

= Animdeie

Avec:

2.1.2. Dégager des avantages de _
vente » Lesproduits

Relever les caractéristiques = Les caractéristiques techni-

techniques et commerciaes des S.2.2.

produits relevant des familles
rencontrées dans le point de
vente

Dégager les qualités et
avantages correspondant aux
caractéristiques

A partir :

» Deladocumentation profes-
sonndle

= Desfiches techniques

= Desnotices

» Desrésultats d enquéte sur la

clientde

ques et commerciales sont
appréhendées

Les qualités et avantages
sont repérés

(1) Listedesproduits par famille :

Equipement de la maison

produits d’entretien et d’hygiéne des habitations,

linge de maison et textile

mobilier banalisé et articles d'électroménager,
articles liés aux arts culinaires et de la table...

Equipement de la personne

vétements et accessoires (y compris articles de chapellerie et ganterie)

chaussures et articles de maroquinerie

articles de bonneterie et lingerie, mercerie

Articles de sport et de loisirs
jeux, jouets, logiciels
articles de sport

Produits liés a la vente en animalerie

articles de photo, vidéo, son
produits de jardinage
produits liés au bricolage

articles et parfumerie, d’hygiéne corporelle

articles de bijouterie, de joaillerie, de

bimbeloterie

accessoires auto, moto, cycle

livres, articles de presse, de papeterie

especes animales (oiseaux, poissons, chiens, félins, rongeurs)
produits liés au confort (hygiéne, accessoires de vie)

produits liés a la nourriture
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CAP Employé de vente spécialisé

Option B : Produits d’ équipement courant

C.2. AIDER AU SUIVI DE L’ASSORTIMENT (Unité?2)
2.2. PRESENTER LESPRODUITSEN LIAISON AVEC LE POINT DE VENTE
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capablede...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
2.2.1. Etiqueter les produits, tenir _
ajour lasignalisation Danslecadre :
C,:c')nsulter I&tarlfs' de vente .  D'unesituation de travail . L'éiquetage et le pancartage S.2.3.
Etiqueter les produits réelle, reconstituée ou si- sont réalisés correctement
Effectuer les modifications mulée
d éiquetage = Du point de vente = Lesprincipes delarégle-
Reédliser le pancartage profes- mentation en matiere
sonne d’ affichage sont respectés
2.2.2. Approvisionner le rayon
et/ou lelinéaire Avec: . » . S.2.4.
o o .. |* Lesproduits = Lesquantités de produits a
Déterminer la quantité de produits P ssent t conf
. el of & résenter sont conformes
amettre en rayon et/ou en linéaire Lematériel d etiquetege, P S.2.6.
_ d' affichage et de _
I\/_Ite_ttre les produits en rayon (et en pancartage . ITeS consignes de pr@enta—
w;;e) I . | s Lemadid de sise tion sont bien appliquées
Déceler les produitsimpropres ala| | . :
vente Les th'::S fournitures = Lesanomalies sont décelées
* L’outil informatique '
Prévenir le responsable a et transmises
A partir : . .
2.2.3. Mettreles produits en Les regles du marchandisage,
valeur » Destarifs de vente de presentation, de
- , manipulation des produits sont
* Du plan d'implantation ou o S.2.4.
: R . appliquées
Appliquer les régles du marchan des relevés du rayon ou du
disage linéa re, _ = Lesconsignes detravail sont S.2.6.
Rédliser desfrontaleset/oudes |* Delaréglementation en respectées
tétes de gondole matiere d affichage
Effectuer les rotations de produits |*  Des fiches techniques
S nécessaire = Desconsignes de travail
224 Maintenir I'attractivité d » Latenue est adaptée au point
. t q a Gf[m attractivite du de vente, propre et soignée
point de vente en permanence S25,

Soigner satenue professionnelle

Maintenir I’ espace de vente en
état marchand

L’ espace de vente est
maintenu en état vendeur




CAP Employé de vente spécialisé

Option B : Produits d’ équipement courant

C.2. AIDER AU SUIVI DE L’ASSORTIMENT (Unité?2)
2.3. PARTICIPER AU SUIVI DESPRODUITS
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD'EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
2.3.1. Réaliser des comptages de
produits Danslecadre : " Lecomptage desproduitsest | g2 g
- Compter les produits en stock «  D'unestuation detravail correctem_ent effe<_:tue
. . g Ry , » Lecadencier est bien com-
Compléter un cadencier le cas rédlle, reconstituée ou s- pléte S.2.9.
echgant N mules = L’enregistrement des quan-
Saigr les quantités * Du point de vente tités et figble
Détecter et signaer les » Lesanomalies sont détectées
anomdies et signalées
Avec:
2.3.2. Participer alalutte contre " Les pro,d.wts .
& démarque | Lemacid desase = Lavigilance est constante S2.1.
Détecter lesincidents et les * Loutilinformatiquelecas | o —_
sgndler échéant Les inci dents sgnt signaés s3
. Lecahier de dé » Lecahier de démarque est -
Repérer les erreurs de prix ou € canier de demarque tenu correctement
les oublis de comptage
Enregistrer la démarque A partir :
(casse...)
» Desconsignes de travail
» Desdocuments d'inventaire
» Des documents commerciaux
2.3.2. Aider a la passation des (cadencier, bon de
commandes commande...)
Participer aladéerminationde | = Des statistiques de vente * Lesquantités de produits a
la quantite de produits acom- commander sont correctes S.2.8.
mander = Laprésentation du document
Compléter un bon de commande adapte est compléte et signée| 529,

de fagon manuelle ou informati-
que

L’ outil informatique mis a
disposition est utilisé cor-
rectement
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CAP Employé de vente spécialisé

Option A : Produits alimentaires
Option B : Produits d’ équi pement courant

C.3. VENDRE (Unité1)

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’'EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
Danslecadre :
3.1. Accueillir leclient _
Adopter une attitude d accueil et D'un pf)i nt de vente ou d'un Lgtenue respgct,e I’_|mage du S.3.1.
une tenue conforme au style du entrepot point de vente ; I" attitude est
point de vente D’ une situation de travail avenante, la disponibilite S3.2.
Sduer le dient rédle ou smulée constante
i Laformule d accuell est
(Ii_e:]tecter l? moment adaptée au client selon les
intervention N -
Face aun client donné regles du point de vente
Le vendeur intervient au
Avec moment propice
3.2. Rechercher les besoins, Les produits 532
faire préciser lademande ‘i - e
Le matériel et mobilier de . .
Questionner le client sur ses be- vente :;;i 22:?0';?; poﬁ :%nj
ins L 2 . besoi
_ g L es equipements tdléphoni- client bien appréhendés ; la
Adppter une attitude d’ écoute ques, informatiques® commande prise comporte
active L’ équipement vidéo toutes les informations indis-
Prendre la commande™ pensables ason traitement
A partir :
3.3. Présenter les produits cor-
r%ponda_nt aux besoi ns du client Des consignes de travail L es produiits proposés cor-
Sel_ectllonner I@ produits pouvant Des catalogues, des tarifs respondent aux besoins dé- S3.2
satisfaire le client . !
) - De la documentation profes- celés
Présenter matériellement |e ou sionnelle relative au produit et L a présentation du produit est

les produits sélectionnés (déplier
un vétement ; sortir un article de
son emballage ; faire déguster un

produit...)

Comparer les caractéristiques
techniques des produits proposés

de sa fiche technique et
argumentaire

Des notices, modes d emploi

attractive et retient |’ attention
du client

La comparaison des
caractéristiques 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 alieu en centre de formation
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CAP Employé de vente spécialisé

Option A : Produits alimentaires

Option B : Produits d’ équipement courant

C.3. VENDRE (Unité1l)
SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
3.4. Démontrer et argumenter
= Démontrer les points forts du Ladeémonstration est satisfai- S3.2.
praju”: Dans |e Cadre : sante; |’argumentat|0n cor-
A ‘ utilisant | respond aux mobiles d achat du
Carr%L(J:tne]relnstler L?; telclﬁrj:? u: o - D'un point de vente ou d'un client ; I" orientation du client
, q q entrepot vers I.e produit est menée
I"argumentaire du produit ’ o _ judicieusement ; les spécificités
=  Guider le dient dans son choix D'une situation detravall sont précisees et les conseils
. Ings | ificités rédle ou smulée apportés pertinents car
p?idu?tr ngoisngr)edcésl Soﬁ; Ius correspondant au(x) produit(s)
(d' utilisation, de conservation, de
consommation...) au client Face aun client donné Le prix annoncé est exact ; la
= Enoncer le prix le cas échéant® nature de I" objection est repérée
= |dentifier les objections et y ap- l(gtr",ecg'nzgycirgeou prétexte) et
porter une réponse Avec: ® *
3.5. Conclurelaou les ventes Les produits Laméthode utilisée est perti-
Favoriser ladécision d’ achat du L - nente et aboutit aune décision
client Le matériel et mobilier de duclient; laoulesventes S3.2.
Repérer les ventes additionnelles vente additionnel|es appropriees sont
(supplémentaires, complémentai- " Les équipements tdéphoni- Proposees abon escient, voire
res) possibles et les proposer ques, informatiques” reehsges " sS3.3
’ _ = L’ équipement vidéo Leprix tota}l est presente sans . 0.9,
Présenter le prix total o erreur ; larédaction des do-
Rédiger ou saisir éventuellement | " Le matériel ' emballage cuments de vente est fiable et
les documents de vente respecte les consignes ; |a
R it le real " procédure du point de vente est
ece)/(_)'_r e_ reg emen operer respectée quel que soit le mode
les vérifications inherentes au de réglement ; les vérifications
mode de paiement adopté par le sont faites ; le paiement accepté
client correspond aux achats effectués
A partir :
3.6. Emballer le ou les produits
Choisr I'emballage _ _
Rédliser le paquet " Desconsignesde traval.l L’emballage bien choisi est
3.7. Prendre congé = Deladocumentation profes-
' .C ‘ e dlient d déci sionnelle relative au produit et L e client et conforté dans
-0 orter le client dans sa deck de safiche technique et . : .
son . son achat ; la prise de congé
argumentare respecte les habitudes du
Saluer le client (vente conclueou| : : ; ;
non) et éventuel(l ement Des notices, modes d emploi point de vente
I’ accompagner S.3.2.

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




CAP Employé de vente spécialisé

Option A : Produits alimentaires

Option B : Produits d’ équipement courant

C.4. ACCOMPAGNER LA VENTE (Unité1)

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
Toutes les compétences ci-
] S Danslecadre : dessous sont développées
4.1. Exploiter I"environnement dans un souci de fidélisation
informatif du point de vente (avant |=  Du point de vente ou de dela dientdle
Rechercher I'information sur tout |«  D’une Situation de travail
support réelle, recongtituée ou s-
Déclencher un désir d’ achat mulée _ _ _
: . = L’environnemert informatif
Transmettre des informations . o
ciblées (publipostage, prospectus, du point de vente est exploité
. A . Face aun client donné de maniére aprovoquer le
affichettes, publicité sur le lieu de e .
désir d' achat du client
vente)
Proposer dégustation ou dé- A )
, "y vec:
monstration (le cas échéant)
= Lesproduits
»  Lematérid spécifique ne-
4.2. Mettre en place des services cessaire au service
liés aux produits S = Les équipements téléphoni- S4.2
Proposer |e service (livraison, ques, informatiques, le ré- T
dépannage, retouche, découpe, seau de I’intranet ou de = Laproposition del’un ou
réparation...) I'internet® I’ autre des services liés aux
Préparer lafiche* intervention @ |a L équipement vidéo produits est réalisée confor-
Remplir les documents liés ala = Lefichier“ dients” mement & conagnes don-
garantie’® nées; sil y alieu, les docu-
Effectuer, e cas échéant, rsnoi?tsoﬁfeirtzrrfe‘;: ;np:“ ﬁ:ﬁ
I’ opération (livraison...) 9
A partir :
4.3. Développer lesservicesliés |[= Desconsignes et des
aux prix procédures de travail
Proposer des possibilités de crédit |=  Du plannigramme relatif au
ou de paiement fractionné service offert L i i rédli
I » Lespropostions sont rédli-
Annoncer les réductions, les » Des catalogues, des tarifs propos S.4.2.

promotions

Aider le client sur toute question
spécifique liée alamonnaie
(conversion...)

De la publicité sur catalo-

gues, prospectus,
affichettes. ..

sées dans le respect de la
|égidation en vigueur, sdon
les consignes et procédures
données

= Leclient regoit une aide effi-
cace

(1) Dans certaines professions, ce savoir-faire est moins développé. Il est alors évalué en centre de formation
(2) Lorsque le matériel n’est pas disponible en entreprise, I’ évaluation alieu en centre de formation.




CAP Employé de vente spécialisé

Option A : Produits alimentaires

Option B : Produits d’ équipement courant

C.4. ACCOMPAGNER LA VENTE (Unité1)

SAVOIR-FAIRE CONDITIONS DE REALISATION CRITERESD’'EVALUATION SAVOIRS
(étre capable de...) (ondonne...) (onexige...) ASSOCIES
Toutes les compétences ci-
Danslecadre : dessous sont développées
dans un souci de fidélisation
= Du point de vente ou de delaclientdle
I’ entrepdt
4.4. Développer lesservicesliés |* D'unestuationdetravall | = Laproposition del’un ou
a laclientéle et/ou les proposer réelle, reconstituée ou si- I"autre des services liés ala
(carte defiddlité, coinjeu, garderie, mulée clientdle et judicieuse et S4.2.
parking...) conforme aux consignes
Suggérer I’ utilisation du service Eace 2 ent d ] données; Sil y alieu, lesdo-
s L . ace aun client donné 5 >
Rédliser la ou les opérations liées cuments afferents a
all service I opefatlc,m sont correctement
renseignés
Avec:
» Lesproduits
=  Lematérie spécifique né-
cessaire au service
f.S._Actu?Ilser lefichier = Les équipements téléphoni- - ,
clients ques, informatiques, leré- | Les r_nO(_jlfl E:atl ons ai)porte&
Relever lesinformations seau de I'intranet ou de au fichier “ clients™ sont
Enregistrer les données I'internet” fiables S4.3.
» L’équipement vidéo
= Lefichier“ clients”
4.6. Recevoir lesréclamations » Lesproduits
courantes =  Les supports publicitaires et
Appliquer la procédure propre a mobiliers de vente ) _ »
|’ entreprise » Laréclamation est traitée S4.4.
Appréehender I’ objet de la récla- gi?;le;reﬂoed des consignes
mation ; suggérer une solution au A partir :
responsable, au client '
= Desconsignes et des
procédures de travail
4.7. Participer aux manifestations |=  Du plannigramme relatif au _
événementielles ou service offert * Lamiseenplacede
promotionnelles = Des cataogues, des tarifs information est fiable et les
Réaliser tout ou partie de lamise delapublicité operationsrelativesal’ation | 54.1.

en place de I'information

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

promotionnelle ou événe-
mentielle sont menées avec
soin et diligence
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CAP Employé de vente spécialisé

SAVOIRS ASSOCIES

OPTION A —PRODUITSALIMENTAIRES

S.0. Méhodologie delanutrition et del’hygiéne
S.0.1. Lanutrition
S.0.2. L’hygiéne et laprévention
S.0.3. Laquditédimentare

S.1. Réception, mise en stock, expédition des produits alimentaires

S.1.1. Encommerce de d&tal et de gros
S.1.2. Enentrepdt ou en entreprise de distribution-grossiste (1)

S.2.  Suivi desfamilles de produits alimentaires
S.2.1. Lesfamillesde produits dimentaires

S.2.2. Laprésentation des produits dimentaires

OPTION B —PRODUITS D’EQUIPEMENT COURANT

S.1. Reéception et mise en stock des produits

S.2.  Suivi d’assortiments

OPTIONSA et B

S3. Vente
S.4. Accompagnement delavente

S.5.  Environnement économique, juridique et social des activités
Professionnelles

1) Cette partie spécifique du référentiel ne concerne que les postulants au dipldme qui se forment et

travaillent dans |e cadre d’ un entrepdt ou d’ une entreprise de distribution-grossiste. Elle S gjoute aux
compétences listéesen S.1.1
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CAP Employé de vente spécialisé

S.0.

Option A : Produits alimentaires
METHODOLOGIE DE LA NUTRITION ET DE L’'HYGIENE

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : Sen tenir J

SO0.1.LANUTRITION
S.0.1.1. Lesconstituants des aliments
Lanature des constituants :
- glucides
- protides
- lipides
- minéraux
- vitamines
- eau

S.0.1.2. Lesaliments

Lavaleur alimentaire des principaux aliments de
chaque groupe

L' équivalence entre lesdivers aliments

La perception sensorielle des aliments :

- propriétés organoleptiques des aliments et des
préparations

- rbledesorganes sensoriels

S0.2 L’'HYGIENE ET LA PREVENTION

S.0.2.1. Les micr o-or ganismes

Les conditions de vie et multiplication

L es modes de contamination

Les guides des bonnes pratiques : réglesd’ hygiéne
professionnelle :

- hygiéne corporelle et vestimentaire

- hygiéne du matériel, deslocaux

- hygiéne des manipulations

43

R0l e des principaLix constituants alimentaires

Différenciation des protides d' origine animale et d’ origine
végétale

Différenciation entre lipides saturés et insaturés

Estimation des valeurs nutritionnelles de plusieurs aliments
dont les compositions sont données

Analyse des préparations élaborées d’ un point de vue de
I’équilibre dimentaire

Equivalence nutritionnelle entre :
- viandes, poissons, cafs

- produitslaitiers

- légumeset fruits

- aimentsrichesen amidon

Perception des saveurs élémentaires et des odeurs

Facteurs qui concourent amettre en valeur les aliments

Role des micro-organismes au travers d’ exemples
Conditions favorables ou non alavie et ala multiplication
des micro-organismes (oxygene, température, humidité, pH,
composition du milieu)

Régles préventives concernant le personnel, le matériel et
les locaux

I dentification des points critiques : application dela
méthode HACCP (Hazard Analysis Critical Contrél Point :
analyse des dangers et des points critiques pour leur
malitrise)




CAP Employé de vente spécialisé

Option A : Produits alimentaires
S.0. METHODOLOGIE DE LA NUTRITION ET DE L’'HYGIENE

CONNAISSANCES LIMITES DE CONNAISSANCES
(notions et principes) (niveau exigé : Sen tenir J
S.0.2.2. L altération desaliments
Les causes d’ altération = Principales causes d’ altération
= Risgue d’ évolution d’ une denrée ou d’ une préparation
Les mesures d hygiéne = Mesures aprendre dansla préparation, laconservation et le
transport des produits alimentaires
L es modes de conservation des aliments = Principes de conservation par la chaleur, par lefroid, par
modification de la composition du milieu (déshydratation,
lyophilisation, atmosphére modifiée ou raréfiée sous vide,
sel, sucre, vinaigre, alcool, par irradiation)
S.0.2.3. Latoxicité desaliments
Lesvecteurs d’intoxication = Vecteursles plus fréquemment impliqués (aliments, mains,
atmosphére ambiante, points sensibles des matériels et
mobiliers...)
Laprévention contre les contaminations par : = Reégles d' utilisation des ustensiles, matériels, emballages et
- lesustensiles produits d’ entretien
- lesmatérids
- lesemballages
- lesproduits d’ entretien
S0.3.LA QUALITE ALIMENTAIRE
S.0.3.1. Lescomposantes dela qualité alimentaire = Composantes de la qualité pour une composition ou un
(criteres nutritionnels, sanitaires, organol eptiques) produit donné
S.0.3.2. Lemaintien delaqualitélorsdela
commer cialisation (y compris transport et stockage)
L es conditions de conservation et de durée = Paramétres acontrdler lors de lacommercialisation d’ un
produit donné:
- température et durée
- criterede qualité marchande
= Mesures aprendre en cas d’ altération
Lemaintien du froid = Différenciation entre réfrigération et congélation
= Températures de conservation des différentes catégories
d aliments et des plats cuisinés
= Informations d’ étiquetage pour aliments et denrées
transformeés par lefroid
= Reéglesd utilisation des produits congel és et surgelés
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CAP Employé de vente spécialisé

Option A : Produits alimentaires
S.0. METHODOLOGIE DE LA NUTRITION ET DE L’'HYGIENE

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : Sen tenir J

Lachainedu froid

S.0.3.3. L' &iquetage des produits alimentaires

S.0.3.4. Dispositifsréglementaires de contrdle

Le contrble sanitaire et qualitatif

Les mesures d’ hygiéne et de santé publique

Les marques de salubrité : estampille, étiquette. ..

43

Conséquences du non respect de la chaine du froid

Principes arespecter
Concordance des mentions obligatoires de |’ étiquette avec
le produit (composants, quantité, qualité)

Services chargés des contrdles des denrées et des
préparations alimentaires

Réle de I'inspection sanitaire et du service de larépression
des fraudes et delaqualité

Nature des informations notées




CAP Employé de vente spécialisé

Option A : Produits alimentaires
RECEPTION, MISE EN STOCK, EXPEDITION
DESPRODUITSALIMENTAIRES

S.1.

S.1.1. EN COMMERCE DE DETAIL ET DE GROS

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : Sen tenir J

S.1.1.1. Laréception

Lesdocumentsdelivraison

Lescontroles :

lestests de contrdle qualité

Lestests de contréle quantité

L es cahiers des charges

Lesanomalies de livraison

S.1.1.2. Lamiseen stock

L’ équipement et lesinstallations du point de vente

L e rangement des produits en stock ou en magasin

I"implantation des produits dans laréserve
oulemagasin

les outilsde saisie d' informations

lacirculation en réserve ou dans le magasin

les supports et contenants

le matériel d’ aide ala manutention

A partir d’ exemples pris dans le point de vente

Différenciation des documents commerciaux utilisés (bon
de commande, bon de livraison, bon de réception...)

R0l e des mesures physiques (calibrage, température,
fermeté...) et mode d’ emploi des appareils utilisés
(pénétromeétre, calibreuse...)

Rl e des mesures chimiques (teneur en sucre, acidité...) et
mode d’emploi des appareils utilisés (réfractométre)

Utilité des tests organol eptiques
Mesure “ poids”, “ volumes”, “ températures ” et
appareils utilisés (balances, sondes...)

Clauses d’un cahier des charges, sur exemples

Nature des informations atransmettre

Disposition rationnelle des secteurs et circuits par rapport
aux regles d' hygiene, sur exemples

Structures de stockage en réserve et des mobiliers de vente
en magasin (casiers, rayons, gondoles...)

Critéres de rangement (adresse de stockage, plan
d implantation...)
Référencement des produits selon les régles de codification

Différents outils (lecteur de codes abarres, terminal...) et
utilisation

Nature desinformations autiliser sur les plans de
circulation

Principaux supports et contenants, et de leur traitement

Différents matériels utilisés et regles de sécurité

Option A : Produits alimentaires
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CAP Employé de vente spécialisé

S.1. RECEPTION, MISE EN STOCK, EXPEDITION
DES PRODUITSALIMENTAIRES

S.1.2. EN ENTREPOT OU EN ENTREPRISE DE DISTRIBUTION-GROSSISTE

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : S'en tenir §

S.1.2.1. Laréception

Lesdocumentsde livraison

Lescontroles :
- lestestsde contréle qualité

- Lestestsde contrdle quantité

L es cahiers des charges

Lesanomaliesdelivraison

S.1.2.2. Lamiseen stock

L’ équipement et lesinstallations de I’ entrep6t

L e rangement des produits
- I"'implantation des produits dans laréserve
oulemagasin

- lesoutilsde saisied’ informations

- lacirculation en réserve ou dans le magasin

- lessupports et contenants

- Lematériel d aide alamanutention

A partir d’ exemples pris dans |e point de vente

Différenciation des documents commerciaux utilisés (bon
de commande, bon de livraison, bon de réception...)

Rl e des mesures physiques (calibrage, température,
fermeté...) et mode d’ emploi des appareils utilisés
(pénétrométre, calibreuse...)

Rl e des mesures chimiques (teneur en sucre, acidité...) et
mode d’emploi des appareils utilisés (réfractométre)

Utilité des tests organol eptiques

Mesure “ poids”,“ volumes”, “ températures " et
appareils utilisés (balances, sondes...)

Clauses d’un cahier des charges, sur exemples

Nature des informations atransmettre

Disposition rationnelle des secteurs et circuits par rapport
aux régles d’ hygiéne
Structures de stockage (casiers, palettiers...)

Critéres de rangement (adresse de stockage, plan
d implantation...)
Référencement des produits selon les régles de codification

Principe et réle des différents outils (lecteur de codes a
barres, terminal...)

Nature des informations autiliser sur les plans de
circulation

Principaux supports et contenants, et de leur traitement

Différenciation des matériels utilisés et régles de sécurité
applicables
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CAP Employé de vente spécialisé

S

Option A : Produits alimentaires
RECEPTION, MISE EN STOCK, EXPEDITION DESPRODUITS
ALIMENTAIRES

S.1.2. EN ENTREPOT OU EN ENTREPRISE DE DISTRIBUTION-GROSSISTE

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : Sen tenir d

S.1.2.3. L expédition

Lapréparation de commande

La préparation des expéditions
L’ étiquetage, le marquage des colis/produits
Les documents d’ expédition

L e chargement des camions

S.1.2.4. Lamanutention des produits®

Lafonction cariste :

- lesconditions |égales pour exercer la
fonctions
- lesresponsabilités pénales encourues

Latechnologie des chariots automoteurs :

- laclassification des chariots selon
I”énergie, I’ utilisation

- lesorganes du chariot (batteries, circuit
hydraulique, accessoires)

- lamaintenance de premier niveau

Lasécuritéliée aux chariots :
- lasécurité générale dans|’ entreprise
- lesconsignes d' utilisations en entreprise et
sur lavoie publique
- lespictogrammes
- lesconsignes en cas d' accidents et/ou
d’incendie
Les régles de conduite des chariots automoteurs :
- lastabilité du chariot
- lacirculation

- lestockage et déstockage
- legerbage et dégerbage
- lechargement et le déchargement

Laprévention des risques professionnels :
- lesgestes et postures
- lesrisgues professionnels

3334 3

4

43

43

43

A partir d’ exemples pris dans |e point de vente

Nature des documents utilisés pour la recherche des
produits commandés dans la structure de stockage
Circuits de préparation de commande
Différentstypes d’ emballage utilisés

Constitution de colis, de pal ettes homogenes
Contenu d’ une étiquette d’ expédition ; nature des
pictogrammes de manutention et place sur e support
Nature des informations des différents documents

d’ expédition utilisés

Procédures utilisées pour |e chargement

Réle du cariste

Conditions requises

Indication des sanctions pénal es encourues

Différenciation des chariots utilisés

Présentation des différents organes

Régles arespecter (contrbles au départ, entretien des
batteries)

Nature desrisquesliés alacirculation d'un chariot

Différents pictogrammes
Indication des consignes applicables

Informations données par une plaque de charge

Reégles de circulation et d’ utilisation applicable aune
situation donnée ; panneaux du code de laroute

Chariot autiliser en fonction de lacharge et de I’ activité

Principaux gestes et postures (INRS)
Description des situations arisque

(1) Enseignement facultatif
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S.2.

Option A : Produits alimentaires
SUIVI DESFAMILLES DE PRODUITSALIMENTAIRES

S2.1. LESFAMILLESDE PRODUITSALIMENTAIRES

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : Sen tenir d

S.2.1.1. Lepoint devente

Lachaine de distribution

L’ assortiment du point de vente

|les méthodes de vente

Le personnel de vente

Laconcurrence

S.2.1.2. Approchetechnologique et commerciale
L’ approche technologique::

- produits de laboulangerie — viennoiserie
(ex. pain multi-céréal es)

- produits dela pétisserie, chocolaterie,
glacerie, confiserie (ex.. savarin)

- produits de laboucherie, produits carnés,
gibierset volaille (ex. poulet fermier)

- produits delacharcuterie — traiteur (ex.
péaté en croute)

- produits de la poissonnerie (ex saumon)

- fruits et Iégumes, vins et produits
d’ épicerie (ex. ananas, cidre)

- fromages, produits de lacrémerie (ex.
fromage apéate molle acro(te fleurie)

- L’approche commerciae:
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[llustration des circuits et canaux de distribution
Différenciation des fonctions de |’ entreprise (gros,
détail ...)

Principe de classement des produits
Principal es caractéristiques de |’ assortiment de tout ou
partie d’ un point de vente (largeur, profondeur...)

Principal es méthodes de vente utilisées en alimentation

Place dans e point de vente
Exigences en matiere de tenue professionnelle et de regles
d hygiene

Apercu des principal es caractéristiques des concurrents

Pour chaque famille de produits, il est nécessaire de
choisir un produit complexe comme sujet d’éude

Pour chaque produit éudié:

Caractéristiques techniques (composition, poids, valeur
énergétique, fabricant...)

Régles de conservation

Régles d’ hygiéne

Nature et role des caractéristiques commerciales
(conditionnement, clientéle, publicité, garanties...)

Utilité des caractéristiques techniques : transformation en
avantages” client ” (qualités nutritionnelles et
gustatives...)

Régles de présentation, de service, de consommation
Réle de certaines spécificités (labels, AOC, marque...)
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S.2.

Option A : Produits alimentaires
SUIVI DESFAMILLES DE PRODUITSALIMENTAIRES

S.2.2. LA PRESENTATION DESPRODUITSALIMENTAIRES

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s'en tenir J

S.2.2.1. L'étiquetage et la signalisation

L’ étiquetage

Les supports d’information

S.2.2.2. Lamiseen rayon, en vitrine

Lamise en place des produits frais (garnissage)

Le rangement des produits

Larotation des produits

Larupture de stock

L e dégarnissage des vitrines

S.2.2.3. Lamiseen valeur des produits

Lacoupe, ladécoupe, le tranchage

L e conditionnement

S.2.2.4. Les actions promotionnelles et événementielles

S.2.2.5. Lescommandes de r enouvellement
L’ évaluation des besoins acommander

U

U

Regles d’ étiquetage et de marquage (informations
obligatoires, prix, équivalence en kilogramme, litre...)

Nature et role des informations données sur le lieu de vente
(ILV : étiquetage informatif, pancartes, affichettes, bornes
informatives...) et de lapublicité sur le lieu de vente
(affiches, stop rayon...)

Principal es exigences en matiére alimentaire

Principes d’implantation (verticale, horizontale, produits
complémentaires)

Régles d’ acheminement des produits vers la surface de
vente et du rangement en rayon, en vitrine, sur étal
Reégles de mise en avant des produits sur le rayon
Régles de rotation (1% entré, 1% sorti) ; conséquences du
non respect de larotation

Conséquences d’ une rupture de stock

Régles appliquées pour les produits frais

Principes arespecter selon les produits, sur exemples
Regles d' hygiéne et de sécurité

Différents conditionnements utilisés en fonction des
produits

Moyens et techniques utilisés

Réglementation applicable

Incidences sur la signal étique, sur larotation et sur lamise
en avant

Principe de calcul en fonction de I’ état du stock et de la
cadence des ventes et nature des informations adonner
pour la mise ajour des documents




L a passation des commandes
S.2.2.6. Ladémarque

S.2.2.7. L'inventaire

CAP Employé de vente spécialisé

=
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Principe des différents moyens de transmission (manuel,
téléphonique, télématique, informatique)

Différenciation entre démarque connue et inconnue
Moyens de lutte contre la démarque

Principes et techniques utilisés
Nature des informations anoter sur les documents
Intérét del’inventaire
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Option B : Produits d’ équipement courant
S.1. RECEPTION ET MISE EN STOCK DESPRODUITS

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : Sen tenir J

S.1.1. Laréception

Lesdocumentsdelivraison

Les contrbles

Les cahiers des charges

Lesanomalies de livraison

S.1.2. Lamiseen stock

L’ équipement et lesinstallations du point de vente

Lacodification
L e rangement des produits en stock ou en magasin

- I"implantation des produits dans laréserve
ou lemagasin

- lesoutilsde saisied’ informations

- lacirculation en réserve ou dansle magasin

- lessupports et contenants
- lematériel d’ aide ala manutention

Lesuivi des stocks en quantité

A partir d’ exemples pris dans |e point de vente

Différenciation des documents commerciaux utilisés (bon
de commande, bon delivraison, bon de réception...)

Utilité du rapprochement commande-livraison quantitatif et
qualitatif

Clauses d’ un cahier des charges, sur exemples

Nature des informations atransmettre

Disposition rationnelle des secteurs et circuits par rapport
aux regles d' hygiene, sur exemples

Structures de stockage en réserve et des mobiliers de vente
en magasin (casiers, rayons, gondoles...)

Criteres de rangement (adresse de stockage, plan
dimplantation...)
Référencement des produits selon lesrégles de codification

Différents outils (lecteur de codes abarres, terminal ...) et
utilisation

Nature des informations autiliser sur les plans de
circulation

Principaux supports et contenants, et de leur traitement
Différents matériels utilisés et régles de sécurité

Principe
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Option B : Produits d’ équipement courant
S.2. SUIVI D’ASSORTIMENTS

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : sen tenir §

S.2.1. Lepoint devente

La chaine de distribution

L’ assortiment du point de vente

les méthodes de vente

Le personnel de vente

Laconcurrence

S.2.2. L’ assortiment

Laclassification des produits

L’ approche commerciale des produits (fiches
techniques)

S.2.3. L' étiquetage et la signalisation

L’ étiquetage

Les supports d’information

S.2.4. Ladisposition des produitsdanslelinéaire

Larépartition des produits en secteurs, rayons,
sous-rayons, familles

Circuits et canaux de distribution
Différenciation des fonctions de I’ entreprise (gros, détail ...)

Principe de classement des produits
Principales caractéristiques de | assortiment de tout ou
partie d’un point de vente (profondeur, largeur)

Principal es méthodes de vente utilisées

Place dans |e point de vente
Exigences en matiére de tenue professionnelle

Apercu des principal es caractéristiques des concurrents

A partir o exemples pris dansles familles repérées ala page 37
(compétence2.1.1)

Principes de classement des produits (en catégories,
groupes, familles, sous-familles)

Nature et r6le des caractéristiques commerciales
(conditionnement, clientéle, publicité, garanties...)

Utilité des caractéristiques techniques : transformation en
avantages“ client”

Reégles de présentation

Regles d'étiquetage et de marquage (informations
obligatoires, prix...)

Nature et réle de I’information sur le lieu de vente (ILV :
étiquetage informatif, pancartes, affichettes, bornes
informatives...) et de lapublicité sur le lieu devente
(affiches, stop rayon...)

Principe, critéres de répartition des produits dans le point
de vente, objectifs
Role desrayons et produits d’ appel
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_ _ =  Principes
Lamise en valeur des produits




CAP Employé de vente spécialisé

Option B : Produits d’ équipement courant
S.2. SUIVI D’ASSORTIMENTS

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : Sen tenir J

S.2.5. L attractivité du point devente

Leplan d’ organisation de la surface de vente

Les mobiliers de présentation

L’ ambiance du point de vente

Lasécurité, lapropreté, I’hygiéene

Larotation des produits

Larupture de stock

S.2.6. Lesactions promotionnelles et événementielles

S.2.7. Ladémarque

S.2.8.L’inventaire

S.2.9. Lescommandes der enouvellement
L’ évaluation des besoins acommander

Lapassation des commandes

43
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Composantes de la surface de vente (aires de présentation
des familles de produits, espaces d' accueil, allées de
circulation)

Principaux mobiliers utilisés pour mettre en valeur les
produits des familles repérées en compétence 2.1.1.

Principaux éléments constitutifs : lumiéres, couleurs,
climatisation, sonorisation, tenue vestimentaire

Importance de chague élément dans la mise en valeur du
point de vente

Reégles d’ acheminement des produits versla surface de
vente et du rangement en rayon

Régles de mise en avant des produits sur le rayon
Régles derotation ; conséguences du non respect de la
rotation

Conséguences d’ une rupture de stock

Moyens et techniques utilisés

Réglementation applicable

Incidences sur la signal étique, sur larotation et sur lamise
en avant

Différenciation entre démarque connue et inconnue
Moyens de lutte contre la démarque

Principes et techniques utilisés
Nature des informations anoter sur les documents
Intérét del’inventaire

Principe de calcul en fonction del’ état du stock et dela
cadence des ventes et nature des informations adonner
pour lamise ajour des documents

Principes des différents moyens de transmission : manuel,
téléphonique, télématique, informatique
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S.3.

Option A : Produits alimentaires
Option B : Produits d’ équipement courant
VENTE

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : S'en tenir §

S.3.1. LESBASESDE LA COMMUNICATION ORALE
ET ECRITE

S.3.2. APPROCHE DE LA VENTE

Larelation entre besoins et produits

Le comportement d’ achat (motivations, mobiles,
attitudes face ala qualité, lamarque, le prix)

Les éléments de |’ argumentaire

S.3.3. LE DEROULEMENT DE LA VENTE

L' accueil, la prise de contact, |’ orientation

Larecherche des besoins

Laprésentation des produits

L'argumentation, la démonstration

Lavente additionnelle (supplémentaire et
complémentaire)

Laconclusion de lavente et la prise de congé

S.3.4. LESOPERATIONSADMINISTRATIVESDE LA
VENTE

62

Différenciation des registres de langage utilisés

Régles de comportement en situation interpersonnelle de
face aface

Contenu des messages destinés arendre compte

Lien sur exemples

Principaux comportements d’ achat de clients-
consommateurs sur illustration

Types d’ arguments (caractéristique/avantage/preuve) pour
un produit donné

Diversité des types d’ accueil du client sdon les méthodes
devente

Techniques utilisées : écoute active, questionnement,
reformulation

Description des pratiques courantes

Liaison fiche technique “ produit " : caractéristiques
techniques, commerciales

Principaux mobiles et freins d’ achat dans |es phases de
découverte du client et d’ argumentation

Différents types d’ objections pour adaptation de
I”argumentation apartir desfiches“ produits ”
Techniques les plus courantes de présentation du prix

Importance de cette pratique : avantages procurés au client,
au point de vente

Différentes techniques de conclusion de la vente et de la
prise de congé
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Les documents (tickets de caisse...)

L es chéques bancaires, postaux

Les cartes de paiement (carte bancaire, porte-
monnaie électronique...)

L es especes

=
=

=
=

Nature et role des différents éléments des documents

Description des différentes parties du cheque

Nature des vérifications aeffectuer (adéquation des
sommes en chiffres et en lettres ; signature ; identité du
client)

Différenciation des cartes de crédit et des cartes de
paiement

Description de la procédure de rendu de monnaie
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S.A4.

Option A : Produits alimentaires
Option B : Produits d’ équipement courant
ACCOMPAGNEMENT DE LA VENTE

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : Sen tenir §

S4.1. L’ENVIRONNEMENT INFORMATIF DU POINT
DE VENTE

Les supports d'information clientdle

L’information “ clientéle ” :

- produits nouveaux
- produits d’ appel

S4.2. LESSERVICESA LA CLIENTELE

Les servicesliés aux produits

Les services liés aux prix

Les autres services

S43.LESFICHIERS" CLIENTS”

S.4.4. LESRECLAMATIONS “ CLIENTS”

43

Différents types de supports (affiches, affichettes,
prospectus...)

Description, role et mode d’ emploi des matériels et
équipements utilisés (du minitel au réseau de
I”internet)

Importance et role de la politique d'information

“ client " de |’ enseigne®, sur exemples
Techniques de mise en relation du client avec le
produit (dégustation, échantillons...)

Exemples de politiques d’ enseigne

Documents utilisés (bons de garantie, documents
SAV (service aprés-vente) : nature des informations
utiles

Exemples de réductions et de crédits ala
consommetion

Services courants, services innovants (services
culturels et de loisirs...) : avantages pour le client,
pour |’ entreprise

Nature des informations contenues dans les fichiers
utilisés

Différents types de réclamation

Attitudes possibles du vendeur pour traiter la
réclamation (avec ou sans recours au responsable)
et apporter une réponse au client

(1) “ enseigne ” pris au sens d’ entreprise commerciale
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Option A : Produits dimentaires
Option B : Produits d’ équipement courant
S5. ENVIRONNEMENT ECONOM IQUE, JURIDIQUE ET SOCIAL
DESACTIVITESPROFESSIONNELLES

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : s en tenir §

S.5.1. L’ENVIRONNEMENT ECONOMIQUE

S.5.1.1. Laprésentation de |’ activité économique

Lesbesoins, les biens et |es services

Lecircuit économique simplifié

Lerbledelamonnaie

Les revenus des ménages, lesinégalités et les
principes de laredistribution

Laconsommation et |’ épargne

S.5.1.2. L activité économique et I’entreprise
Lerbledel’ entreprise
L’ entreprise, son marché
L’ entreprise et son environnement
L’ entreprise et son approvisionnement
Ladistribution, I'acheminement des produits (des

producteurs... aux points de vente)

L’ entreprise et les prix

L’ entreprise, ses performances

43

43
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A partir d’ exemples et/ou de sources documentaires

(documents, presse, audiovisuel) et du vécu en entreprise

commerciale

Différenciation des biens et des services
Importance de I’ économie danslavie quotidienne

Différenciation des acteurs de la vie économique
Relations, sur schéma, entre“ ménages ”,
“ Administrations”, Entreprises, “ Banques ”

Fonctions et des formes de lamonnaie

Prélevements et distribution des revenus de transfert, sur
exemples

Différenciation entre consommation individuelle et
consommation collective (apartir d’ exemple)
Evolution de la consommation des ménages

En entreprise commerciale
Roles de |’ entreprise dans |’ économie, sur exemples

Application de la notion de marché aune entreprise
(donnée)

I nteractions entre une entreprise (connue) et son
environnement, sur exemple

Processus d’ approvisionnement d’ une entreprise, sur
exemple

Place, réle delalogistique, des activités et des codts, sur
exemples

Relevés de prix (point de vente concurrent)
Reconnaissance des éléments pris en compte dansla
fixation d’un prix : co(ts, demande, concurrence,
réglementation

[llustration et explicitation des notions de marge et de
résultat
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Option A : Produits dimentaires
Option B : Produits d’ équipement courant
S5 ENVIRONNEM ENT ECONOM IQUE, JURIDIQUE ET SOCIAL
DESACTIVITESPROFESSIONNELLES

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : Sen tenir d

S.5.1.3. L'entreprise et lesressour ces humaines

Laplacedutravailleur

L’ organisation du travail et son évolution

Larémunération du travail

Lesrelations humaines et sociales

S.5.1.4. L’entreprise, les groupes sociaux, I’ Etat

L’information et |a défense des consommateurs

I’ entreprise en évolution et le rdle des groupes
sociaux, de’ Etat

S.5.1.5. L’insertion dans|’Union européenne

43
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Repérage des métiersliés alavente

Organisation du travail, dans tout ou partie de |’ entreprise
et repérage des évolutions, sur exemples

Présentation de modalités d’ aménagement du temps de
travail (dans un cas concret)

Eléments de la rémunération o’ employés dans | e secteur de
lavente, sur exemples

Relations entre employés du secteur de lavente et chef de
service, sur exemples
Role de I'information des employés

Repérage du “ pouvoir " des consommateurs, sur exemples
(acteurs, moyens de défense, actions)

Adaptation de |’ entreprise, sur exemples
Effets de la maitrise des prix, de la qualité sur I’ emploi, sur
exemples

Pays participants

Principe delibre circul ation (des personnes, des biens) sur
exemples

Effets de lamonnaie unique

S.5.2. L’ENVIRONNEMENT JURIDIQUE ET SOCIAL

S.5.2.1. Lecadredelaviejuridique
Lerdledu droit

Les sources du droit

Lapreuve d'un droit

L’ organisation judiciaire

A partir d’ exemples et/ou de sour ces documentaires
(documents, presse, audiovisuel) et du vécu en entreprise
commerciale

Réle du droit, sur exemples

Réledelaloi, du reglement, de lajurisprudence, sur
exemples
Influence d’ une régle du droit européen, sur illustration

Différenciation de la preuve par écrit et par témoin
Différenciation desjuridictions civiles et pénales et de leurs

compétences
Principaux tribunaux (du premier degré notamment)
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S.5.

Option A : Produits dimentaires
Option B : Produits d’ équipement courant
ENVIRONNEMENT ECONOM IQUE, JURIDIQUE ET SOCIAL
DESACTIVITESPROFESSIONNELLES

CONNAISSANCES
(notions et principes)

LIMITES DE CONNAISSANCES
(niveau exigé : sen tenir §

Lapersonne juridique titulaire de droit (subjectif)

S.5.2.2. L’entrepriseet le droit

Lesformesjuridiques d’ entreprise

Lecadre juridique des échanges :
- lavente commerciale

- le contrat de transport

- les moyens de réglement

S.5.2.3. Lesalariéet ledroit social

Lecontrat detravail : définition, effets, rupture

Laréglementation du travail :
- le réglement intérieur

- les conditions de travail, la durée du travail

- larémunération

L’ organisation des relations collectives

Les conflits du travail

Laprotection des risques sociaux; les bases du
systéme de protection

S.5.2.4. Lecitoyen, I état dedroit, la démocratie

43
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Eléments d’identification de la personnalité juridique,
Différenciation sur exemple d' une personne physique et
d’ une personne morale

En entreprise commerciale

Différenciation de I’ entreprise individuelle et de I’ entreprise
sociétaire

Intérét d'une EURL

Principal es soci étés commerciales

Identification del’ objet des parties, des obligations et
droits essentiels de chaque partie

Principales dispositions | égislatives, réglementaires, visant
aassurer information et protection du consommateur
Identification de I’ objet, des parties, des obligations et
droits essentiels des parties

Différenciation des modes de réglement (espéces, cheques,
cartes notamment)

I dentification des éléments d’ un contrat de travail : droits
et obligations des parties, durée, forme

Principaux types de contrats de travail (CDI, CDD,
apprentissage, qualification, orientation, adaptation...)
Etude d’ un cas simple de licenciement

Rl e du réglement intérieur
Régles appropriées (Iégales ou conventionnelles) dans des
situations données

Différenciation du role d’ un syndicat, d’ un délégué, d' un
comité d’ entreprise
Role d’ une convention collective sur exemple

Etuded'un*“ cas” et du mode de réglement

Principe du systéme de protection et d’indemnisation, a
partir d' exemples (salarié malade, chémeur...)

Principes d' un régime démocratique

Repérage du sens des consultations électorales

Relations du citoyen avec les collectivitésterritorial es, sur
exemples

R0l e des principaux impdts (impbt sur le revenu, TVA,
impdts locaux
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UNITES CONSTITUTIVES DU REFERENTIEL

DE CERTIFICATION
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Unités constitutives du domaine professionnel (OPTION A)

Correspondance entreleréférentiel decertification
et lesunités du domaine professionnel

p - Unité1l Unité?2 Unité3
Compétences genérales
du reférentiel de certification Pratiquedela Travaux Environnement
vente et des professionnelsliés économique,
servicesliés au suivi des juridique et social
produits des activités
alimentaireseta | professionnelles
I’ hygiéne

COMPETENCESPROFESSIONNELLES

C.0. Appliquer lesreglesd’ hygiene

C.1. Réceptionner, stocker, expédier des
produits alimentaires
C.1.1. En commerce de détail et de gros

C.1.2. En entrepdt ou en entreprise de
distribution-grossiste

C.2. Suivre lesfamilles de produits alimentaires

C.3.Vendre

C.4. Accompagner lavente

CONNAISSANCES ASSOCIEES

S.0. Méthodologie de lanutrition et de
I"hygiéne
S.1. Réception, mise en stock, expédition des
produits alimentaires
S.1.1. En commerce de détail et de gros
S.1.2. En entrepbt ou en entreprise de
distribution grossiste
S.2. Suivi desfamilles de produits alimentaires

S.3. Vente

S.4. Accompagnement de lavente

S.5. Environnement économique, juridique et
social des activités professionnelles

Correspondance partielle : Seules certaines compétences et connai ssances associ ées
préalablement identifiées sont validées par cette unité. D’ autres sont nécessairement
mises en oeuvre mais ne sont pas principalement validées dans le cadre de cette
unité.

Aucune correspondance : En fait, des compétences et connai ssances associées sont
nécessai rement mises en oeuvre mais elles ne sont pas principalement validées dans
le cadre de cette unité.
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Unités congtitutives du domaine professionnel (OPTION B)

Correspondanceentreleréférentiel decertification
et lesunités du domaine professionnel

. . Unité 1 Unité2 Unité 3
Compétences générales
du reférentiel de certification Pratiquedela Pratiquedela Environnement
vente et des gestiond’un économique,
servicesliés assortiment juridique et social
des activités
professionnelles

COMPETENCESPROFESSIONNELLES

C.1. Réceptionner les produits et tenir les
stocks

C.2. Aider au suivi de |’ assortiment

C.3.Vendre

C.4. Accompagner lavente

CONNAISSANCES ASSOCIEES

S.1. Réception et mise en stock des produits

S.2. Suivi d' assortiment

S.3. Vente

S.4. Accompagnement de lavente

S.5. Environnement économique, juridique et
social des activités professionnelles

Correspondance totale

Correspondance partielle : Seules certaines compétences et connai ssances associ ées
préalablement identifiées sont validées par cette unité. D’ autres sont nécessairement
mises en oeuvre mais ne sont pas principalement validées dans le cadre de cette
unité.

Aucune correspondance : En fait, des compétences et connai ssances associées sont
nécessairement mises en oeuvre mais elles ne sont pas principal ement validées dans
le cadre de cette unité.
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UNITESCONSTITUTIVESDES DOMAINES GENERAUX

UNITE U 4: EXPRESSION FRANCAISE

L’ unité est définie par les compétences établies par I’ arrété du 13 novembre 1980 modifié fixant
les programmes d’ enseignement général applicables dans les lycées d’ enseignement professionnel
(sections de préparation aux certificats d' aptitude professionnelle) (BO n° 43 bis du 4 décembre
1980), compl été par la note de service
n° 90-092 du 23 avril 1990 définissant les contenus des référentiels des domaines généraux des
certificats d’ aptitude professionnelle (BO n° spécial 2 du 24 mai 1990).

UNITE 5: MATHEMATIQUES

L’ unité est définie par les compétences établies par I’ arrété du 13 novembre 1980 modifié fixant
les programmes d’ enseignement général applicables dans les lycées d’ enseignement professionnel
(sections de préparation aux certificats d’ aptitude professionnelle) (BO n° 43 bis du 4 décembre
1980), compl été par la note de service
n° 90-092 du 23 avril 1990 définissant les contenus des référentiels des domaines généraux des
certificats d’ aptitude professionnelle (BO n° spécial 2 du 24 mai 1990).

UNITE 6 : VIE SOCIALE ET PROFESSIONNELLE

L’ unité est définie par les compétences établies par I’ arrété du 13 novembre 1980 modifié fixant
les programmes d’ enseignement général applicables dans les lycées d’ enseignement professionnel
(sections de préparation aux certificats d’ aptitude professionnelle) (BO n° 43 bis du 4 décembre
1980) et la note de service n° 93-269 du 23 ao(t 1993 relative al’ enseignement de la vie sociale
et professionnelle (BO n° 31 du 25 septembre 1993).

UNITE 7 : EDUCATION PHYSIQUE ET SPORTIVE

L’ unité englobe I’ ensemble des objectifs, capacités et compétences énumérés par |’ arrété du 22
novembre 1995 relatif aux modalités d’organisation du contréle en cours de formation et de
I’examen terminal pour I’ éducation physique et sportive en lycées (B.O. n° 46 du 14 décembre
1995).
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PERIODE DE FORMATION EN ENTREPRISE

1. Objectifs :

La formation en entreprise doit permettre au candidat d'acquérir des compétences : savoir-faire, savoirs et
savoir-étre, notamment :

daccuallir lesclients, les consaller et vendre,
d'assurer des services connexes et/ou complémentaires.

En outre, ele facilite le développement de qualités professionnelles telles que

la présentation soignée,

le sens de I'esthétique,

le sensde larelation, la capacité d'écoute, le sourire, la serviahilité, la disponibilité,
le golit de I'action, le sens de I'entreprise,

I'adaptabilité ades Stuations diverses.

Il est essentiel que professeur ou formateur, professonne et apprenant -que que soit son datut-, Sassurent de
I'adéquetion entre les activités confiées et les activités définies dans le référentid des activités professonnelles
(RAP) e concilient au mieux les objectifs de formation -le développement des compétences- et les contraintes de
I'entreprise de vente.

2. Durée et modalités:
2.1. Candidatsrelevant dela voie scolaire:

La durée totale obligatoire de la formation dans le point de vente est de 16 semaines. Elle se répartit sur
pluseurs périodes. Le choix des dates des périodes de formation est laissé al'initiative des établissements en
concertation avec les milieux professonnels et les consdllers de I'enseignement technologique pour tenir
compte des conditions locales.

Un candidat qui, pour une raison de force mageure diment constatée n' effectue qu’ une partie de sa période de
formation en entreprise, peut étre autorise par le recteur ase présenter al’ examen, le jury éant tenu informé de sa
gtugtion.

La formation en entreprise doit faire I'objet d'une convention entre I'éablissement fréquenté par I'deve et les
entreprises d'accueil. Cette convention est éablie conformément aux dispositions en vigueur (note de service
n° 96-241 du 15 octobre 1996 - BOEN n° 38 du 24 octobre 1996).

La convention peut toutefois étre adaptée pour tenir compte des contraintes pédagogiques et des périodes les
plus propices ala formation en entreprise. Elle doit congtituer un véritable "contrat de formation” qui précise les
droits et obligations de chacune destrois parties (I'entreprise, I'éablissement de formation et I'éléve), les objectifs
de formation, le programme de la période de formation en entreprise et la grille dévauation recommandée au
plan nationd.
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Pendant laformation en entreprise, le candidat a obligatoirement la quaité dééve sagiaire, et non de sdarié.
L'édéve reste sous la responsabilité pédagogique de I'équipe des professeurs chargés de la section. Ces
derniers effectuent plusieurs visites au cours de laformation en entreprise.
2.2. Candidatsrelevant delavoie del’apprentissage :

a) Laformation fait I'objet d'un contrat conclu entre I'gpprenti et son employeur conformément aux digpositions
en vigueur du code du travail.

b) La période de formation en entreprise aupres du maitre d'apprentissage et les activité effectuées respectent
les objectifs définis ci-dessus.

c) Afin dassurer une formation méhodique et compléte, I'équipe pédagogique du centre de formation
d'apprentis informe le maitre d'gpprentissage des objectifs de la formation en entreprise (document de
liaison), et plus particulierement de son importance dans I’ éoreuve professionnelle EPL de I'examen. Pour les
CFA habilités, cette épreuve est évaluée en contrdle en cours de formation, al’ ade de la grille recommandée
au plan nationd.

2.3. Candidatsrdevant dela voiedelaformation continue:

Ladurée de laformation en entreprise est de 16 semaines.

Toutefois, les candidats de la formation continue peuvent ére dispensés des périodes de formation en entreprise
Silsjudtifient d' une expérience professionnelle d’au moins six mois en vente ou en distribution.

L'adulte sdarié, en point de vente ou ayant eu une expérience professonndle, présente le dossier -support de

I'épreuve EP1- apartir des activités professonnelles rédlisées, activités qui doivent correspondre acelles définies
dansle référentid des activités professonneles (RAP).
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ANNEXE Il

Réglement d’examen
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LISTE DES DOMAINES

© Domaine professionnel

® Domaines généraux :
- Expression francaise ;
- Mathématiques ;
- Vie socide et professionnelle;
- Education physique et sportive.

REGLEMENT D'EXAMEN

CERTIFICAT D’ APTITUDE PROFESSIONNELLE
EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE
Option A : Produits alimentaires

Scolaires
(établissements publics
et privés sous contrat)

Scolaires
(établissements
privés hors contrat)
Apprentis (CFA et

INTITULE DES EPREUVES . ; Durée de
o Apprentis (CFA et sections Ié
Unités | Coef. sections d’ apprentissage non epreuve
d apprentissage habilités) Formation | Ponctuelle
habilités) Formation professionnelle
professionnelle continue
continue (établissements
(établissements publics) privés)
enseignement a
distance - candidats
libres
DOMAINE PROFESSIONNEL
EP1 — Pratique de lavente et des serviceslies| U 1 8 CCF F_’onctuelle 30 min
pratique et orale
EP2A — Tr&""’!w( profonpe’zls I|§3u SV U 2A 6 | Ponctuelle écrite | Ponctuelle écrite| 1 H 30
des produits dimentaires et al” hygiene
EP3 — Environnement économique, juridique et U3 5 CCE Ponctuelle écri 20
social des activités professionnelles neluelle ecrite min
DOMAINES GENERAUX
EG1 — Expression francaise U4 3 | Ponctuelle €crite | Ponctuelle ecrite 2H
EG2 — Mathématiques Us o | Ponctuelle €crite | Ponctuelle ecrite 1H
EG3 — Vie sociale et professionnelle ue | 1 [Poncuelecarite | Ponctudlleecrite [y
EG4 — Education physique et sportive uz| 1 CCF ponctuelle
Epreuve facultative de langue vivante Ponctuelle orde | Ponctuelleorale | 20 min

étrangére’
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(* )Ne sont autorisées que les langues vivantes étrangéres enseignées dans I’ académie, sauf dérogation accordée par le recteur.
Cette épreuve est précédée d’un temps égal de préparation.
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LISTE DES DOMAINES

© Domaine professionnel

® Domaines généraux :
- Expression frangaise ;
- Mathématiques;
- Vie sociale et professonndlle ;
- Education physique et sportive.

REGLEMENT D'EXAMEN

CERTIFICAT D’ APTITUDE PROFESSIONNELLE
EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE
Option B : Produits d’ équipement courant

Scolaires
(établissements
publics et privés sous

Scolaires
(établissements
privés hors contrat)

INTITULE DES EPREUVES contrat) Apprentis | Apprentis (CFA et | Durée de
Unités | Coef. (CFA et sections sections I’ épreuve
d’ apprentissage d’ apprentissage non ponctuelle
habilités) Formation | habilités) Formation
professionnelle professionnelle
continue continue
(établissements (établissements
publics) priveés),
enseignement a
distance - candidats
libres
DOMAINE PROFESSIONNEL
EP1 — Pratique de la vente et des serviceslies| U 1 8 CCF F_’onctuelle 30 min
pratique et orale
EP2B — Pratique de la gestion d'un U2B| 6 | Ponctudle écrite | Ponctuelle écrite 1H
assortiment
EP3 — Environnement économique, juridique et U3 5 CCE Ponctuelle écri 0
social des activités professionnelles hctueile ecrite min
DOMAINES GENERAUX
EG1 — Expression francaise ua | 3 | Ponctuelleécrite | Ponctuelle écrite oH
EG2 — Mathématiques Us o | Ponctuelle écrite | Ponctuelle ecrite 1H
EG3 — Vie sociale et professionnelle Ub 1 Ponctuelle crite | Ponctuelle ecrite 1H
EG4 — Education physique et sportive uv7 1 CCF ponctuelle
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Epreuve facultative de langue vivante Ponctuelle ordle | Ponctuelleorale | 20 min
étrangére

(*) Ne sont autorisées que les langues vivantes étrangeres enseignées dans I'académie, sauf dérogation accordée par le
recteur.Cette épreuve est précédée d’ un temps égal de préparation.
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ANNEXE I11

Définition des épreuves et unités
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EPREUVE EP1 - PRATIQUE DE LA VENTE ET DESSERVICESLIES (coef 8) UNITE 1

Objectif del'épreuve
Cette épreuve a pour but de vérifier le niveau de compétences professionnelles du candidat ainsi que ses attitudes
professionnelles dans e ou les points de vente d'accueil.

Contenu de I'épreuve
L'éoreuve doit mettre le candidat en Situation de révéler les compétences professionnelles (savoir-faire et savoirs
associ €s) acquises dans la vente et le suivi des ventes.

- Vendre (partie C.3.)
- Accompagner la vente (partie C.4.).

Criteresd’évaluation
Les professeurs et/ou formateurs de spécialité dans le cadre du contréle en cours de formation, la commission
dinterrogation dans le cadre de |'épreuve ponctuelle, apprécient :

- le niveau de maitrise des compétences professionnelles en vente et accompagnement de la vente,
- les attitudes professionnelles manifestées.

Support del'évaluation

Le candidat éabore un dossier professonnel en liaison avec les activités réalisees en entreprise.
Ce dossier comprend :

une partie commerciale liée al'entreprise d'accueil :
= - deux fiches analytiques « produits » ; une adeux pages par fiche.

une partie administrative constituée des documents permettant de vérifier la conformité ala réglementation
delaformation en entreprise :

> dtestations précisant la durée des périodes de formation, la nature du point de vente, le type des
activités réalisées (en vente et accompagnement de la vente) authentifiées par |'établissement ;

ou

> dtestation relative al'activité salariée du candidat, dans un domaine professionnel correspondant aux
finalités du CAP“ employé de commerce spécialisé ™.

Le candidat ayant échoué est autorisé areprésenter, aune session ultérieure, le dossier dgacongtitué, enrichi et mis
ajour asadiligence, en fonction de son expérience.

Formesdel’ évaluation:

= A - Evaluation par contrdle en cours de formation

L'évaluation des acquis des candidats seffectue sur la base d'un contrdle en cours de formation al'occasion de deux
situations d'évaluation réalisées au cours de la derniére année de formation. Chaque Situation permet, ce maniere
réelle ou smulée, d'évaluer les compétences professionnelles (savoir-faire et savoirs associés) caractéristiques du
dipléme en vente et accompagnement de la vente.

L'une des situations d'évauation a lieu dans I'é&ablissement de formation. L'autre Situation d'évaluation a lieu au
cours de la formation en entreprise. L'évaluation globale de I'épreuve porte sur 160 points.
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a). Situation S1 : Evaluation en établissement de formation — (60 points)

Lasituation d' évaluation se déroule dans |e cadre des activités habituelles de formation professonnelle. L’ évauation
S appuie sur une prestation orale de vente liée al’une des deux fiches présentées ; le professeur ou formateur de
vente donne au candidat des indications sur les mobiles d' achat du client dont il tient le rle.

Lagtuation est aing évaluée :
- Prestation orale de vente 50 points
- Présentation écrite des deux fiches 10 points

Pour I’ évaluation de ces fiches, I’on doit tenir compte de la présentation, de la qualité de la communication
écrite, de la précision des contenus et du vocabulaire professionnel employé.

L'inspecteur de I'éducation nationale de la spécidité veille au bon déroulement de I'évauation organisée sous la
responsabilité du chef d'établissement de formation.

b). Situation S2 : Evaluation liée de la formation en entreprise — (100 points)

Pour les candidats des établissements publics ou privés sous contrat, I’ évauation porte sur huit semaines en derniere
année de formation qui se répartissent en plusieurs périodes de une atrois semaines maximum.

Le tuteur en entreprise (ou le maitre d’ apprentissage) et le professeur (ou le formateur) de I’ établissement de
formation se concertent pour mettre en place une séquence d' évaluation (testant les compétences des parties C.3.
et C.4.) qui se déroule dans le cadre des activités habituelles du point de vente. Tuteur et professeur assistent
ensemble ala prestation du candidat et apprécient sa pratique professionnelle en vente et accompagnement de la
vente.

Les compétences professionnelles sont évauées sur 80 points et les attitudes professionnelles sur 20 points. Les
critéres d évauation, éablis sur la base du référentid de certification, sont explicités dans un document remis a
I’entreprise par le centre de formation et validé au plan académique. La synthese de I’ évaluation et faite par le
formateur de I'entreprise et le professeur ou formateur de vente au sein du point de vente, en présence, le cas
échéant, du candidat. |Is proposent conjointement au jury une note en fin ou ala suite de la formation en entreprise.

= B - Evaluation par épreuve ponctuelle - Durée 30 minutes maximum

L'évauation des acquis du candidat seffectue sur la base d'une épreuve ponctuelle terminae (pratique et orale) qui
prend appui sur le dossier professionnel préparé par le candidat et sur une prestation de vente.

Le recteur fixe la date alaguelle le dossier doit étre remis au service chargé de I'organisation de I'examen. En
|'absence de ce dossier diment constitué (partie administrative et/ou partie commerciale), le candidat ne pourra étre
admis asubir cette épreuve et le dipldme ne pourra étre délivré.

Il sagit d'évauer tout ou partie d une activité de vente (en vente et accompagnement de la vente) suivie dun
entretien avec les membres de la commission dinterrogation (un professeur de vente et un professionnel en principe
ou, adéfaut, un second professeur de vente).

L'épreuve se réalise, en fonction des possibilités locales, sur les lieux de vente, lieux de stage ou d'apprentissage, ou
dactivité professonnelle. Elle se déroule ains :

Une prestation de vente : de 10 a15 minutes : un membre de la commission dinterrogation tient le réle du
client. Le candidat doit déceler les besoins, les motivations et les mobiles d' achat du client, adapter
I'argumentation, conclure I'entretien de vente, et éventuellement procéder aux opérations complémentaires et
effectuer quelques calculs (12 points) ;

Un entretien de 15 minutes sur la prestation réalisée et sur les deux fiches présentées dans le dossier
(8 paints).
Les membres de la commission déterminent, préalablement, les activités aréaliser (en vente et accompagnement de
lavente) et les questions aposer apartir du dossier présenté.
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EPREUVE EP2 - Option A - TRAVAUX PROFESSIONNELSLIESAU SUIVI DESPRODUITS
ALIMENTAIRESET A L’'HYGIENE (coef 6) UNITE 2A

Objectif del'épreuve

BN

Cette épreuve vise a apprécier la capacité du candidat a mobiliser ses compétences et connaissances
professionnelles en vue de la réalisation de travaux professionnels relatifs au suivi des produits alimentaires.

Contenu del'épreuve

Les situations proposées permettent d'évaluer les compétences professionnelles et les savoirs associés dans les
domaines :

de I'application des régles d' hygiéne et de conservation (partie C.0.)
de laréception et du stockage (partie C.1.)
du suivi des familles de produits dimentaires (partie C.2.)

Critéresd'évaluation
L es correcteurs apprécient :

les compétences professionnelles concernant la réception, la mise en stock et le suivi des familles de produits
alimentaires,

le respect des regles d’ hygiéne et de conservation des produits alimentaires,

la pertinence des observations et des propositions en liaison avec les pratiques professionnelles des points de
vente alimentaires spécialises,

la précision du vocabulaire technique, la qualité de I’ expression.
Forme de |’ évaluation

= Evaluation par épreuve ponctuelle: —durée: 1 heure 30

L’ évaluation des acquis des candidats s effectue sur la base d’ une épreuve ponctuelle terminale écrite.

Les téches sont aréaliser apartir de mises en situation concretes, d' états, de documents acaractere professionnel,
voire de supports issus de fichiers informatisés. ..

Une étude de cas, composée de deux parties, est proposée au candidat :
= - Lapremiere partie (coefficient 3) présente un ou deux themes liés ala réception, ala mise en stock et
au suivi des familles de produits dimentaires dans un point de vente spéciaisé
= - La seconde partie (coefficient 3) présente une situation-probléme liée al’ état sanitaire, qui implique la
mise en gpplication de regles d’ hygiéne et de conservation des produits.

EPREUVE EP2 - Option B — PRATIQUE DE LA GESTION D’'UN ASSORTIMENT
(coef 6) UNITE 2B

Objectif del'épreuve

Cette épreuve vise a apprécier la capacité du candidat a mobiliser ses compétences et connaissances
professionnelles en vue de la rédisation de travaux pofessionnels relatifs au suivi des produits d’équipement
courant.

Contenu del'épreuve

Les situations proposées permettent d'évaluer les compétences professionnelles et les savoirs associés dans les
domaines :

de laréception et de la mise en stock des produits (partie C.1.)
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du suivi de I’ assortiment (partie C.2.)

Critéresd'évaluation
L es correcteurs apprécient :

les compétences professionnelles concernant la réception, la mise en stock et le suivi de |'assortiment des
produits d’ équipement et d articles d’ usage courant,

la pertinence des observations et des propostions en liaison avec les pratiques professionnelles des points de
vente spécialisés,
la précision du vocabulaire technique, la qualité de I’ expression.

Formedel évaluation :

= Evaluation par épreuve ponctuelle: —durée : 1heure

L’ évaluation des acquis des candidats s effectue sur la base d’ une épreuve ponctuelle terminale écrite.

Les tches sont aréaliser apartir de mises en situation concrétes, d' états, de documents a caractére professionnd,
voire de supports issus de fichiers informatisés. ..

L’ éude de cas proposee au candidat présente une ou deux Situations pratiques liées ala réception, ala mise en
stock des produits et au suivi de |’ assortiment dans un point de vente spécialisé.

EPREUVE EP3 — ENVIRONNEMENT ECONOMIQUE, JURIDIQUE ET SOCIAL DESACTIVITES
PROFESSIONNELLES (Coef 2)
UNITE 3

Objectif de |’ épreuve

Cette épreuve vise aévauer la capacité du candidat d'identifier les éléments du contexte économique, juridique et
socia dans des activités professionnelles concrétes, de se tenir informé sur I’ actualité juridique, économique et
sociae, de mobiliser les savoirs associés du pdle économique et juridique.

Contenu de |’ épreuve

L’ épreuve porte sur des informations acaractere économique, juridique et socia que le candidat recherche dans les
contextes d entreprise et dans I’ actuaité (pour les candidats en contrdéle en cours de formation) ou qui sont
soumises asa réflexion (pour les candidats subissant I’ épreuve ponctuelle écrite). Ces informations sont mises
en relation avec des ééments du pdle S5 du référentiel de certification : Environnement économique, juridique et
socid des activités professionnelles.

Criteresd’évaluation

Pertinence des relevés d’ informations économiques, juridiques et sociales
Utilisation adaptée des termes économiques, juridiques et sociaux utilisés
Exploitation pertinente des informations

Qualité de la communication écrite

Formesdel’ évaluation :

= A - Evaluation par contrdle en cours de formation
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Au cours de saformation, le candidat réalise trois fiches (d' une page chacune hors annexes)) qui prennent appui sur
des éléments -acaractére économique, juridique et social, des contextes d’ entreprise et de I’ actualité.
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Chaque fiche présente avec clarté et concision, autour d un THEME CHOISI :

- les sources d’ informations (extraits de documents/situations d entreprise, d’ articles de presse...) datées,
- Iexplicitation des termes juridiques, économiques importants rencontrés,

- lesidées-force (trois acing par exemple) des prises d'information,

- lelien avec des notions et points du pble économique, juridique et social.

= Une fiche porte sur un théme juridique et socid, apartir d’ extraits de documents d’ entreprise (ex. contrat de
travail, contrat d apprentissage, récépisse de transport, facture, reglement intérieur...) ou d'une sStuation
rencontrée (ex. élection des représentants du personnel, fixation des congés...).

= Une fiche porte sur un théme économico-commercia d entreprise, apartir de documents d’ entreprise relatifs a
I’évolution de son marché, de son approvisionnement, ades pratiques de prix... et/ou d article(s) reliég(s) alavie
de I’ entreprise

= Une fiche “ point presse” porte sur un theme économique et socia : apartir de relevés de points d' actuaité
réalisés en formation, le candidat traite un theme économique et socia (ex. le chdmage, le temps de travall...).

La propostion de note remise au jury est accompagnée du dossier constitué des trois fiches éaborées par le
candidat et le cas échéant des annexes (3 pages maximum) et de la grille d’ évaluation. Cette grille accorde une
pondération équivalente achacune des fiches.

Aprés examen des documents fournis, le jury formule toute observation qu'il juge utile et arréte la note définitive.

= B - Evaluation par épreuve ponctuelle: — durée : 40 minutes

L’ évaluation des acquis s effectue sur la base d’ une épreuve ponctuelle écrite qui prend appui sur un dossier fourni
au candidat, constitué de courts documents économiques, juridiques ou socio-économiques (graphiques, tableaux,
images, textes, extraits de documentation professionnelle, d’ articles de presse ou de revues...).

EG 1 EXPRESSION FRANCAISE UNITE 4
Epreuve écrite Durée: 2 heures Coef. : 2

(arrété du 11 janvier 1988 modifié portant définition des épreuves sanctionnant les domaines généraux des brevets
d’ études professionnelles et des certificats d’ aptitude professionnelle)

L’ épreuve porte sur un texte de vingt atrente lignes, emprunté aun ouvrage francais moderne, d’ une langue et d’ un
style aisément accessibles et parfaitement corrects, les idées générales éant appuyées sur des faits ou illustrées par
des exemples ; il peut étre accompagné de notes explicatives. On choisira de préférence un texte évoquant une
Stuation ou un probleme de lavie moderne.

L’ épreuve comporte trois parties :

1) Le candidat doit résumer le texte ou en indiquer la composition, ou smplement faire un inventaire du contenu, la
nature de I’ exercice demandé étant clairement précisée.

2) On pose deux ou trois questions portant sur le sens de mots ou d’ expression du texte, le but éant de vérifier s le
candidat a une connaissance suffisante de la langue commune, s'il est capable de préciser le sens d’'un mot usuel
dans un contexte donné et de montrer par laqu’il comprend le texte qui lui est soumis.

3) On demande au candidat, en un développement concret et succinct, et éventuellement en lui posant une question
précise, d exprimer un jugement personnel et motivé sur tout ou partie du texte proposé.
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On accordera une importance particuliére a la présentation du travail, aI’orthographe et ala correction de
I’ expression, chaque commission d examen établissant acet égard le bareme qui lui parait convenable, compte tenu
alafois des possihilités des candidats et des exigences de leur formation professionnelle.

EG 2 MATHEMATIQUES UNITE 5
Epreuve écrite Durée: 1 heure Cosf. : 2

(arrété du 11 janvier 1988 modifié portant définition des épreuves sanctionnant les domaines généraux des brevets
d éudes professionnelles et des certificats d’ aptitude professionnelle)

En mathématiques le sujet comporte plusieurs exercices recouvrant une part auss large que possible du programme.
Les thémes mathématiques gqu’ils mettent en oeuvre portent principalement sur les chapitres les plus utiles pour les
sciences physiques, la technologie ou I’ économie.

I nstructions complémentaires :

Pour I’ ensemble de I éoreuve le nombre de points affectés achaque exercice est indiqué aux candidats.

La longueur et I'ampleur du sujet doivent permettre aux candidats de traiter le sujet et de le rédiger posément dans
le temps imparti.

L’ utilisation des calculatrices pendant |’ épreuve est définie par la circulaire n° 99-018 du ler février 1999 publiée au
Bulletin officiel n° 6 du 11 février 1999.

Les deux points suivants doivent étre rappelés en téte des sujets :

- la clarté des raisonnements et la qualité de la rédaction interviendront pour une part importante dans |’ appréciation
des copies;

- I'usage des instruments de calcul est autorisé.

EG 3VIE SOCIALE ET PROFESSIONNELLE UNITE 6
Epreuve écrite Durée: 1 heure maximum Coef.: 1

(arrété du 11 janvier 1988 modifié portant définition des épreuves sanctionnant les domaines généraux des brevets
d' éudes professionnelles et des certificats d’ aptitude professionnelle)

L’ épreuve devra porter sur les notions essentielles contenues dans e programme commun aux diverses sections de
préparation au certificat d aptitude professionnelle.

Elle doit amener le candidat aréfléchir sur I’ attitude aadopter devant une situation donnée qui peut concerner soit la
vie professonndle, soit le milieu familia et socid.

EG 4 EDUCATION PHYSIQUE ET SPORTIVE UNITE 7
Coef: 1

L’épreuve se déroule dans les conditions définies par I'arrété du 22 novembre 1995 relatif aux modalités
d organisation du contréle en cours de formation et de I’ examen ponctuel termina prévus pour I’ éducation physique
et sportive en lycées (BO n° 46 du 14 décembre 1995).
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EPREUVE FACULTATIVE : LANGUE VIVANTE ETRANGERE
Epreuveorale Durée: 20 minutes

L’ épreuve comporte :
- Soit un entretien se rapportant aun document étudié en classe ( texte, images...)

- Soit un entretien sur un sujet se rapportant ala profession et qui prend appui sur un document (qui peut étre un bref
enregistrement sur bande magnétique).
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ANNEXE IV

Tableau de correspondances d’ épreuves :

CAP Ventereation clientéle
(Arrété du 10 septembre 1993)

CAP Employé de vente
spécialisé Option A : Produits
alimentaires(défini par le présent
arrété)

CAP Employé de vente
spécialisé
Option B : Produits
d’ équipement cour ant
(défini par le présent arrété)

EPL: Travaux professionnelsliésala
vente-conseil et ala connaissance des
produits (Dominante A)

EP1/UL : Pratique de lavente et des
servicesliés

EP1/UL : Pratique de lavente et des
servicesliés

EP2. Travaux liésalagestion et ala
présentation marchande des produits
(Dominante A)

EP2B/U2B. Pratique de la gestion
d’ un assortiment

EP3/UT2. Epreuve juridique et
économique (Dominante A+B)

EP3/U3. Environnement économique,
juridique et social des activités
professionnelles

EP3/U3. Environnement économique,
juridique et social des activités
professionnelles

(U R —— EPL+EP2
Domaineprofessionnel | = e Domaine professionnel
Domaines généraux Domaines généraux Domaines généraux

Epreuve EGY UT
Expression frangaise

Epreuve EGY U4
Expression frangaise

Epreuve EGY U4
Expression frangaise

Epreuve EG2/ UT
Mathématiques

Epreuve EG2/ US
M athématiques

Epreuve EG2/ US
M athématiques

Epreuve EGY UT
Viesociae et professionnelle

Epreuve EGY U6
Viesociale et professionnelle

Epreuve EG3 U6
Viesociale et professionnelle

Epreuve EG4/ UT
Education physique et sportive

Epreuve EG4/ U7
Education physique et sportive

Epreuve EG4/ U7
Education physique et sportive

(1) Les candidats ayant acquis |’ UT1 sont, pendant la durée de validité de cette unité, dispensés de I’ obtention des épreuves

EP1 et EP2.
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ANNEXE V

Tableau de correspondances d’ épreuves:

CAP Distribution et
commercialisation des produits
alimentaires.
(Arrétédu 6 aolt 1991)

CAP Employé de vente
Spécialisé
Option A : Produits alimentaires
(défini par le présent arrété)

CAP Employé de vente
spécialisé
Option B : Produits
d’ équipement cour ant
(défini par le présent arrété)

EP3/UT2.
Epreuve économique et juridique

EP3/U3. Environnement
économique, juridique et socia des
activités professionnelles

EP3/U3. Environnement
économique, juridique et socia des
activités professionnelles

Domaines généraux

Domaines généraux

Domaines généraux

Epreuve EG1/ UT
Expression frangaise

Epreuve EG1/ U4
Expression frangaise

Epreuve EG1/ U4
Expression frangaise

Epreuve EG2/ UT
Mathématiques

Epreuve EG2/ U5
Mathématiques

Epreuve EG2/ U5
Mathématiques

Epreuve EG3/ UT
Vie socide et professonnelle

Epreuve EG3/ U6
Vie socide et professonnelle

Epreuve EG3/ U6
Vie socide et professonnelle

Epreuve EG4/ UT
Education physique et sportive

Epreuve EG4/ U7
Education physique et sportive

Epreuve EG4/ U7
Education physique et sportive
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