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MINISTÈRE DE

L’ÉDUCATION NATIONALE,

DE LA JEUNESSE

ET DE LA VIE ASSOCIATIVE

______________

MINISTÈRE DE

L’ENSEIGNEMENT SUPÉRIEUR

CAP EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE (option A)

ATTESTATION DE COMPETENCES PROFESSIONNELLES

ELEVE EN SITUATION DE HANDICAP

Faisant l’objet d’un Projet Personnalisé de Scolarisation

   NOM : ……………………………………………………………………………………………

    Prénom : …………………………………………………………………………………………….

    Établissement scolaire :

   Adresse :

   Tel : …………………………………………………………………………………………………….

Ce dossier doit comporter les documents suivants : 

     
 Fiche des aménagements proposés en centre de formation et en entreprise


 Fiche des évaluations individuelles en centre épreuves EP1 et EP2


 Fiche des évaluations en entreprise épreuves EP1 et EP2


 Fiche de synthèse des évaluations EPREUVES : EP1 et EP2

Pour chaque tâche le professeur devra : 

- Préciser l’aménagement proposé (décret du 21-12-2005 et circulaire du 25 juin 2003) soit :

Aide humaine (AH) indiquer laquelle,

Aide technique (AT) préciser la nature poste de travail aménagé, matériel informatique etc, 

Aménagement du temps :   durée et modalités à définir etc.

-  Mettre une croix dans la case correspondant au degré de maîtrise :

N0 : non maîtrisé, N1 : maîtrisé avec une aide permanente, N2 Maitrisé avec aide ponctuelle, N3

Nom de l’élève : 


Classe :  


Aménagements proposés pour la formation en centre de formation ou en entreprise

DIPLOME : CAP EVS (Option A)

Épreuves EP1 et EP2

	Activités confiées à l’élève
	Travail en autonomie
	Aide technique (AT)
	Aide humaine*

(AH)
	Autre aide*

(AA)

	
	
	Aménagement matériel*
	Aménagement

du temps de travail*
	
	

	VENDRE
	
	
	
	
	

	ACCOMPAGNER 

LA VENTE
	
	
	
	
	

	RECEPTIONNER ET STOCKER


	
	
	
	
	

	SUIVRE LES FAMILLES DE PRODUITS ALIMENTAIRES


	
	
	
	
	


Remarque : au préalable l’enseignant doit se référer au projet personnalisé de scolarisation de l’élève validé par la commission des droits et de l’autonomie (CDAPH) et des aides et accompagnements matériels et humains préconisés pour garantir la scolarisation dans de bonnes conditions.

* Pour chaque type d’aménagement technique (AT) ou humain (AH) détailler à chaque fois l’aide apportée à la fois en établissement scolaire ou  en entreprise lors des périodes de formation en milieu professionnel

Exemples

Aménagement matériel : aménagement du plan de travail à une hauteur adaptée à l’élève, utilisation d’un micro-ordinateur, installation de prises électriques à proximité, fort grossissement  des documents …

Aménagement du temps de travail :  

pour un élève se fatigant rapidement aménagement horaire :

· en stage :  travail sur I/2 journée, horaires aménagés en début ou en fin de journée..

· exercices fractionnés dans le temps, ou exercices allégés sur les contenus. ..

Aménagement humain : aide d’une tierce personne  (AVS par exemple)  pour l’aider à se concentrer sur son travail, pour l’accompagner en stage, aide à la rédaction (secrétaire) traducteur en LSF ou langage parlé complété 

Autre : modification des modes de restitution des travaux. Ex : travail oral transformé en travail écrit…..

CAP EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE (Option A)

Synthèse des évaluations en entreprise : EPREUVES EP1 et EP2 

Document tuteur

Nom de l’élève : 


	Tâches
	Conditions(1)
	EXIGENCES
	Niveau de maîtrise(2)

	
	
	
	N0
	N1
	N2
	N3

	Épreuve EP 1

	VENDRE 

	Accueillir  le client
	
	Le client est salué et l’attitude est bienveillante
	
	
	
	

	Rechercher les besoins
	
	Les besoins du client sont évalués. L’attitude d’écoute active est mise en œuvre.
	
	
	
	

	Présenter les produits
	
	Les produits présentés correspondent au besoin du client. Les caractéristiques du produit sont énoncées.
	
	
	
	

	Démontrer et argumenter
	
	Les points forts du produit sont évoqués. Des conseils d’utilisation ou d’entretien sont éventuellement, apportés. Le prix annoncé est exact.
	
	
	
	

	Conclure la vente
	
	L’habileté du candidat permet d’emporter l’adhésion du client. Une vente additionnelle appropriée est proposée voir réalisée.
	
	
	
	

	Prendre congé
	
	Le client est rassuré, remercié et incité à revenir.
	
	
	
	

	ACCOMPAGNER  LA VENTE

	Exploiter l’environnement informatif du point de vente
	
	La recherche d’information est réalisée avec succès.  Les publicités sur le lieu de vente sont correctement réalisées. 
	
	
	
	

	Mettre en place des services liés aux produits et aux prix 
	
	La proposition des services liés au produit ou au prix est réalisée conformément aux consignes données ou de la législation en vigueur.
	
	
	
	

	Épreuve EP 2

	RECEPTIONNER ET STOCKER

	Réceptionner les colis
	
	Le contrôle de l’état visuel des colis, la vérification qualitative et quantitative de  la réception sont réalisés. Les documents sont éventuellement complétés.
	
	
	
	

	Stocker les produits
	
	Les produits sont regroupés par famille, selon leur spécificité. Les règles de stockage sont respectées et le rangement est correctement réalisé. 
	
	
	
	

	Maintenir la surface de stockage dans un état correct
	
	Les contenants et supports sont regroupés et évacués.
	
	
	
	

	SUIVRE LES FAMILLES DE PRODUITS ALIMENTAIRES

	Relever les caractéristiques de produits, les relier aux arguments de vente
	
	La connaissance technologique des produits est maîtrisée.

Les règles d’hygiène alimentaire sont respectées.
	
	
	
	

	Étiqueter, tenir à jour la signalétique
	
	Les familles de produits sont identifiées.

La mise en rayon est maîtrisée.

La rotation des produits est effectuée correctement.
	
	
	
	

	Compléter l’assortiment en rayon, en vitrine
	
	
	
	
	
	

	Mettre les produits en valeur
	
	
	
	
	
	

	Participer aux commandes de renouvellement
	
	Les consignes de suivi de vente sont respectées.
	
	
	
	

	Participer à la lutte contre la démarque
	
	
	
	
	
	

	Participer à l’inventaire
	
	
	
	
	
	

	 APPLIQUER LES REGLES D’HYGIENE ET DE CONSERVATION DES PRODUITS

	Appliquer les méthodes de nettoyage et de désinfection
	
	Les surfaces sont nettoyées avec le matériel et le produit adéquat.
	
	
	
	

	Veiller à l’état de conservation des produits
	
	La surveillance de l’état de conservation des produits est efficace et les altérations sont détectées.

La réglementation en matière de température, d’hygiène et sécurité, les règles de manipulation des produits sont respectées.
	
	
	
	

	Mettre en œuvre les procédures relatives à la préparation et à la vente des produits alimentaires
	
	Le conditionnement et/ou l’emballage choisi(s) correspond(ent) au produit.

L’étiquetage est effectué correctement.
	
	
	
	

	ATTITUDES PROFESSIONNELLES



	
	Niveau de maîtrise (2)

	
	TI
	I
	S
	TS

	Adopter un comportement adapté
	Le comportement est adapté aux exigences du point de vente
	
	
	
	

	Respecter les horaires


	La ponctualité et l’assiduité sont constantes
	
	
	
	

	Appliquer les consignes


	Les consignes sont parfaitement respectées
	
	
	
	

	S’impliquer dans son travail
	La participation à la progression de l’entreprise est active
	
	
	
	

	S’intégrer à l’équipe
	L’intégration est complète et la communication aisée
	
	
	
	

	S’organiser et s’adapter aux méthodes de travail
	L’organisation est réfléchie en fonction des intérêts du point de vente
	
	
	
	


(1) Pour chaque tâche indiquer l’aménagement proposé (décret du 21-12-2005 et circulaire du 25 juin 2003) : 

Aide humaine (AH) Aide technique (AT) autre aide (AA). Les précisions sont apportées dans le tableau d’aménagement joint en page 2 du dossier d’évaluation

(2) Mettre une croix dans la case correspondant au degré de maîtrise :

N0 : non maîtrisé, N1 : maîtrisé avec une aide permanente, N2 Maitrisé avec aide ponctuelle, N3 maîtrisé

TI : très insuffisant, I : insuffisant, S : satisfaisant, TS : très satisfaisant

  CAP EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE (Option A)

Synthèse des évaluations en centre de formation : EPREUVES EP1 et EP2 

Document professeur

Nom de l’élève : 


	Tâches
	Conditions(1)
	EXIGENCES
	Niveau de maîtrise(2)

	
	
	
	N0
	N1
	N2
	N3

	Épreuve EP 1

	VENDRE 

	Accueillir  le client
	
	Le client est salué et l’attitude est bienveillante
	
	
	
	

	Rechercher les besoins
	
	Les besoins du client sont évalués. L’attitude d’écoute active est mise en œuvre.
	
	
	
	

	Présenter les produits
	
	Les produits présentés correspondent au besoin du client. Les caractéristiques du produit sont énoncées.
	
	
	
	

	Démontrer et argumenter
	
	Les points forts du produit sont évoqués. Des conseils d’utilisation ou d’entretien sont éventuellement, apportés. Le prix annoncé est exact.
	
	
	
	

	Conclure la vente
	
	L’habileté du candidat permet d’emporter l’adhésion du client. Une vente additionnelle appropriée est proposée voir réalisée.
	
	
	
	

	Prendre congé
	
	Le client est rassuré, remercié et incité à revenir.
	
	
	
	

	ACCOMPAGNER  LA VENTE

	Exploiter l’environnement informatif du point de vente
	
	La recherche d’information est réalisée avec succès.  Les publicités sur le lieu de vente sont correctement réalisées. 
	
	
	
	

	Mettre en place des services liés aux produits et aux prix 
	
	La proposition des services liés au produit ou au prix est réalisée conformément aux consignes données ou de la législation en vigueur.
	
	
	
	

	Épreuve EP 2

	RECEPTIONNER ET STOCKER

	Réceptionner les colis
	
	Le contrôle de l’état visuel des colis, la vérification qualitative et quantitative de  la réception sont réalisés. Les documents sont éventuellement complétés.
	
	
	
	

	Stocker les produits
	
	Les produits sont regroupés par famille, selon leur spécificité. Les règles de stockage sont respectées et le rangement est correctement réalisé. 
	
	
	
	

	Maintenir la surface de stockage dans un état correct
	
	Les contenants et supports sont regroupés et évacués.
	
	
	
	

	SUIVRE LES FAMILLES DE PRODUITS ALIMENTAIRES

	Relever les caractéristiques de produits, les relier aux arguments de vente
	
	La connaissance technologique des produits est maîtrisée.

Les règles d’hygiène alimentaire sont respectées.
	
	
	
	

	Étiqueter, tenir à jour la signalétique
	
	Les familles de produits sont identifiées.

La mise en rayon est maîtrisée.

La rotation des produits est effectuée correctement.
	
	
	
	

	Compléter l’assortiment en rayon, en vitrine
	
	
	
	
	
	

	Mettre les produits en valeur
	
	
	
	
	
	

	Participer aux commandes de renouvellement
	
	Les consignes de suivi de vente sont respectées.
	
	
	
	

	Participer à la lutte contre la démarque
	
	
	
	
	
	

	Participer à l’inventaire
	
	
	
	
	
	

	 APPLIQUER LES REGLES D’HYGIENE ET DE CONSERVATION DES PRODUITS

	Appliquer les méthodes de nettoyage et de désinfection
	
	Les surfaces sont nettoyées avec le matériel et le produit adéquat.
	
	
	
	

	Veiller à l’état de conservation des produits
	
	La surveillance de l’état de conservation des produits est efficace et les altérations sont détectées.

La réglementation en matière de température, d’hygiène et sécurité, les règles de manipulation des produits sont respectées.
	
	
	
	

	Mettre en œuvre les procédures relatives à la préparation et à la vente des produits alimentaires
	
	Le conditionnement et/ou l’emballage choisi(s) correspond(ent) au produit.

L’étiquetage est effectué correctement.
	
	
	
	


(1) Pour chaque tâche indiquer l’aménagement proposé (décret du 21-12-2005 et circulaire du 25 juin 2003) : 

Aide humaine (AH) Aide technique (AT) autre aide (AA). Les précisions sont apportées dans le tableau d’aménagement joint en page 2 du dossier d’évaluation

(2) Mettre une croix dans la case correspondant au degré de maîtrise :

N0 : non maîtrisé, N1 : maîtrisé avec une aide permanente, N2 Maitrisé avec aide ponctuelle, N3 maîtrisé

TI : très insuffisant, I : insuffisant, S : satisfaisant, TS : très satisfaisant

CAP EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE (Option A)

APPRECIATION GENERALES ET/OU COMMENTAIRES

	Indiquez pour chaque poste de travail, le degré de maîtrise, la fatigabilité,  l’aptitude à pouvoir travailler sur ce poste, l’aide à apporter le cas échéant (voir ci-dessus la nature de l’aide)

Si les activités n’ont pu être réalisées mettre la mention  N.R : non réalisé

	VENDRE
	

	ACCOMPAGNER  LA VENTE
	

	RECEPTIONNER ET STOCKER


	

	SUIVRE LES FAMILLES DE PRODUITS ALIMENTAIRES


	

	Comportement  du stagiaire :




Date :

Nom et signature du tuteur : 



Nom et signature du professeur :

Cachet de l'entreprise




Cachet de l'établissement

CAP EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE (Option A) : produits alimentaires

Proposition de l’établissement scolaire

Pour Mademoiselle, Monsieur (1)    Nom :                                              Prénom :

Au vu des activités  mises en œuvre, du résultat des évaluations en centre de formation et en entreprise, des attitudes professionnelles constatées

La validation des épreuves EP1 : pratique de la vente et des services liés

Peut être proposées    (1)                                        Ne peut pas être proposée     (1)

Au jury de délibération du diplôme

Pour les raisons suivantes : 

(1)Barrer la mention inutile

Au vu des activités  mises en œuvre, du résultat des évaluations en centre de formation et en entreprise, des attitudes professionnelles constatées

La validation des épreuves EP2 : Travaux professionnels professionnels liés au suivi des produits alimentaires et  à l'hygiène 

Peut être proposées    (1)                                        Ne peut pas être proposée     (1)

Au jury de délibération du diplôme

Pour les raisons suivantes : 

(1)Barrer la mention inutile

Date :

Nom et signature du Chef d'établissement :

Cachet de l'établissement

Attestation de compétences CAP EVS  (Option A) – 2011
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