EP2 : VENTE DE PRODUITS ET DE PRESTATIONS DE SERVICES

Epreuve orale – Coefficient : 3 – Durée : 30 minutes maximum

( Objectif de l’épreuve
Cette épreuve a pour but de vérifier le niveau de compétences professionnelles du candidat, ses attitudes professionnelles dans les situations de conseils et de vente.

( Evaluation
Les évaluateurs apprécient : 

· Le niveau de maîtrise des compétences professionnelles énumérées ci – dessous

· L’exploitation pertinente des informations produites

· La maîtrise du vocabulaire professionnel et commercial

· La qualité de la communication verbale et non verbale

( Support d’évaluation
Le candidat : 

· Elabore un dossier professionnel correspondant aux activités de vente et de mise en valeur des produits et/ou des prestations de services réalisées en entreprise.

· Répond, sous forme de sketch, à une situation de vente d’un produit ou d’une prestation de services relatifs aux activités décrites dans le référentiel

Le dossier professionnel est constitué : 

· d’une partie commerciale (positionnement de l’entreprise : assortiment, clientèle, techniques de marchandise) liée à une des structures du secteur d’activités de conseils et de vente (deux pages maximum)

· d’une partie connaissance des produits et des prestations de services constituée d’une fiche pour le produit et d’une fiche pour la prestation de services (une page maximum chacune)

( Mode d’évaluation : oral de 30 minutes maximum

· L’entretien sur le dossier dure 20 minutes (les membres de la commission d’interrogation préparent les questions à poser en vue de l’entretien concernant le dossier professionnel et les savoirs associés liés à la vente et à la connaissance du milieu professionnel).

· Le sketch de vente n’excède pas dix minutes et un des membres de la commission d’interrogation tient le rôle du client. Au cours du sketch, le candidat développe les différentes phases de la vente et propose une vente additionnelle. La commission d’interrogation ne formule qu’une seule objection pendant le sketch. La situation de vente, non connue du candidat, est choisie dans une banque de sujets.

Prénom et nom du candidat

CAP Esthétique - Cosmétique

Dossier professionnel de vente

Nom du lieu du stage (idéalement institut de beauté ou parfumerie/institut de beauté)

Image de l’institut de beauté ou logo
Numéro de candidate et année scolaire (ex : 2009 – 2010)

LOGO ou photo de l’institut







Nom de l’institut







Adresse de l’institut







Raison social







Numéro de SIRET







Date de création







Nom de la gérante et/ou responsable

Historique, origine, présentation (selon le lieu du stage)

Horaires d’ouverture :  Mardi au vendredi de 10h à 19h sans interruption (fermé le lundi)…

Plan d’accès : [image: image1.png]



Marques utilisées dans l’institut de beauté : ex : Sothys, Académie Scientifique de beauté…

Emploi du temps de l’équipe sur une semaine : 

Exemple : 

	Planning

hebdomadaire 
	Mardi
	Mercredi
	jeudi
	vendredi
	samedi

	Stéphanie
	
	
	
	
	

	Nadia
	
	
	
	
	

	Noëmie
	
	
	
	
	

	Vous (facultatif)
	
	
	
	
	


Organigramme (s’il existe ou le créer)

[image: image2.png]



Plan de l’institut de beauté 

Exemple : 

[image: image3.png]|
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Attention cette présentation du lieu de stage doit tenir sur 2 pages maximum.

Fiche produit (1 page maximum)

	Lait démaquillant hydratant et apaisant [image: image4.png]





	ACTIONS

Élimine en douceur toutes les impuretés : maquillage, poussières, sébum, pollution et cellules mortes.
RÉSULTAT BEAUTÉ
La peau est affinée, douce et lumineuse.



	MODE D’UTILISATION

· Appliquer sur le visage et le cou.

· Emulsionner en effectuant de légers mouvements circulaires.

· Essuyer avec une éponge humide ou un mouchoir en papier.

· Renouveler l’opération jusqu’à élimination complète de traces d’impuretés.

· Parfaire le nettoyage par l’application de la lotion tonique hydratante et apaisante.

TYPE DE PEAU
Toutes les natures de peau et, plus particulièrement, les peaux carencées en eau et sensibles.



	PRINCIPES ACTIFS

· Vigne rouge : décongestionnant, apaisant.

· Pomme : hydrate les couches superficielles de l’épiderme

· Formule sans parabens : élaboré pour parfaire les clientes les plus exigeantes.

CONTENANCE, TEXTURE ET CONDITIONNEMENT


Flacon pompe en plastique rigide de 250 ml

Texture : lait onctueux


	PRIX DE VENTE CONSEILLE

20 euros




Fiche prestation de services (1 page maximum)

Décrire ici une prestation de service de votre choix en décrivant : 

Par exemple : 

· Protocole, enchaînement

· Précautions à prendre

· Matériel nécessaire (appareil, produits…)

· Règles d’hygiène

· Prix de la prestation…

Ps : possible de mettre un sommaire si vous le souhaitez. N’oubliez pas 4 pages maximum (2 présentations du lieu de stage, 1 seule fiche produit et 1 seule fiche prestation de service).

