
Culture de service - Appliquer le merchandising (FORVE4)

Grille d'évaluation du module en entreprise

Co d e d u mo d ul e       FORVE4

Unité cap ital i sab l e      Gérer l'activité commerciale (ACCOM)

Métho d es d 'évaluati o ns    
fixés

2

Métier / Pro fessio n   Conseiller en vente

Dip lô me / Certi fi cat    Diplôme d'aptitude professionnelle

Métho d es d 'évaluati o n      Evaluation continue des compétences



1
L'é lè v e  e st ca pa ble  de  pré se nte r une  ga m m e  de  produits  de  l 'e ntre prise  de  m a niè re  e ffica ce                              

pour la  v e nte  e t conform é m e nt a ux critè re s inte rne s.             

Sé le ctiv e     

Indicateurs

L'élève tient compte du flux des clients (Tendance de tourner à droite, sens de la marche,
croisements de couloirs, rythme) lors de la disposition des marchandises.
L'élève observe les stratégies de disposition (zones à faible rendement, zones à rendement
intense).
L'élève tient compte de l'intensité de rendement différente des zones sur le plan du point de vente
et des rayons, du niveau des prix des articles, du caractère saisonnier de la marchandise, des
propriétés de la marchandise.
L'élève utilise les supports disponibles dans l'espace de vente (gondole, écran, mini-palette, table
d'exposition, panier de promotion, espace publicitaire, vitrine, paroi de rayon) pour la
présentation conformément au règlement interne de l'entreprise.
L'élève distingue les articles de marque, les marques commerciales, les marques propres, les
produits blancs, les produits phares ainsi que les produits exclusifs et il sait les présenter
conformément aux règles internes de l'entreprise.
L'élève planifie les différentes étapes de travail.

Socles

L'élève a observé et appliqué soigneusement l'ensemble des critères internes lors de la
présentation.
L'élève a produit une présentation conforme aux exigences.



2
L'é lè v e  e st ca pa ble  de  distingue r le s  diffé re nte s dispositions spé cia le s de s m a rcha ndise s a insi                        

que  le ur im pa ct com m e rcia l  e t de  le s  a ppl ique r conform é m e nt à  la  m ission.                      

Obl iga toire   

Indicateurs

L'élève observe les principes de la disposition groupée, de la disposition secondaire et de la
disposition promotionnelle.
L'élève connaît et distingue les différents types de dispositions spéciales des marchandises et il
effectue les dispositions spéciales en fonction de la mission.

Socles

L'élève a tenu compte des types de dispositions spéciales et il a correctement mis en place les
dispositions.

3
L'é lè v e  conna ît le s  principe s du Ma rk e ting Mix e t i l  e st ca pa ble  de  le s  a ppl ique r e n te na nt                          

com pte  du rè gle m e nt inte rne  de  l 'e ntre prise  e t de s conditions sa isonniè re s.                 

Obl iga toire   

Indicateurs

L'élève cite et explique les principes du Marketing Mix.
L'élève s'informe au sujet des consignes internes.
L'élève applique les principes du Marketing Mix dans le respect des consignes internes.

Socles

L'élève a correctement appliqué le Marketing Mix pour au moins deux problèmes posés.
L'élève a tenu compte des circonstances saisonnières.



4
L'é lè v e  e st ca pa ble  d'a m é na ge r une  zone  de  pré se nta tion d'une  m a niè re  corre sponda nt a ux                          

te rm e s de s contra ts de  fournisse urs e n v igue ur.         

Obl iga toire   

Indicateurs

L'élève respecte les accords en vigueur avec les fournisseurs.
L'élève connaît les accords en matière de visualisation et de mise en évidence de produits définis.
L'élève observe les indications publicitaires fournies par le producteur.
L'élève utilise le matériel publicitaire dans le respect des règles.
L'élève présente les produits de différents producteurs conformément aux termes des contrats.
L'élève tient compte du budget disponible et des délais accordés.

Socles

L'élève a intégralement respecté les termes du contrat lors de la présentation.

5
L'é lè v e  e st ca pa ble  de  dé te cte r de s problè m e s é m e rge a nts,  de  le s  dé crire  d'une  m a niè re                              

com pré he nsible  e t de  le s  s igna le r.          

Sé le ctiv e    Socia le  e t pe rsonne l le         

Indicateurs

L'élève détecte les défauts/les problèmes émergeants.
L'élève contrôle les causes éventuelles des problèmes.
L'élève signale les problèmes/les défauts à ses collègues/à ses supérieurs et il les décrit de manière
cohérente.

Socles

L'élève a détecté et signalé les problèmes/les défauts manifestes.



6
L'é lè v e  e st ca pa ble  d'a ssure r la  propre té  e t l 'ordre  a u point de  v e nte  e t d'a ppl ique r le                         

rè gle m e nt inte rne  e n m a tiè re  d'hy giè ne .             

Sé le ctiv e    Socia le  e t pe rsonne l le         

Indicateurs

L'élève participe aux travaux d'entretien quotidiens conformément aux accords.
L'élève assure la propreté et l'ordre au point de vente.
L'élève connaît et observe les consignes internes en matière d'ordre et d'hygiène.
L'élève écarte les objets qui n'ont pas leur place au sein du point de vente.

Socles

Le point de vente est propre et rangé.
L'élève a respecté les consignes en matière d'hygiène.

7
L'é lè v e  e st ca pa ble  de  docum e nte r ré gul iè re m e nt le s  m odè le s de  pré se nta tion e t le s  opé ra tions                               

de  tra v a i l ,  de  m a niè re  à  pouv oir le s  ré pé te r ulté rie ure m e nt de  m a niè re  a utonom e .                               

Obliga toire  Socia le  e t pe rsonne l le         

Indicateurs

L'élève dresse des check-lists détaillées pour la documentation.
L'élève documente ses démarches et ses références.
L'élève vérifie l'intégralité de sa documentation de travail.

Socles

L'élève a produit une documentation compréhensible, faisant état des opérations du
merchandising et de la présentation.
L'élève a rédigé la documentation d'une manière propre et complète.



8
L'é lè v e  e st ca pa ble  de  gé re r un ca rne t d'a ppre ntissa ge  d'une  m a niè re  ré gul iè re  e t cohé re nte                            

sous la  guida nce  du tute ur,  d'y  re pre ndre  le s  suje ts/le s  conte nus/le s  problè m e s tra ité s a u cours                      
de  la  form a tion da ns un a l le m a nd ou da ns un fra nça is  corre cts  e t d'a gré m e nte r se s ra pports                       

a v e c de s te rm e s profe ssionne ls,  de s im a ge s,  de s sché m a s e t de s a rgum e nts pe rsonne ls.                         

Obl iga toire   

Indicateurs

L'élève consacre régulièrement des rapports aux sujets/aux contenus ainsi qu'aux problèmes
traités dans le cadre de la formation, conformément aux instructions.
L'élève rédige ses rapports de manière compréhensible et cohérente en allemand ou en français.
L'élève utilise les termes professionnels adéquats.
L'élève agrémente ses rapports avec des images et des schémas en relation avec les sujets et avec
les missions.
L'élève récapitule les difficultés/les problèmes qui se sont produits au cours du traitement des
contenus/de l'exécution des missions et il les mentionne.

Socles

L'élève a géré son carnet d'apprentissage d'une manière ordonnée, cohérente et régulière.
L'élève a mentionné l'ensemble des données essentielles à propos des sujets/des contenus/des
problèmes traités dans les sections respectives de la formation.
L'élève a correctement utilisé les termes professionnels.
L'élève a produit des images et des schémas correspondant aux rapports.
L'élève a rédigé au moins cinq rapports par semestre.

No mb re d e co mp étences sél ectives à évaluer:       2 / 3

No mb re d e co mp étences o b l ig ato i res à évaluer:             5
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