
Projet intégré final (PROFI)

Grille d'évaluation du module en entreprise

Co d e d u mo d ul e       PROFI

Unité cap ital i sab l e      Projet intégré et stage(s) (PROST)

Métho d es d 'évaluati o ns    
fixés

3

Métier / Pro fessio n   Conseiller en vente - francophone

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

1
Re che rche ,  sé le ction e t com pila tion de s inform a tions           

Sé le ctiv e     



2
L’ a ppre nti  e st ca pa ble  d'a na ly se r la  tâ che  e t de  ré unir de s inform a tions conce rna nt la  tâ che .                         

Sé le ctiv e     

Indicateurs

L’apprenti analyse les indications de la tâche ainsi que les dépliants.
L’apprenti réunit les informations concernant la tâche.

Socles

L’apprenti a convenablement compris les indications de la tâche.
L’apprenti a compris les informations essentielles et il s'en est servi pour constituer une base
cohérente en vue de la planification.

3
P la nifica tion de s é ta pe s de  ré a l isa tion de  la  tâ che              

Sé le ctiv e     

4
L’ a ppre nti  e st ca pa ble  d'é ta bl ir une  pla nifica tion pour le s  tra v a ux à  e ffe ctue r e t de  re te nir le s                           

é ta pe s e sse ntie l le s  sous form e  de  note s.            

Obl iga toire   

Indicateurs

L’apprenti se procure un aperçu des offres et des prix indiqués dans les dépliants.
L’apprenti tient compte des étapes essentielles du déroulement de l'entretien de vente.
L’apprenti tient compte des délais indiqués pour la préparation.

Socles

L’apprenti a pris connaissance du dépliant et il l'a compris.
L’apprenti a indiqué les étapes essentielles de l'entretien de vente.
L’apprenti a respecté le temps imparti.



5
P rise  de  dé cision e t choix e ntre  diffé re nte s options         

Sé le ctiv e     

6
L’ a ppre nti  e st ca pa ble  de  pose r le s  que stions pe rtine nte s a u m om e nt indiqué  e t de  pre ndre  de s                         

dé cisions e n consé que nce  pour la  structure  de  l 'e ntre tie n de  v e nte .               

Sé le ctiv e     

Indicateurs

L’apprenti explique dans quelles circonstances il doit poser des questions ouvertes, des questions
fermées, des questions de retour et des questions de contrôle dans le cadre d'un entretien de
vente.
L’apprenti opte pour la forme d'interrogation appropriée et il pose la question au moment
indiqué.

Socles

L’apprenti a compris les différentes formes d'interrogations et il les a exposées de manière
cohérente.
L’apprenti a opté pour la forme d'interrogation appropriée, de manière à permettre un
déroulement optimal de l'entretien de vente.

7
Mise  e n oe uv re  de  la  pla nifica tion e t ré a l isa tion de  la  tâ che                

Sé le ctiv e     



8
L’ a ppre nti  e st ca pa ble  d'a ccom plir le s  é ta pe s de  tra v a i l  pré v ue s d'une  m a niè re  a utonom e  e t                                

re sponsa ble .  

Obl iga toire   

Indicateurs

L’apprenti adopte une attitude prévenante à l'égard du client et il le salue en luxembourgeois.
L’apprenti identifie le type de client.
L’apprenti explique les avantages de la marchandise, respectivement du groupe de marchandises,
au client et il est capable d'échanger des points de vues avec le client.
L’apprenti recommande des offres alternatives ainsi que les accessoires adéquats au client.
L’apprenti accorde une remise de 10% au client.
L’apprenti établit la facture de manière réglementaire.
L’apprenti gère les réclamations d'une manière convenable, en suivant les indications internes
correspondantes.
L’apprenti prend congé du client en luxembourgeois.
L’apprenti respecte les délais impartis.

Socles

L’apprenti a poliment et convenablement salué le client en luxembourgeois.
L’apprenti a identifié les clients critiques.
L’apprenti s'est renseigné d'une manière convenable sous l'aspect de l'expression à propos des
souhaits du client en employant l'une des trois langues.
L’apprenti a dispensé des explications au client et il s'est entretenu avec lui d'une manière
appropriée et adaptée au client.
L’apprenti n'a pas dépassé les limites en matière de remises.
L’apprenti a correctement effectué les calculs.
L’apprenti a correctement géré la réclamation.
L’apprenti a pris congé du client en luxembourgeois, d'une manière appropriée et polie.
L’apprenti a respecté les délais indiqués.

9
Com pa ra ison e t contrôle  du ré sulta t pa r ra pport à  la  pla nifica tion            

Sé le ctiv e     



10
L’ a ppre nti  e st ca pa ble  de  com pa re r le s  ré sulta ts  obte nus pa r ra pport à  sa  pla nifica tion.                       

Sé le ctiv e     

Indicateurs

L’apprenti vérifie dans quelle mesure il a effectivement accompli les différentes étapes qu'il avait
prévues pour l'entretien de vente.
L’apprenti justifie les écarts.

Socles

L’apprenti a comparé la planification et les résultats obtenus.
L’apprenti a constaté et justifié les différences effectives entre la planification et la mise en
oeuvre.

11
Ev a lua tion e t justif ica tion de s m é thode s         

Sé le ctiv e     



12
L’ a ppre nti  e st ca pa ble  d'e xpl ique r e t d'é v a lue r sa  m é thode  e t de  m e ttre  à  profit se s                          

conna issa nce s conce rna nt le s  m a rcha ndise s,  e n te na nt com pte  de s a spe cts im porta nts du                     
m e rcha ndising.  

Obl iga toire   

Indicateurs

L’apprenti explique sa méthode et il justifie la manière dont il l'a appliquée.
L’apprenti met correctement à profit ses connaissances concernant les marchandises dans le cadre
d'un entretien de vente.
L’apprenti explique l'efficacité du dépliant.

Socles

L’apprenti a décrit sa méthode d'une manière appropriée, globalement convenable sous l'aspect
de l'expression et cohérente sous l'aspect du contenu.
L’apprenti a convenablement mis à profit ses connaissances concernant les marchandises et il les a
appliquées à des circonstances similaires dans le cadre d'entretiens de conseil.
L’apprenti a convenablement décrit les types de remises/les marques/les catégories de prix/les
qualités.

No mb re d e co mp étences sél ectives à évaluer:       3 / 9

No mb re d e co mp étences o b l ig ato i res à évaluer:             3


	Projet intégré final (PROFI)
	Grille d'évaluation du module en entreprise
	Recherche, sélection et compilation des informations
	L’apprenti est capable d'analyser la tâche et de réunir des informations concernant la tâche.
	Indicateurs
	Socles

	Planification des étapes de réalisation de la tâche
	L’apprenti est capable d'établir une planification pour les travaux à effectuer et de retenir les étapes essentielles sous forme de notes.
	Indicateurs
	Socles

	Prise de décision et choix entre différentes options
	L’apprenti est capable de poser les questions pertinentes au moment indiqué et de prendre des décisions en conséquence pour la structure de l'entretien de vente.
	Indicateurs
	Socles

	Mise en oeuvre de la planification et réalisation de la tâche
	L’apprenti est capable d'accomplir les étapes de travail prévues d'une manière autonome et responsable.
	Indicateurs
	Socles

	Comparaison et contrôle du résultat par rapport à la planification
	L’apprenti est capable de comparer les résultats obtenus par rapport à sa planification.
	Indicateurs
	Socles

	Evaluation et justification des méthodes
	L’apprenti est capable d'expliquer et d'évaluer sa méthode et de mettre à profit ses connaissances concernant les marchandises, en tenant compte des aspects importants du merchandising.
	Indicateurs
	Socles




