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CAP EMPLOYÉ DE VENTE SPÉCIALISÉ

Option 
A (
B (
C (
D (
EP1

PRATIQUE DE LA VENTE ET DES SERVICES LIÉS

SITUATION EN ÉTABLISSEMENT DE FORMATION

Évaluation en contrôle en cours de formation (CCF)

	Lycée professionnel
Centre de formation d’apprentis : 




	Candidat
	Évaluateurs

	
	Nom(s)
	Visa(s)

	Nom :

Prénom :

Classe :


	
	

	
	
	



 
PRESTATION ORALE DE VENTE

Le professeur (ou formateur) choisit la fiche analytique « produit » (fiche technique avec avantages « client ») sur laquelle va porter la simulation de vente. Il précise au candidat ses mobiles d’achat.

	
	COMMUNICATION
	TI(1)
	I
	S
	TS

	
	Communication verbale
	
	
	
	

	
	Communication non verbale
	
	
	
	

	
	Aptitude à convaincre
	
	
	
	

	
	Utilisation du vocabulaire professionnel
	
	
	
	

	
	Indépendance par rapport à l’argumentaire
	
	
	
	


	
	VENTE 
	TI(1)
	I
	S
	TS

	
	Construction des arguments utilisés
	
	
	
	

	
	Adaptation des arguments au client
	
	
	
	

	
	Pertinence des arguments choisis
	
	
	
	


(1) TI = très insuffisant ; I = insuffisant ; S = satisfaisant ; TS = très satisfaisant (nécessité de

 se reporter aux indicateurs d’évaluation, explicités dans le guide de l’évaluation). Il en résulte 

un profil à évaluer globalement en fonction de la position retenue pour chaque critère ; il ne peut

être question d’attribuer un nombre de points par ligne.
	NOTE 

     (ne pas arrondir)
	  /50

	Renseignements complémentaires

Type de client :

Mobiles d’achat :

Date du déroulement de la prestation :



	Observations
	Nom de l’évaluateur
	Visa

	
	
	


PRÉSENTATION ÉCRITE DE 2 FICHES ANALYTIQUES « PRODUIT »

	Document
	TI(1)
	I
	S
	TS
	

	Fiche analytique « produit » n° 1     ……………………………….
	
	
	
	
	

	Contenu
	
	
	
	
	

	Rédaction
	
	
	
	
	

	Vocabulaire professionnel
	
	
	
	
	

	Présentation
	
	
	
	
	 / 10

	Fiche analytique « produit » n° 2     ………………………………
	
	
	
	
	

	Contenu
	
	
	
	
	

	Rédaction
	
	
	
	
	

	Vocabulaire professionnel
	
	
	
	
	

	Présentation
	
	
	
	
	 / 10

	
	
	
	
	
	

	NOTE PROPOSÉE

(Ne pas arrondir)
	
	
	
	
	  / 20


(1) TI = très insuffisant ; I = insuffisant ; S = satisfaisant ; TS = très satisfaisant (nécessité de se reporter aux indicateurs d’évaluation, explicités dans le guide de l’évaluation). Il en résulte un profil évalué globalement et non à raison d’un ou deux points par ligne.

BILAN DE LA SITUATION D’ÉVALUATION 

EN ÉTABLISSEMENT DE FORMATION (partie commerciale)

	Prestation orale de vente
	  /50   
	

	Présentation de deux fiches analytiques « produit »
	  /20   
	

	Appréciation globale du candidat :




* Ne pas communiquer cette proposition de note au candidat

(ATTENTION : L’absence de la partie commerciale liée à l’entreprise d’accueil (deux fiches analytiques « produit » –fiches techniques avec avantages « client »- une à deux pages par fiche) entraîne l’attribution de la note 0 /20 (à indiquer dans la case réservée à la note finale).
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