des compeétences

| ~

vret d'évaluation

en entreprise

Certificat de Qualification

Professionnelle (CQP)
Vente sur site en commerces de gros

VENTE SUR SITE

Commission Paritaire Nationale de I'Emploi et de la Formation Profes-
sionnelle des commerces de gros (CCN N°3044).

> Nom et prénom du candidat

> Entreprise

» Evaluateur (nom et fonction)

» Contact (téléphone et email)

» Je soussigné(e)

déclare conformes et sinceres les renseignements apportés dans ce
dossier

» Date et signature de |'évaluateur

» Cachet de I'entreprise

[Document a remettre au secrétariat de la CPNEFP]

CGl Campus - 18 rue des Pyramides - 75001 Paris
contact@cgicampus.fr- Tél. : 01 44 55 35 00




Note a I'attention des entreprises

B L'évaluation des compétences réalisée en entreprise est déterminante pour I'obtention du CQP, au méme

ﬂ titre que I'entretien avec le jury final. Le Guide de I'évaluation en entreprise qui vous a été fourni par la

CPNEFP des commerces de gros en méme temps que |I'ensemble des autres documents d'évaluation
vous fournira I'ensemble des indications utiles pour renseigner ce document.

I vous précise notamment comment organiser les situations d'évaluation pour évaluer les compétences
du candidat en situation professionnelle.

» Pour toute information complémentaire sur cette démarche, vous pouvez vous renseigner auprés du
secrétariat de la CPNEFP :
cgi@cgi-cf.com
Tél.: 0144553500
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Fiche de synthése: les résultats
de I'evaluation en entreprise

Le candidat a exercé les
activités liées au domaine
de compétences

Dates de I’évaluation

. Résultat
en entreprise

Compétence 1 0 Oui
Organiser un espace
de vente 0 Non

0 Oui

o Non

Compétence 3

Apporter un conseil .
technique sur les 0 Oui
produits et les services

ot A o 0 Non
spécifiques a I'activité
de I'entreprise
O Oui
O Non

Compétence 5 )
Traiter les réclamations 0 Oui

dans le respect de

. . O Non
la relation commerciale

o Qui

O Non

0 Oui

O Non

0 Oui

O Non

0 Oui

O Non

0 Oui

O Non

g Oui

O Non

g Oui

O Non
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Situation 1

Evaluation en entreprise:
implantation d'un meuble
ou d'un linéaire

Cette situation d'évaluation est présentée dans le guide B

Guide de ['évaluation en entreprise |GUIDET
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Compétence 1: organiser un espace de vente

Criteres d'évaluation Evaluation

Analyse de la circulation du client dans le magasin ou I'espace de vente

Capacité a comprendre comment un client circule dans le magasin, quel est

le sens dans lequel il lit I'offre de produits, a repérer les zones chaudes et les zones /4
froides du magasin, a situer I'implantation du meuble ou du linéaire dans

la circulation générale du client dans le magasin.

Analyse et segmentation de I'offre
Capacité a analyser et segmenter |'offre des produits concernés par I'implantation /4
par marque, usage, volume.

Définition de I'implantation

Capacité a tenir compte de la présentation horizontale, de la présentation

verticale, a tenir compte de la rotation des produits pour définir leur place

dans I'implantation du meuble ou du linéaire, a développer un rythme et /4
une dynamique dans la présentation en jouant sur l'alternance du facing

et du tranching, la structure pyramidale, les couleurs et contrastes, a tenir compte

des regles de sécurité dans I'implantation réalisée, ...

Résultats de I'évaluation /12

» Votre avis sur la maitrise de cette compétence par le candidat :
00 La compétence est maitrisée [0 La compétence n'est pas maitrisée

» Vous pouvez noter vos commentaires ci-dessous a |'attention de I'évaluateur externe et du jury final :
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Situation 2
Evaluation en entreprise:
entretien de vente sur site

Cette situation d'évaluation est présentée dans le guide B
Guide de I'évaluation en entreprise
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Compétence 2: découvrir les besoins, argumenter et convaincre pour vendre

Critéres d’évaluation Evaluation

Relation établie avec le client

Capacité a établir rapidement une relation de qualité avec le client lors d'une prise
de contact, a maintenir des relations positives avec un client dans la durée,

a personnaliser la relation avec le client en vue de répondre a ses attentes,

a conserver la distance nécessaire pour rester professionnel dans sa relation

avec le client.

Démarche de découverte et d'analyse des besoins

Capacité a mener un questionnement adapté aupres d'un nouveau client pour

découvrir ses besoins et son organisation, a identifier I'évolution des besoins /4
ou de I'organisation d’un client habituel, a exploiter les informations données

par le client pour lui proposer une offre adaptée.

Structuration de I'entretien de vente
Capacité a conduire une écoute active du client, a susciter l'intérét du client
ou du prospect, a conduire un échange positif avec lui, a prendre en compte

ses observations et remarques, a traiter ses objections, a développer /4
une argumentation cohérente et pertinente, a la réajuster en fonction des signes

d'attention percus, a conclure de maniére adaptée et positive.

Résultats de I'évaluation /12

» Votre avis sur la maitrise de cette compétence par le candidat :
[0 La compétence est maitrisée [0 La compétence n'est pas maitrisée

» Vous pouvez noter vos commentaires ci-dessous a |'attention de I'évaluateur externe et du jury final :
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Compétence 3: apporter un conseil technique sur les produits et les services
spécifiques a l'activité de I'entreprise

Critéres d’évaluation Evaluation

Connaissance technique des produits et des services

Capacité a faire appel a des connaissances techniques fiables et justes
sur les services et a traduire les caractéristiques techniques en avantages
(par rapport aux besoins des clients).

/4

Conseil technique apporté aux clients

Capacité a sélectionner les produits répondants aux besoins du client sur la base

de critéres objectifs, a prendre en compte la réglementation et les

recommandations, a identifier les risques d'une absence de prise en compte /4
des recommandations ou de la réglementation pour le client et pour I'entreprise,

a présenter les conditions d’utilisation et les limites des produits proposés,

a évaluer la capacité du client a utiliser les produits.

Environnement du conseil technique :
Capacité a prendre en compte les systémes opérationnels de I'entreprise
dans les propositions faites au client (préparation, livraison, ...), a recueillir

X : . : i ) , /4
des informations sur |'évolution des produits et services proposés par
a concurrence, a vérifier la satisfaction du client liée aux produits et services
de I'entreprise,a valoriser les nouveaux produits proposes, ...
Résultats de I'évaluation /12

» Votre avis sur la maitrise de cette compétence par le candidat :
[0 La compétence est maitrisée [0 La compétence n'est pas maitrisée

» Vous pouvez noter vos commentaires ci-dessous a |'attention de I'évaluateur externe et du jury final :
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Compétence 4 : accueillir et évaluer les besoins d'un client dans un espace
de vente

Critéres d'évaluation Evaluation

Prise de contact avec le client

Capacité a dynamiser le contact avec le client a son arrivée dans le magasin,

a I'accueillir positivement, lui signaler qu’on le reconnait, qu’on prend en compte
sa présence méme si une file d'attente s'est formée, ...

/4

Analyse des besoins et de I'activité du client

Capacité a identifier ou obtenir des informations clés permettant de déceler

les besoins du client, a sélectionner parmi les informations qu'’il donne et celles /4
qui figurent dans le fichier clients de I'entreprise celles qui pourront servir d'appui

pour proposer une offre de produits.

Proposition de produits

Capacité a identifier et proposer des produits complémentaires adaptés

aux besoins du client, a I'orienter vers les nouveaux produits, a éveiller son intérét /4
par une présentation appropriée ou une démonstration, a mettre en valeur

les promotions présentées dans I'espace de vente.

Négociation et offre commerciale
Capacité a conduire la négociation commerciale sur les produits, les prix,
les conditions de réglement, les délais, remises et livraisons, a proposer

P L p S /4
systématiquement une contrepartie a un avantage accordé lors de la négociation,
a chiffrer la commande en fonction des quantités demandées, a prendre
en compte les regles de I'entreprise dans la négociation, ...
Analyse de la faisabilité de la transaction commerciale
Capacité a proposer des solutions alternatives en cas d’indisponibilité des produits /4
demandés, a identifier les informations clés sur la solvabilité du client, a proposer
des solutions alternatives en cas de dépassement de I'encours, ...
Résultats de I'évaluation /20

» Votre avis sur la maitrise de cette compétence par le candidat :
O La compétence est maitrisée O La compétence n’est pas maitrisée

» Vous pouvez noter vos commentaires ci-dessous a I'attention de I'évaluateur externe et du jury final :
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Situation 3

Evaluation en entreprise:
entretien d'evaluation
sur le traitement

des reclamations

Cette situation d'évaluation est présentée dans le guide B B

Guide de I'évaluation en entreprise |GUIDE™
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Compétence 5: traiter les réclamations dans le respect de la relation
commercial

Criteres d'évaluation Evaluation

Gestion de la relation client

Capacité a conserver une relation commerciale de qualité lors du traitement

des réclamations clients, a désamorcer le mécontentement du client, a conduire /4
un questionnement adapté en vue d‘identifier les raisons de la réclamation,

a traiter avec tact et discrétion le cas d'un déplacement d'encours.

Processus de traitement d'une réclamation client

Capacité a identifier et a expliquer le fonctionnement et les regles commerciales
en vigueur dans I'entreprise, a effectuer des recherches dans I'historique

des ventes pour évaluer le bien-fondé de la réclamation, a identifier

des proposition adaptées de réglement et de la réclamation, a tenir compte

des engagements pris envers le client.

Echange des informations au sein de I'équipe
Capacité a identifier la ou les personne(s) compétentes pour traiter la réclamation /4
et a lui (leur) transmettre des informations adaptées.

Résultats de I'évaluation /12

» Votre avis sur la maftrise de cette compétence par le candidat :
O La compétence est maitrisée O La compétence n'est pas maitrisée

» Vous pouvez noter vos commentaires ci-dessous a I'attention de I'évaluateur externe et du jury final :
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Situation 4

Evaluation en entreprise:
traitement des commandes
et des livraisons clients

Cette situation d'évaluation est présentée dans le guide B W

Guide de I'évaluation en entreprise
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Compétence 6: traiter les commandes et les livraisons clients

Critéres d'évaluation Evaluation

Prise en compte des spécificités ou des contraintes des clients lors
de la commande
Capacité a anticiper lors de la prise de commande I'ensemble des difficultés

que peut poser le traitement d’une commande ou d'une livraison, a tenir compte /a
des moyens et des ressources dont dispose I'entreprise pour traiter

les commandes et les livraisons et a en informer le client.

Organisation et suivi des livraisons clients

Capacité a suivre de maniére réguliére les livraisons effectuées auprés des clients,

a signaler les éventuels retards, a maintenir une relation commerciale de qualité /a
malgré les éventuels incidents de livraison, a recueillir auprés des clients

des informations facilitant la livraison et a tenir compte des ressources disponibles

dans |'entreprise pour organiser les livraisons clients.

Utilisation des outils de gestion interne

Capacité a élaborer les documents administratifs et commerciaux supports /a
a la transaction commerciale sans erreur et a les transmettre aux services

concernés.

Résultats de I'évaluation /12

» Votre avis sur la maitrise de cette compétence par le candidat :
[0 La compétence est maitrisée [0 La compétence n'est pas maitrisée

» Vous pouvez noter vos commentaires ci-dessous a |'attention de I'évaluateur externe et du jury final :
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La Commission Paritaire Nationale de la CCN des
Commerces de Gros est composée d'un college
employeurs et d'un collége salariés

Les organisations professionnelles

*FEDA : www.feda.fr *PRS : ufipa@wanadoo.fr
*FEDIN : »SNDCP : www.cgi-cf.com
fdi.federation@gmail.com »SNGFGBT : www.cgi-cf.com
»FENSCOPA : www.fenscopa.com *SYNDIGEL : www.syndigel.org
»FGME : www.fgme.fr »UCAPLAST : www.ucaplast.fr
*FNAS : www.fnas.fr »*UNCGFL : www.uncgfl.fr
»FNCPLA : www.fncpla.org »UPCP : upcp@wanadoo.fr
*FND : f.n.d@wanadoo.fr »VCI : www.cgi-cf.com
»FGFP : fgfpfrance@aol.com »CGl : www.cgi-cf.com

*NAVSA : www.navsa.fr

Les organisations syndicales de salariés
»CFDT : www.cfdt-services.fr YENAA CFE CGC :

»CGT : www.cgt.fr www.cfecgcagro.com
»CSFV CFTC : www.csfv.fr »FNECS CFE CGC :
»FEC CGT FO : www.fecfo.fr www.fnecs-cfecgc.org

»FGTA FO : www.fgtafo.fr

Observatoire
du Commerce
Interentreprises

— La démarche a été construite avec I'appui

de I'Observatoire prospectif du Commerce Interentreprises
et le concours financier d'INTERGROS.

la prospective des métiers




