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LIVRET DE SUIVI 
DES PÉRIODES DE FORMATION EN ENTREPRISE

               ANNÉE SCOLAIRE : 
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              NOM DE L’ÉLÈVE : 


Les équipes pédagogiques du lycée Antoine Lomet vous remercient de votre précieuse collaboration grâce à laquelle nos élèves peuvent découvrir la réalité du monde professionnel.

Ce livret vous permettra de :

(  prendre connaissance des objectifs de formation de l’élève et du travail à réaliser par celui-ci.

(  d’appréhender les grilles d’évaluations.

Les périodes de formation permettent à l’élève d’acquérir une première et véritable expérience du milieu professionnel.

Une attestation de formation en milieu professionnel sera complétée et signée  à la fin de chaque période.

Les expériences et les connaissances acquises tout au long de ces deux années seront mobilisées dans la rédaction de fiches produits réalisés sur poste informatique, lors du retour en classe.

Votre stagiaire peut ainsi être amené à vous consulter pour l’aider dans sa démarche de collecte d’informations nécessaires à la réalisation de ces travaux.

Un suivi est assuré par un professeur, tuteur pédagogique, qui rend visite à l’élève sur le lieu de formation afin d’assurer, en collaboration avec le tuteur professionnel, le suivi de la formation.


Objectifs

La formation en entreprise doit permettre au candidat d'acquérir des compétences : savoir-faire, savoirs et savoir-être, notamment : 

· d'accueillir les clients, les conseiller et vendre,

· d'assurer des services connexes et/ou complémentaires.

En outre, elle facilite le développement de qualités professionnelles telles que :

· la présentation soignée,

· le sens de I'esthétique,

· le sens de la relation, la capacité d'écoute, le sourire, la serviabilité, la disponibilité,

· le goût de I'action, le sens de l'entreprise,

· l'adaptabilité à des situations diverses.

Durée :

La durée totale obligatoire de la formation dans le point de vente est de l6 semaines. Elle se répartit sur plusieurs périodes. Le choix des dates des périodes de formation est laissé à I'initiative des établissements. 
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	Proviseur 
	Monsieur Polegato

	Proviseur Adjoint
	Mme Fort

	Gestionnaire
	Madame Beuton

	Conseillers Principaux d’Éducation
	Madame Bitone
Monsieur Ricard

	Chef de travaux
	Monsieur Basso

	Professeur référent 2EVSA en charge des périodes de formation en entreprise
	Madame LAGHDAS


	Professeur référent TEVSA en charge des périodes de formation en entreprise
	


Procédure à respecter en cas de retard, d’absence ou d’accident :
	
	Qui fait ?
	Qui contacter ?
	Quand ?
Comment ?
	Documents

	En cas d’absence ou de retard
	Elève

Parents
	Tuteur

ou

Chef de travaux
	Dès la 1ère absence ou retard

Téléphoner

05.53.47.06.07
	Certificat médical

	En cas d’accident
	Tuteur
	Proviseur

ou

Chef de travaux
	Téléphoner

05.53.47.06.07
	Déclaration d’accident

Sous 48 h au Proviseur

	En cas de problème
	Tuteur

Elève
	Professeur principal

ou

Chef de travaux
	Téléphoner

05.53.47.06.07
	


Toute absence doit être rattrapée.

Le lycée rédigera un avenant à la convention.


L’employé de vente spécialisé en produits alimentaires accueille et informe le client, lui présente les caractéristiques techniques et commerciales des produits, le conseille et conclut la vente. Il propose des services d’accompagnement de la vente et contribue à la fidélisation de la clientèle.

Par ailleurs, il participe à la réception, à la préparation et à la mise en valeur des produits.

L’employé de vente spécialisé en produits alimentaires exerce son activité dans des entreprises de commerce de détail, quelle que soit leur taille, à condition qu’il existe une relation vendeur-client. 

Il peut travailler dans :

· une boulangerie,

· une pâtisserie/chocolaterie,

· une glacerie,

· une charcuterie-traiteur

· une boucherie-charcuterie,

· un commerce de fruits et légumes,

· une poissonnerie,

· une épicerie, 

· une crémerie,
·  …

L’activité de l’employé de vente spécialisé en produits alimentaires s’exerce essentiellement debout et nécessite des déplacements dans l’espace de vente et les réserves.

La tenue et la présentation de cet employé, l’entretien de l’espace de vente répondent aux exigences en matière d’hygiène.


L’employé de vente spécialisé en produits alimentaires accueille et informe le client.

II peut être amené à :

( Présenter les caractéristiques techniques et commerciales des produits.

( Conseiller le client et conclure la vente.

( Proposer des services d'accompagnement de la vente.

( Contribuer à la fidélisation de la clientèle.

Mais aussi à

( Participer à la réception, à la préparation et à la mise en valeur des produits.

( Participer à l'expédition des produits le cas échéant.


Au cours de leur formation au lycée et en entreprise, les élèves étudieront et appliqueront en entreprise 4 fonctions principales.

1- Réception des produits et tenue des stocks

( Réceptionner et mettre en réserve selon les modes de rangement propres au point de vente.

( Participer aux mouvements des produits

( Suivre les entrées et les sorties

2- Suivi des familles de produits alimentaires
( Identifier le point de vente et son assortiment

( Suivre un assortiment

( Participer à l’attractivité du point de vente

( Mettre en rayon et suivre les produits

3- Vente

( Accueillir les clients et vendre

( Pratiquer la vente personnalisée

4- Accompagnement de la vente

( Participer à la politique de service du point de vente

Professeur principal 









C1 – C2 Stocks - Produits










C3 – C4 Vendre










Environnement Economique, Juridique et Social (EEJS)





PSE Prévention Santé Environnement 




Projet Pluridisciplinaire à Caractère Professionnel (PPCP)



Français 










Histoire Géographie









Anglais

Mathématiques 
Arts appliqués

Education Physique et Sportive
Dossier

Tuteur 
CAP EVS A
Employé de Vente Spécialisé Alimentaire

Seconde
ÉVALUATIONS

En milieu professionnel 
· EP1 - CCF PRATIQUE DE LA VENTE ET DES SERVICES LIÉS 
· S2 – EN ENTREPRISE 
· Compétences professionnelles
·  Attitudes professionnelles
	PFE n° 1



	Dates
	Durée
	Nom et adresse de l’entreprise
	Cachet de l’entreprise et signature du responsable

	Du :

Au :
	……semaines
	
	

	Appréciation :

Nom Prénom Tuteur Entreprise :                                      



	Nom Prénom Professeur Chargé du suivi :                                      Signature :



	PFE n° 2



	Dates
	Durée
	Nom et adresse de l’entreprise
	Cachet de l’entreprise et signature du responsable

	Du :

Au :
	……semaines
	
	

	Appréciation :

Nom Prénom Tuteur Entreprise :                      


	Nom Prénom Professeur Chargé du suivi :                                      Signature :



	PFE n° 3



	Dates
	Durée
	Nom et adresse de l’entreprise
	Cachet de l’entreprise et signature du responsable

	Du :

Au :
	……semaines
	
	

	Appréciation :

Nom Prénom Tuteur Entreprise :                      


	Nom Prénom Professeur Chargé du suivi :                                      Signature :





Classe de Seconde

Grille d’évaluation Période de Formation en Entreprise – 2nde EVSA

	
	OBJECTIFS

DE FORMATION


	PFE N° 1


	PFE N° 2


	PFE N° 3



	A
	COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS

	A1
	Vendre – C.3.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Accueillir le client
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Rechercher les besoins, faire préciser la demande 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Présenter les produits correspondant aux besoins du client 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Démontrer et argumenter 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Conclure la vente  
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Emballer le ou les produits 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Prendre congé 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	A2
	Accompagner la vente – C.4.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Exploiter l’environnement informatif du point de vente 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Mettre en place des services liés aux produits 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Développer les services liés aux prix 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Développer les services liés à la clientèle et/ou les proposer 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Actualiser le fichier « clients »  
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Recevoir les réclamations courantes 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Participer aux manifestations événementielles ou promotionnelles 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B
	ATTITUDES PROFESSIONNELLES
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS

	
	Adopter une tenue adaptée
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Adopter un comportement adapté
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Respecter les horaires
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Appliquer les consignes
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’impliquer dans son travail
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’intégrer à l’équipe
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Prendre des initiatives
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’organiser et s’adapter aux méthodes de travail
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


CAP EVS A

Employé de Vente Spécialisé Alimentaire

Terminale
ÉVALUATIONS

En milieu professionnel 
· EP1 - CCF PRATIQUE DE LA VENTE ET DES SERVICES LIÉS 
· S1 – EN ÉTABLISSEMENT DE FORMATION 
· Prestation orale de vente

· Présentation écrite des cinq fiches « produit »

· 2 fiches « produit » 
· 3 fiches «économique, juridique et sociale »
· S2 – EN ENTREPRISE 

· Compétences professionnelles
·  Attitudes professionnelles
	PFE n° 4


	Dates
	Durée
	Nom et adresse de l’entreprise
	Cachet de l’entreprise et signature du responsable

	Du :

Au :
	……semaines
	
	

	Appréciation :

Nom Prénom Tuteur Entreprise :                      


	Nom Prénom Professeur Chargé du suivi :                                      Signature :



	PFE n° 5


	Dates
	Durée
	Nom et adresse de l’entreprise
	Cachet de l’entreprise et signature du responsable

	Du :

Au :
	……semaines
	
	

	Appréciation :

Nom Prénom Tuteur Entreprise :                      


	Nom Prénom Professeur Chargé du suivi :                                      Signature :



	PFE n° 6


	Dates
	Durée
	Nom et adresse de l’entreprise
	Cachet de l’entreprise et signature du responsable

	Du :

Au :
	……semaines
	
	

	Appréciation :

Nom Prénom Tuteur Entreprise :                      


	Nom Prénom Professeur Chargé du suivi :                                      Signature :






Grille d’évaluation certificative EP1
	
	OBJECTIFS

DE FORMATION
	PFE N° 4

	PFE N° 5

	PFE N° 6


	A
	COMPÉTENCES PROFESSIONNELLES
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS

	A1
	Vendre – C.3.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Accueillir le client
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Rechercher les besoins, faire préciser la demande 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Présenter les produits correspondant aux besoins du client 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Démontrer et argumenter 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Conclure la vente  
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Emballer le ou les produits 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Prendre congé 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	A2
	Accompagner la vente – C.4.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Exploiter l’environnement informatif du point de vente 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Mettre en place des services liés aux produits 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Développer les services liés aux prix 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Développer les services liés à la clientèle et/ou les proposer 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Actualiser le fichier « clients »  
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Recevoir les réclamations courantes 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Participer aux manifestations événementielles ou promotionnelles 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



NOTE A1 + A2

	B
	ATTITUDES PROFESSIONNELLES
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS
	TI
	I
	S
	TS

	
	Adopter une tenue adaptée
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Adopter un comportement adapté
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Respecter les horaires
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Appliquer les consignes
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’impliquer dans son travail
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’intégrer à l’équipe
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Prendre des initiatives
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	S’organiser et s’adapter aux méthodes de travail
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



NOTE B
Dossier

Elève 

L’élève a un dossier PFE contenant les documents suivants :
· Tableau de suivi de recherche de stage
· CV + Lettre de motivation
· Convention en 3 exemplaires

· Liste des objectifs de stage

· Attestation de stage

· Fiche entreprise à compléter avec le tuteur
· Fiche produit (avec une photo prise en magasin)
C3 C4 VENDRE
LES FICHES PRODUITS


En 1ère et Tale EVSA : Les FICHES (écrit) – Réalisation de 4 fiches PRODUITS

En Tale EVSA : Les FICHES PRODUITS (CCF oral) – Jeu de rôle scénario de vente

· Fiche 1 : 1 Fiche d’entreprise

·  en annexe : organigramme, photo de l’espace accueil

· Fiches produits 1, 2, 3 et 4 : 3 Fiches produits

·  Boulangerie pâtisserie 

·  Epicerie 

·  Boucherie

· Crémerie

· Confiserie …

·  en annexe :   photo du produit, brochure tarif, 


A la fin de votre stage : 
 Vous devrez vous présenter au lycée professionnel Antoine LOMET .

Cette note sera validée lors de la remise du dossier (en main propre) à votre professeur :

· Une  fiche entreprise 

· Une fiche produit 

· La photo du produit

· L’attestation de stage. 

	
221, Avenue d’Italie 47000 AGEN

Situé dans la zone Agen - Sud

 05-53-47-06-07  05-53-47-30-21

Mél : Ce.0470004Z@ac-bordeaux.fr
Adresse du site Internet : http://lp-antoine-lomet.fr

Recherche d’entreprise d’accueil

Année scolaire …………


	Nom élève : ________________________
	PFE N° :_______
	Nom du professeur : _________________

	Prénom élève : ______________________
	Classe :______________
	


	Cachet de l’entreprise
	Personne contactée
	Service
	Date
	Réponse

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Fiche remise à :



le :





  
Nom et signature du professeur chargé du suivi :

Nom et signature du chef de travaux :

Liste des objectifs de stage :

	Liste des compétences à acquérir au cours de chaque période et des attitudes professionnelles à mettre en œuvre 
	1ère  PFE


	2ème PFE
	3ème PFE
	4ème PFE 
	5ème PFE
	6ème PFE

	COMPETENCES PROFESSIONNELLES
	
	
	

	Vendre
	
	
	

	Accueillir le client 
	
	
	
	
	
	

	Rechercher les besoins, faire préciser la demande 
	
	
	
	
	
	

	Présenter les produits correspondant aux besoins du client 
	
	
	
	
	
	

	Démontrer et argumenter 
	
	
	
	
	
	

	Conclure la vente  
	
	
	
	
	
	

	Emballer le ou les produits 
	
	
	
	
	
	

	Prendre congé
	
	
	
	
	
	

	Accompagner la vente 
	
	
	

	Exploiter l’environnement informatif du point de vente 
	
	
	
	
	
	

	Mettre en place des services liés aux produits 
	
	
	
	
	
	

	Développer les services liés aux prix 
	
	
	
	
	
	

	Développer les services liés à la clientèle et/ou les proposer 
	
	
	
	
	
	

	Actualiser le fichier « clients »  
	
	
	
	
	
	

	Recevoir les réclamations courantes 
	
	
	
	
	
	

	Participer aux manifestations événementielles ou promotionnelles 
	
	
	
	
	
	

	Le suivi des produits
	
	
	

	Aider à la réception des produits, à la vérification (quantité, état)
	
	
	
	
	
	

	Transporter les produits vers la surface de vente ou la vitrine
	
	
	
	
	
	

	Relever les caractéristiques des produits, les relier aux arguments de vente
	
	
	
	
	
	

	Participer aux commandes de renouvellement
	
	
	
	
	
	

	Maintenir l’attractivité du point de vente
	
	
	
	
	
	

	Participer à la lutte contre la démarque
	
	
	
	
	
	

	Participer à l’inventaire
	
	
	
	
	
	

	Veiller à l’état de conservation des produits alimentaires
	
	
	
	
	
	

	Mettre en œuvre les procédures relatives à la préparation à la vente, à la présentation et à l’emballage des produits alimentaires
	
	
	
	
	
	

	ATTITUDES PROFESSIONNELLES
	
	
	

	Adopter une tenue adaptée
	
	
	
	
	
	

	Adopter un comportement adapté
	
	
	
	
	
	

	Respecter les horaires
	
	
	
	
	
	

	Appliquer les consignes
	
	
	
	
	
	

	S’impliquer dans son travail
	
	
	
	
	
	

	S’intégrer à l’équipe
	
	
	
	
	
	

	Prendre des initiatives
	
	
	
	
	
	

	S’organiser et s’adapter aux méthodes de travail
	
	
	
	
	
	


FICHE ENTREPRISE

	Enseigne :
	

	Adresse :
	

	Code postal :
	

	Commune :
	

	Téléphone :
	

	Télécopie :
	

	E-mail :
	

	Site Internet :
	

	Activité :
	

	Surface de vente :
	

	Nom du responsable :
	

	Effectif :
	

	Facteurs d’ambiance :
	

	Revêtement
	

	Revêtement du sol :
	

	Revêtement des murs :
	

	Revêtement de plafond :
	

	Couleurs dominantes :
	

	Sonorisation :
	

	Décoration :
	

	Principaux meubles :
	

	Familles de produits :
	

	Prix pratiqués :
	

	Plan de situation du magasin dans la ville :
	

	Plan du magasin :


	

	
	


FICHE PRODUIT CAP EVS option A n° …

NOM DU PRODUIT : 
· Nom du magasin :

· Prix (préciser à l’unité, au kg, au litre…) :

· Marque :

	Caractéristiques techniques :
	Avantages 
	
SONCAS

	· Description :

· Forme

· Dimension, taille

· Couleur

· Poids 
	
	
	

	· Composition (liste complète des ingrédients)
	
	
	

	· Lieu de fabrication
	
	
	

	· Conseil ou conditions de conservation et de stockage
	
	
	

	· Date de durabilité : DLC DLUO (préciser)
	
	
	

	· Conseil d’utilisation / mode d’emploi
	
	
	

	Caractéristiques commerciales :
	Avantages 
	
SONCAS

	· Marque
	
	
	

	· Signe de qualité (AOC, label…) 
	
	
	

	· Prix de vente (préciser à l’unité, au kg, au l…)
	
	
	

	· Moyens de paiement
	
	
	

	· Conditionnement, emballage
	
	
	

	· Occasion d’utilisation
	
	
	


PREPARATION ORAL : 
Vente additionnelle : 

Type de clientèle :

	Objections
	Réponse aux objections

	
	


Deux pages maximum, illustration du produit obligatoire. 

Adapter le plan de la fiche produit en fonction de la nature du produit 
(ex : produit alimentaire, produit d'équipement courant).
Exemple d’affiche :

Nom du produit


Prix (préciser à l’unité, au kg, au litre…)
LYCEE PROFESSIONNEL ANTOINE LOMET


221, avenue d’Italie


47000 Agen


Téléphone : 05.53.47.06.07


Télécopie : 05.53.47.30.21


ce.0470004z@ac-bordeaux.fr





CAP Employé de vente spécialisé – Option A (produits alimentaires)














Préambule








Objectifs, durées, modalités





LYCEE PROFESSIONNEL ANTOINE LOMET


221, avenue d’Italie


47000 Agen


Téléphone: 05.53.47.06.07


Télécopie: 05.53.47.30.21


@ ce.0470004z@ac-bordeaux.fr








Quels métiers ?








Quelles activités ?








Contenu de la formation








L’équipe pédagogique








Classe de Seconde


Durée totale des PFE : 8 semaines (3 PFE)





Classe de Terminale


Durée totale des PFE : 8 semaines








Chaque Période de formation en Milieu professionnel de la classe de Terminale CAP donne lieu à une évaluation comptant pour l’épreuve EP 1 du CAP.
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Photo 


du 


Produit








Photo 


du 


Produit
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