Épreuve E3 Vente en unité commerciale

Indicateurs d’évaluation de la situation « Organisation de l’offre produits »
	Organisation de l’offre « produits » en adéquation avec la politique de l’unité commerciale et dans le respect des consignes

	Facteurs d’ambiance

	Le candidat les choisit correctement en fonction des produits à mettre en valeur (produits permanents ou opérations ponctuelles) ; il les installe correctement, les combinant de façon cohérente par rapport aux règles de l’unité commerciale. Les consignes sont systématiquement respectées.
	TS

(3.5-5)

	Le candidat les choisit correctement en fonction des produits à mettre en valeur (produits permanents ou opérations ponctuelles) ; il les installe  correctement, mais les combine sans tenir compte des règles de l’unité commerciale.
	S

(2.5-3.5)

	Le candidat ne choisit pas correctement les facteurs d’ambiance en fonction des produits à mettre en valeur (produits permanents ou opérations ponctuelles) ; il ne les installe pas correctement. Le résultat est incohérent.
	I

(1.5-2.5)

	Le candidat ne se soucie pas de choisir les produits à mettre en valeur (produits permanents ou opérations ponctuelles) et installe les éléments de façon incohérente.
	TI

(0-1.5)

	Signalétique 

	Le candidat a le souci de mettre en place une information lisible, complète et exacte ; la signalisation mise en place (flèches, repères…) est repérable et appropriée ; la signalétique utilisée valorise complètement le produit ; elle est en cohérence avec le thème et/ou la stylistique de l’animation. Les consignes sont intégralement respectées.
	TS

(3.5-5)

	Le candidat a le souci de mettre en place une information lisible, complète et exacte ; la signalisation mise en place (flèches, repères…) est repérable et appropriée ; la signalétique utilisée valorise le produit mais n’est pas en cohérence avec le thème et/ou la stylistique de l’animation.
	S

(2.5-3.5)

	Le candidat n’est pas conscient de la mise en place d’une signalisation lisible ; la signalétique utilisée ne valorise pas le produit. Le résultat est incohérent.
	I

(1.5-2.5)

	Le candidat ne se soucie pas de la mise en place d’une signalétique. Le résultat est incohérent.
	TI

(0-1.5)

	Attractivité de la zone en responsabilité 

	L’espace géré par le candidat est rendu dynamique et attractif.
	TS

(3.5-5)

	L’espace géré par le candidat est rendu partiellement dynamique et attractif.
	S

(2.5-3.5)

	L’espace géré par le candidat est insuffisamment dynamique et attractif.
	I

(1.5-2.5)

	L’espace géré par le candidat n’est ni dynamique, ni attractif.
	TI

(0-1.5)

	Application des règles d’hygiène et de sécurité liées au personnel, aux produits, aux équipements, aux locaux

	Le candidat fait preuve d’une attention constante pour assurer la protection des produits, des équipements, des locaux et des personnes (consommateurs, personnel).
	TS

1.75-2.5

	Le candidat applique les règles pour assurer la protection des produits, des équipements, des locaux et des personnes (consommateurs, personnel).
	S

1-1.75

	Le candidat ne respecte que partiellement les règles pour assurer la protection des produits, des équipements, des locaux et des personnes (consommateurs, personnel).
	I

0.5-1

	Le candidat ne connaît pas et ne respecte pas les règles pour assurer la protection des produits, des équipements, des locaux et des personnes (consommateurs, personnel).
	TI

0-0.5

	Pertinence des diagnostics, des propositions ou des suggestions et fiabilité des informations transmises

	Le candidat diagnostique correctement les causes du manque d’attractivité de la zone de vente dont il est responsable. Ses propositions ou suggestions d’action( corrective(s) sont pertinentes. Toutes les informations sont transmises (qu’elles soient écrites ou orales) et sont fiables.
	TS

1.75-2.5

	Le candidat est conscient du manque d’attractivité de la zone de vente dont il est responsable. Il émet quelques suggestions. Des informations (écrites ou orales) sont transmises et sont fiables.
	S

1-1.75

	Le candidat n’est pas pleinement conscient du manque d’attractivité de la zone de vente dont il est responsable et il n’émet pas de propositions. Le candidat ne transmet pas toujours les informations (écrites ou orales) au responsable.
	I

0.5-1

	Le candidat est incapable d’apprécier l’attractivité de la zone de vente dont il est responsable. Aucune information (écrite ou orale) n’est transmise au responsable.
	TI

0-0.5


