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Ce guide est destiné a

chaque meroredu ury Guide individuel Jury ou Professionnel
CQP Promoteur des ventes - Merchandiseur

Vous allez participer & un jury CQP ou vous étes un professionnel qui allez observer un candidat souhaitant obtenir un CQP, ce document a été réalisé pour vous
indiquez les étapes clés a suivre pour conduire au mieux cette évaluation.

Les objectifs de I’évaluation Jury ou Professionnel

L’¢évaluation jury ou professionnel est une des 3 évaluations auxquelles
|:| le candidat a un CQP se soumet pour obtenir son certificat. Il s’agit de
I’ultime épreuve avant la délibération du jury. Vous étes, avec le tuteur
et le formateur, les principaux acteurs de I’évaluation du candidat.
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- faire face aux situations professionnelles caractéristiques de
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Centré sur les activités, - developper les savoir-faire clés indispensables a la maitrise du
les savoirs, savoir-faire et attitudes poste
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Le déroulement de I’épreuve jury ou professionnel

AVANT L’EPREUVE JURY

Chacun des membres du jury aura pris connaissance :

- du référentiel emploi compétences qui décrit les missions, activités, savoirs et savoir-faire
du CQP visé par les candidats

- des grilles d’évaluation proposées

- du fonctionnement du systéme d’appréciation

- lorsque cela est possible, du contexte spécifique d’exercice de 1’emploi au sein de
I’entreprise

- des éléments fournis par le candidat pour la partie « opération promotionnelle » de
I’épreuve

- et des éléments fournis par I’entreprise pour la partie « jeu de role » de 1’épreuve.

Les principes de fonctionnement sont partagés entre les membres du jury ou par le professionnel :

- lejury assure I’équité de traitement de chaque candidat (temps consacré a chacun, niveau
des questions posées...).

- le jury ne cherche pas a « piéger » le candidat, il favorise au contraire ses réalisations et
son expression afin de lui permettre de donner le meilleur de lui-méme.

- I’ensemble des domaines de compétences est balayé, le jury évitant de se « focaliser » sur
un type d’activité insuffisamment maitrisée.

- apres avoir regu les premiers candidats, le jury se concerte pour affiner son approche de
I’évaluation du groupe CQP en fonction du niveau observé.

Lorsque I’évaluation est réalisée par un jury sur site, un président est nommé.

Le candidat aura envoyé au jury les deux photographies d’opérations promotionnelles qu’il a
réalisées, 3 semaines avant la date de jury.

Le jury aura préparé un jeu de réle pour chaque candidat, en s’appuyant sur la fiche « Méthodologie
de construction d’un jeu de rdle », jointe au présent guide.

Dans la mesure du possible, ’entreprise du candidat aura désigné un collaborateur pour jouer le
role du client pendant le jeu de rdle, afin de permettre au jury d’exercer pleinement son role
d’observateur.

PENDANT L’EPREUVE JURY

Le jury ou le professionnel explique au candidat quelles vont étre les étapes du déroulement de
I’épreuve, le temps dont il va disposer, rappelle les « regles du jeu » de la notation.

Pour chaque candidat, la durée totale de 1’épreuve est de 45 mn, a I’issue desquelles le jury dispose
de 15 mn pour délibérer.

Opération promotionnelle (20 mn)

Dans un premier temps, le candidat présente trés rapidement ses deux photographies d’opérations
promotionnelles réussies. Le jury en choisit une que le candidat devra commenter plus précisément,
selon une méthode vue en formation durant son parcours CQP, durant 10 mn.

Le jury dispose ensuite de 10 mn supplémentaires pour interroger davantage le candidat a propos de
cette derniére opération promotionnelle (cf. grille d’observation opération promotionnelle).

Jeu de role (25 mn)
Pour rappel, le candidat dispose de 15 mn de préparation avant le démarrage de 1’épreuve (la fiche
de son jeu de rdle lui a été remise par le jury a la fin de I’épreuve du candidat précédent).

Le professionnel ou jury dispose de 15 mn pour observer le jeu de role entre le candidat et une
personne jouant le réle du client, et de 10 mn pour conduire un entretien avec le candidat (cf. grille
d’observation jeu de role).
- Le candidat et « le client » menent le jeu de rdle. Le jury observe I’échange a I’aide de la
grille d’observation du jeu de réle.
- Lorsque le jeu de r6le est terminé, le jury interroge le candidat sur les points qu’il n’a pas
pu observer ou qu’il souhaite approfondir (cf. grille d’observation jeu de rdle : questions)
- Le professionnel ou jury remplit la grille d’observation (prise de notes) au fur et a mesure
de I’observation du jeu de role et de I’entretien.

APRES L’EPREUVE JURY

Dans un premier temps, et pour les deux parties de I’épreuve (opération promotionnelle et jeu de
role)
- Chaque membre du jury reprend ses notes et attribue un pourcentage d’atteinte d’objectif
de 0 a 100% pour chaque observation.
Nota : Le professionnel ou membre du jury dispose de grilles d’appréciation permettant
de situer son pourcentage sur une échelle de 0 a 100%. Des pourcentages intermédiaires
sont proposeés a titre indicatif (voir page 3).
- Chaque membre du jury réalise la moyenne des pourcentages obtenus aux observations
d’un méme domaine et la reporte dans la grille de report des appréciations.

Dans un second temps :
- le président du jury collecte les pourcentages émis par domaine par chacun des membres
du jury, et le jury s’accorde sur une appréciation partagée domaine par domaine.
- Le président reporte, dans la grille de synthese les appréciations du jury ou professionnel,
les résultats domaine par domaine (voir la grille ci-apres).

- Le président du jury synthétise les commentaires en une formulation unique.




Echelles d’appréciation

Lors du jeu de réle

Le candidat est en difficulté pour
jouer son réle. 1l ne voit
apparemment pas quelle attitude
adopter.

Le discours est peu structuré, peu
argumenté ou peu adapté a
I’interlocuteur.

Le candidat méne un échange structuré,
argumenté et qui prend en compte
I’interlocuteur.

Le candidat fait preuve d’une
aisance particuliere dans le jeu de
role.

Lorsque le candidat répond a une question

Le candidat est en difficulté pour
répondre aux questions. Il ne voit
apparemment pas de quoi il s’agit.

Les réponses aux questions sont
basiques et théoriques.

Le candidat répond aux questions en
s’appuyant sur son vécu et sa formation.
Il fait bien le tour de chaque question.

Le candidat apporte de
nouveaux éclairages et rebondit
sur d’autres questions liées a
celle posée.

70% 100%
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Grille d’observation de I’opération promotionnelle

DOMAINE OBSERVATION

QUESTIONS

PRISE DE NOTES % TOTAL

Explique et justifie ses choix a propos de
cette opération promotionnelle.

Sur quels criteres vous étes-vous basé pour
déterminer [’exposition des différents produits ?
Comment allez-vous valoriser votre réalisation
aupres du client ?

TECHNIQUES DE | Décrit au cours de la présentation les grandes
MERCHANDISING | étapes de 1’opération promotionnelle.

Quelles ont été les grandes étapes de la réalisation de
cette opération promotionnelle ?

L’opération promotionnelle est visible et
massive (balisage, affichage prix, visibilité
offre consommateur, kakémonos, etc.).

Quels éléments de visibilité peuvent étre mobilisés
lors de la mise en ceuvre d’une opération
promotionnelle ?

S’appuie sur les outils mis a sa disposition
pour réaliser I’opération promotionnelle.

Donnez des exemples d’applications informatiques
utiles dans la mise en place d’une opération
promotionnelle.

ORGANISATION |Met en avant des éléments relatifs a
METHODES DE | ’optimisation du temps de travail lors de la
TRAVAIL réalisation de cette opération promotionnelle.

Sur quels criteres avez-vous optimisé et/ou ajusté
votre temps de travail pour réaliser cette opération
promotionnelle ?

L’opération promotionnelle réalisée s’inscrit
dans le mode d’organisation prévu de ses
activités (planning, reporting, etc.).

Citer les éléments essentiels du mode d’organisation
spécifique a votre activité (planning, reporting,
gestion administrative, etc.).
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Grille d’observation du jeu de role

Pratique une écoute active. Pouvez-vous décrire les étapes clés d’un échange
client dans le cadre d’une action merchandising ?

RELATIONS Adapte son comportement et son discours a | Quelles sont les informations clés que vous devez
PROFESSION- | son interlocuteur et a ses attentes (demandes | identifier lors de la prise de contact avec le client ?
NELLES particulieres, inquiétudes, etc.).
Traduit ses arguments en avantage client. Quels sont les autres avantages clients a utiliser dans
votre argumentation ? Justifiez votre réponse.

Grille de report des appréciations individuelles Jury ou Professionnel
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M¢éthodologie de construction d’un jeu de role

Cette fiche est un guide pour le jury lors de sa préparation de la journée de jury CQP, afin de
construire les jeux de rdle pour chacun des candidats.
Un jeu de role spécifique sera élaboré pour chaque candidat de la journée.

Distribution des réles
- Le candidat joue le r6le du promoteur des ventes / merchandiseur.
- Une personne désignée par I’entreprise du candidat joue le role du client.

Méthode d’¢élaboration du jeu de rdle
Imaginer un cas réel de relation client avec le promoteur des ventes / merchandiseur a partir de
votre expérience, et des éléments ci-dessous :

1. Décrire le profil du client et ses attentes.
2. Indiquer le motif de la rencontre entre le client et le promoteur des ventes.
3. Définir quel sera I’objectif du promoteur des ventes / merchandiseur a 1’issue de cette rencontre.

4. Déterminer quelles seront les bonnes attitudes et les réponses attendues par le candidat au cours du
jeu de role.

5. Quelques propositions de questions que le client pourra poser au candidat pendant le jeu de role.

» Quelques trames de jeu de réle vous sont fournies :



Cas client n°1

Motif de la rencontre Implantation de deux nouveaux produits dans le
linéaire
Profil et attentes client Le client est inquiet sur les conséquences de

I’implantation des nouveaux produits dans le
linaire : il craint un risque de ruptures sur les
produits qui perdront du facing ; de plus, il ne
veut pas que cela modifie le facing consacré a sa
marque de distributeur (MDD).

Objectif du promoteur des ventes / - Exposer le mieux possible les nouveaux

merchandiseur produits, aussi bien quantitativement que
qualitativement.

- Limiter les risques de ruptures produits dans le
linéaire.

- Implanter les deux nouveaux produits tout en
conservant la place des marques de distributeur
dans le linéaire.

Bonnes attitudes et réponses attendues - Pratique une écoute-active.

- Adapte son comportement et son discours a son
interlocuteur et a ses attentes (demandes
particuliéres, inquiétudes, etc.).

- Traduit ses arguments en avantage client.

Questions (client au candidat) - N’y a-t-il pas un risque de rupture sur les
produits qui ont perdu du facing au detriment
des nouveaux produits implantés ?

- Le volume de facing que vous me proposez sur
ces nouveaux produits est-il justifié ?

- Avez-vous tenu compte de 1’¢état des stocks des
produits présents dans le linéaire ?




Cas client n°2

Motif de la rencontre Implantation de deux nouveaux produits dans le
linéaire
Profil et attentes client Le client ne tient pas a modifier trop d’éléments

dans le linéaire lors de I’implantation de ces deux
nouveaux produits ; il tient a ce que le promoteur
des ventes / merchandiseur ne modifie que le
minimum nécessaire.

Objectif du promoteur des ventes / - Exposer le mieux possible les nouveaux

merchandiseur produits, aussi bien quantitativement que
qualitativement.

- Implanter les nouveaux produits dans le linéaire
en y effectuant le moins de modifications
possibles dans les facings déja en place.

Bonnes attitudes et réponses attendues - Pratique une écoute-active.

- Adapte son comportement et son discours a son
interlocuteur et a ses attentes (demandes
particuliéres, inquiétudes, etc.).

- Traduit ses arguments en avantage client.

Questions (client au candidat) - Pourquoi avoir consacré autant de linéaires a ces
nouveaux produits ?

- La nouvelle disposition du linéaire n’est-elle pas
trop différente de la situation de départ ?

- Quel est l'intérét d’utiliser des ¢léments de
balisage ?




Cas client n°3

Motif de la rencontre

Implantation de deux nouveaux produits dans le
linéaire

Profil et attentes client

Le client tient a avoir des linéaires trés
dynamiques, il est tres attaché a la visibilité des
produits et a la mise en place d’éléments de
balisage :  stop-rayon, bons de réduction
immediats (BRI), affichage prix, etc.

Obijectif du promoteur des ventes /
merchandiseur

- Exposer le mieux possible les nouveaux
produits, aussi bien quantitativement que
qualitativement.

- Implanter les nouveaux produits et les rendre
visibles par la mise en place de balisage : stop-
rayon, kakémonos, BRI, etc.

- Reconfigurer le pavé de marque du rayon.

Bonnes attitudes et réponses attendues

- Pratique une écoute active.

- Adapte son comportement et son discours a son
interlocuteur et a ses attentes (demandes
particuliéres, inquiétudes, etc.).

- Traduit ses arguments en avantage client.

Questions (client au candidat)

- Pourquoi avoir mis en place plus d’é¢léments de
balisage sur les facings des nouveaux
produits que sur les autres facings ?

- Que me proposez-vous comme affichage de prix
et de BRI qui soit dynamique sur la durée ?

- Le balisage rayon est-il bien adapté a notre type
de clientele ?




