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	EVALUATION DES PFMP PAR LE TUTEUR
	



FICHE D’EVALUATION DES COMPETENCES MISES EN ŒUVRE AU COURS DE LA PFMP 

· PFMP n°….

· Date de la PFMP :…………………………………………………………………………………………….

· Activités ciblées : Activités techniques de soins esthétiques et maquillages correspondant aux objectifs de formation du baccalauréat professionnel Esthétique-cosmétique/parfumerie ou selon le projet professionnel de l’élève.

Nom et prénom du candidat :……………………………………………………………………………………

Etablissement de formation : ……………………………………………………………………………………
Entreprise d’accueil :……………………………………………………………………………………………..

……………………………………………………………………………………………………………………...

……………………………………………………………………………………………………………………...

	COMPETENCES
	Cocher le niveau de maîtrise des compétences atteint

	
	NE
	NA
	ECA
	A

	C11 –Rechercher, sélectionner et traiter les informations

	· rechercher la documentation scientifique, professionnelle (technique, commerciale..) ou réglementaire
	
	
	
	

	· interroger les fabricants, les fournisseurs, les professionnels…

	
	
	
	

	· utiliser les outils d’information et de communication (téléphone, internet, minitel…)
	
	
	
	

	· résumer les informations sous forme de fiches, de tableaux ou de compte-rendu
	
	
	
	

	C12 - Transmettre des informations

	· produire des messages écrits (fiche conseil, croquis d'auto maquillage, annonce publicitaire, prospectus, publipostage…)
	
	
	
	

	· produire des messages oraux (téléphone, prise de parole en public…)

	
	
	
	

	· produire des messages visuels (plannings, affiches…)

	
	
	
	

	· choisir le mode de communication et de transmission adapté à l’interlocuteur ou à la situation
	
	
	
	

	C13 – Accueillir le client et assurer son suivi au cours de la prestation

	· adopter une attitude professionnelle (tenue professionnelle adaptée et attitude avenante)
	
	
	
	

	· créer les conditions matérielles d’accueil (hygiène, ambiances…)

	
	
	
	

	· conduire un dialogue en différentes situations (questions pertinentes, réponses argumentées)
	
	
	
	

	· présenter et commenter la prestation aux moments opportuns


	
	
	
	

	· s’assurer du confort du client tout au long de la prestation


	
	
	
	

	C14 - Identifier les besoins du client

	· repérer les attentes, les besoins et les motivations du client

	
	
	
	

	· identifier les caractéristiques du client : style, morphologie, types de peau….

	
	
	
	

	· établir un bilan des attentes, des besoins et des motivations du client en vue de vente ou de conseils d'utilisation de produits ou de services
	
	
	
	

	C21 – Gérer les produits et les équipements (consommables, outillages, linge, matériels)

	· organiser la réception, l'étiquetage et le rangement des produits

	
	
	
	

	· organiser la réception et le rangement des matériels et du linge


	
	
	
	

	· assurer la gestion des stocks

	
	
	
	

	· évaluer les besoins (qualitatifs et quantitatifs) pour une activité donnée ou pour une période déterminée en tenant compte de l’état des stocks


	
	
	
	

	· établir et transmettre un bon de commande


	
	
	
	

	· optimiser la gestion des matériels dans un but d’hygiène, de sécurité, de fiabilité et de rentabilité


	
	
	
	

	C22 – Planifier les activités

	· proposer ou choisir des aménagements pour les espaces techniques, d’accueil et de vente


	
	
	
	

	· élaborer un planning de travail du personnel

	
	
	
	

	C23 – Animer et encadrer le personnel

	· informer ou former à la vente ou à la mise en œuvre des produits ou des prestations


	
	
	
	

	· recenser les besoins de formation


	
	
	
	

	C24 – Assurer le suivi de la clientèle

	· concevoir, renseigner, mettre à jour un fichier-clients informatisé ou non

	
	
	
	

	· exploiter un fichier-clients à des fins commerciales (actions de fidélisation, actions promotionnelles…)


	
	
	
	

	C25 – Participer à la gestion de l’entreprise

	· déterminer des actions promotionnelles et évaluer leurs effets


	
	
	
	

	· déterminer les coûts de revient et le prix de vente des produits et des prestations

	
	
	
	

	· effectuer le suivi des opérations bancaires


	
	
	
	

	· exécuter les travaux administratifs consécutifs à l’activité de l’entreprise


	
	
	
	


	COMPETENCES
	Cocher le niveau de maîtrise des compétences atteint

	
	NE
	NA
	ECA
	A

	C31 – Conseiller et vendre les services et les produits

	· sélectionner les produits et les services en réponse à une demande ou à un besoin d’un(e) client(e)
	
	
	
	

	· argumenter les produits et les services sélectionnés

	
	
	
	

	· proposer une vente additionnelle de produits, de services

	
	
	
	

	· conclure la vente

	
	
	
	

	· établir et justifier un devis pour un service donné


	
	
	
	

	C32 – Concevoir et mettre en œuvre des protocoles de soins esthétiques

	· établir un programme de soins esthétiques

	
	
	
	

	· réaliser des soins spécifiques du visage


	
	
	
	

	· réaliser des soins du corps

	
	
	
	

	· réaliser des soins esthétiques des mains et des pieds


	
	
	
	

	· réaliser des épilations du visage et du corps


	
	
	
	

	· réaliser la teinture ou la décoloration de poils


	
	
	
	

	· réaliser la permanente des cils


	
	
	
	

	· réaliser la réparation d’ongles ou la pose de prothèses ongulaires


	
	
	
	

	· réaliser des démonstrations de techniques de soins esthétiques


	
	
	
	

	C33 – Concevoir et réaliser des maquillages

	· élaborer un projet de maquillage

	
	
	
	

	· réaliser des techniques de maquillage

	
	
	
	

	· maquiller les ongles

	
	
	
	

	· réaliser des démonstrations de maquillages (podium, marque, automaquillage…)
	
	
	
	

	C34 – Mettre en place et animer des actions de promotion de produits cosmétiques, de produits de parfumerie, de soins esthétiques

	· analyser et mettre en valeur un support publicitaire pour promouvoir un produit, un service
	
	
	
	

	· présenter des produits sur un stand, dans une vitrine, sur un linéaire

	
	
	
	

	· mettre en place (programmer, concevoir et préparer) une action de promotion d’un produit, d’un service dans un institut, une parfumerie 
	
	
	
	

	· animer une action de promotion d’un produit, d’un service dans un institut, une parfumerie
	
	
	
	

	· exploiter un fichier - clients à des fins de relance commerciale, de publipostage, de manifestations commerciales…

	
	
	
	


	COMPETENCES
	Cocher le niveau de maîtrise des compétences atteint

	
	NE
	NA
	ECA
	A

	C41 – Apprécier le résultat d’un protocole ou d’une technique de soins esthétiques

	· évaluer la qualité du résultat

	
	
	
	

	C42 – Evaluer la satisfaction de la clientèle

	· identifier les indicateurs de satisfaction et de non satisfaction du client
(formuler un questionnement pour recueillir la satisfaction du client)

	
	
	
	

	C44 – Mesurer l’impact d’une action de promotion, de formation

	· identifier les indicateurs d’impact

	
	
	
	

	· analyser les données commerciales et techniques

	
	
	
	

	· apprécier l’écart entre les résultats attendus et les résultats obtenus 

	
	
	
	

	· proposer des solutions


	
	
	
	


NE: non évaluée
NA : non acquis
ECA : en cours d’acquisition A : acquis
	Appréciation globale et conseils éventuels du tuteur ou du responsable de l’entreprise d’accueil :



	PFMP N°….

Date de l’évaluation : 

	Nom et signature du tuteur ou du responsable de l’entreprise d’accueil :


	Cachet de l’entreprise :


	Nom et signature du professeur :


