
- 2 -CAP ESTHETIQUE – COSMETIQUE - PARFUMERIE


	NOM DE L’ELEVE : ……………………………………Prénom : …………………



	ETABLISSEMENT : …………………………………………………………………………………

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




EP2 : VENTE DE PRODUITS ET DE PRESTATIONS DE SERVICES

DOSSIER PROFESSIONNEL

	PRESENTATION COMMERCIALE (précisez le nom de l’entreprise retenue)



	FICHE PRODUIT



	FICHE PRESTATION DE SERVICE




C.A.P. Esthétique Cosmétique Parfumerie

1- PRESENTATION COMMERCIALE

Caractéristiques de l’entreprise
	Nom de l’enseigne :



	Adresse complète :



	Site internet :



	Raison sociale :



	Forme juridique :

 

	Secteur d’activité :



	Nombre de salariés :



	Localisation : préciser centre commercial, centre ville, zone piétonne…




L’OFFRE
Les produits 

· Assortiment (largeur et profondeur de la gamme)

· Marques

· Positionnement des produits dans la gamme

· Prix

Les prestations de services

· Services proposés

· Prix

Les concurrents

· Produits et services proposés

· Prix

LA DEMANDE

La clientèle

· Typologie de clientèle

· Principales caractéristiques de la clientèle (panier moyen, fréquence d’achat, fidélisation…)

· Zone de chalandise (utiliser une carte)

METHODES DE VENTE

· Activités de vente-conseil

· Techniques de fidélisation de la clientèle (publipostage postal ou électronique, carte de fidélité…)

· Promotion de l’entreprise (publicité, site internet…)

TECHNIQUES DE MARCHANDISAGE

· Règles de marchandisage appliquées (exemple visuel)

· PLV 

2- FICHE PRODUIT

	Critères
	Caractéristiques
	Arguments

	Nom du produit :

Référence :

Origine :

Marque :


	
	

	Critères techniques

Composition du produit

Texture

Odeur

Couleur

Présentation du produit (pot, tube, flacon…)

Matières utilisées (plastic, verre, métal…)

Contenance


	
	

	Critères commerciaux

Prix

Motivation(s) d’achat

Produits et ou services complémentaires


	
	


3- Fiche PRESTATION DE SERVICE

	Critères
	Caractéristiques
	Arguments

	Nom du service :

Référence :


	
	

	Critères techniques

Description de la prestation

Durée

Nombre de séances

Produit(s) utilisé(s)

Appareil(s) utilisé(s)


	
	

	Critères commerciaux

Prix

Motivation(s) d’achat

Produits et ou services complémentaires


	
	


