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Objectifs du ¢ Troph®e de liAlternance e

Cr®er un ®v®nement annuel mobilisateur.
Li®dition 2007-2008 du ¢Troph®e de la Formation en Alternance é est consa-
cr®e aux m@tiers de
Vendeur
Commer-ant de d®tail
Auxiliaire de magasin

Valoriser le concept de la formation en alternance et les acteurs de lialternance
(jeunes, op®rateurs de formation, entreprises partenaires).

Participer * liinformation sur la formation en alternance aupr s des jeunes et des
parents.

Mobiliser les apprenants et leurs formateurs sur un vrai projet.

Valoriser, en particulier, le travail produit par les apprenants et leurs formateurs sur
une ann®e de formation.

Valoriser les m@tiers de vendeur, de commer-ant de d@tail, diauxiliaire de magasin
Sensibiliser " la I®@gislation du commerce et~ la s@curit® en magasin

Susciter des collaborations et donc des rapprochements au sein m°me des organis-
mes de formation, des formateurs, des secteurs de formation, des entreprises parte-

nairesé

Am@liorer la (re)connaissance de lialternance comme m@thode p®dagogique **
part enti re é

Rassembler et rapprocher les diff@rents op@rateurs
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Edition 2007-2008 du Troph®e de la Formation en

Alternance : ¢ Les Galeries de liAlternance e
Vente 8 Commerce de detail

R glement du concours

1. Participants

Les ®quipes participantes (jeunes et formateur) sont en formation en alternance au moment du
concours. Le concours est ouvert ** tous les centres des op@rateurs de formation en alternance
CEFA/IFAPME (apprentis)/SFPME (apprentis)/AWIPH sur le territoire Wallonie-Bruxelles qui
organisent les formations aux m@tiers de vendeur & de commer-ant de d®tail d diauxiliaire
de magasin.

2. Limitation du nombre di®quipes participantes

Le nombre di®quipes participantes sera limit® ~* 35 en fonction du nombre diespaces maga-
sins, de la disposition et de la disponibilit® des locaux qui seront r@serv®s pour la pnale.

Les premi res ®quipes inscrites seront prioritaires.

3. Objet du concours

Le troph®e veut mettre en ®vidence la cr®ativit®. Dans cette optique, nous demandons aux
participants au cours de liann®e diimaginer le magasin-type pour lequel ils feront le choix du
ou des produits, biens ou services ** vendre, ainsi que de pr@®parer librement leurs r@alisations
et prestations pour li®preuve de la pnale.

Les participants inscrits en ®quipe et admis au concours r@aliseront lors de la pnale, au sein de
leur espace magasin, une ®preuve de vente.
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4. Cahier de charge

Liorganisation de ce troph®e impose "~ tous le respect diun cahier technique des charges.

Cahier technique des charges :

Les bulletins diinscription seront rentr®s le 05 octobre 2007.

Un dossier constitu® diune pche diinscription d@taill®e (selon un document mod le type
realis® par SYSFAL) sera pr@®sent® par li®@quipe au plus tard le 14 d®cembre 2007 chez
SYSFAL .

La veille du concours, les ®@quipes proc deront " liam®nagement de leur espace, " liinstal-
lation du magasin dans un espace vierge de 12 mj (3m/4m) en respectant la I®gislation
du commerce et les r gles de s®curit® en relation avec le produit ou service vendu. Elles
y r@aliseront un d®cor avec un th me choisi (exclure les produits dangereux et produits
n®cessitant une cha'ne froide de conservation).

Le magasin doit avoir un nom et un logo et/ou une enseigne (sans identipcation de liop®@ra-
teur de formation). Les ®@quipes indiqueront les prix des produits, biens ou services. Le jour
de la pnale, elles pr@senteront le ou les produits, biens ou services quielles devront vendre
lors diun sc®nario qui leur sera propos®. Lors de cette pnale, les ®@quipes participantes
d®signeront 2 ou 3 membres de li@quipe qui se situeront " liint®rieur du magasin.

Tous les participants recevront une aide mat@rielle pour la r@alisation de leur projet. Cha-
que ®quipe est libre diutiliser ou non le mat@riel mis =" la disposition de tous :

Mis ** disposition sur le stand
Une table comptoir (h: 90 c¢cm -L:120cm 8 1: 60 cm)
Une calculette
Un kit de faux billets dieuros et de pi ces

Disponible sur demande (si_ n@cessaire pour la r@alisation de votre stand)
6 cubes en bois de 80cm/80cm pour en faire des supports de pr@sentation ™

liint®rieur du magasin

Attention : li®clairage ne sera pas fourni avec ¢ liespace magasin €, simplement une arri-
v®@e @lectrique capable de supporter une puissance de +/- 3000 W.
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5. Organisation de Ii®preuve pnale

Elle devrait avoir lieu pn avril 2008

6. Cotation en fonction des parcours de formation

Tout en ne modipant en rien les crit res et les indicateurs di®valuation, liexp@rience des tro-
ph®es pr@c®dents nous invite ** tenir compte de la situation des participants au sein de leurs
parcours de formation.

7. Les domaines de li®valuation
Chaque situation complexe de vente sera jug®e sur les ®®ments suivants :

Pr@sentation du point de vente d d®coration
Mise en valeur commerciale des produits dans les points de vente
Vente proprement dite:
Accueil du client
Qualit® de li®coute active
Pr@sentation & argumentation 8 d®monstration
R®ponse aux objections sur le produit ou le service ou sur le prix avec perti-
nence et courtoisie
Vente additionnelle
Conclusion de la vente
Modilat®s diencaissement de liachat correctes
R®alisation diun emballage cadeau (facultatif)
Prise de cong®

Pour li@preuve de vente proprement dite, nous pr®voyons la complexit® diune simulation de
vente entre un com®@dien ¢ client & averti pr@alablement des diff@rents propls ¢ clients & quiil
peut choisir diinterpr®ter et un repr®sentant de li®quipe participante.

Les sc®narii de situations complexes doivent inclure les objections par rapport au produit ou
par rapport ” son prix, la vente additionnelle et emballage cadeau.

Le choix du produit, bien ou service devra rendre possible liex®cution des differentes ®tapes
de liacte de vente.

Le sc®nario de vente sera plm@.






