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- Digitalisation du secteur du commerce et de

a distribution ;

- Loi pour le droit de choisir son avenir
professionnel (5 sept. 2018) ;

- Hétérogénéiteé et fragilité accrues des éleves
accueillis en CAP ;

- Transformation de la voie professionnelle.
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- Présenter les constats, conclusions, choix effectués
par le groupe de rénovation ;

- Contribuer a I'évolution indispensable des
démarches didactiques et des pratiques
pédagogiques des enseignants ;

- Accompagner la mise en ceuvre du CAP dans le
cadrede la TVP ;

- Proposer des réflexions et des démarches de
construction des parcours des éleves transférables
aux bacs pros Métiers du commerce et de la vente.
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Table ronde : Les métiers visés par le CAP EPC et
leurs évolutions

= Alban Baudry, coordinateur national formation
hypermarchés, Carrefour.

= Sylvie Hadjazi, chargée de relation écoles, Métro.

= Christophe Pougnet, directeur du Carrefour Market
de Marly le Roi.

" Eric Ribeiro, responsable formation, Lidl.



e Le CAP Employé de commerce multi-spécialités
(ECMS)

* Les CAP Employé de vente spécialisé (EVS) :
e Option A : produits alimentaires
e Option B : produits d’équipements courants
* Option C: service a la clientele
e Option D : librairie — papeterie — presse

* Le CAP Vendeur-magasinier en pieces de rechange
et équipements automobiles.



Lancement des travaux en CPC le 29 mai 2018

Etudes documentaires

Auditions d’'une quarantaine de représentants
de secteurs professionnels divers

Rencontres avec des enseignants et des IEN
d’académies tres variées

Validation de la création du dipldme CAP EPC
par la 15¢me CPC du 11 juillet 2019



EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE OPTIOND: | 58
LIBRAIRIE-PAPETERIE-PRESSE 73

EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE OPTION C: 160
SERVICES A LA CLIENTELE 195

VENDEUR-MAGASINIER EN PIECES DE
RECHANGE ET EQUIPEMENTS

AUTOMOBILES m Admis

EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE OPTION B :
PRODUITS D'EQUIPEMENT COURANT

18 M Présentés
4953

EMPLOYE DE VENTE SPECIALISE OPTION A : 3099
PRODUITS ALIMENTAIRES 3/656

EMPLOYE DE COMMERCE MULTI- 4283
SPECIALITES 4916

T T T T

0 1000 2000 3000 4000 5000 6 000

Source : Dgesco, résultats aux examens 2016



* Les taux de réussite aux examens sont a nuancer... :

a la session 2016, tous statuts confondus, les 6 CAP
concernés par |'étude totalisent 12.198 diplémés
avec un taux de réussite de 86,55 % (pour un taux
moyen de 83,81%, tous CAP confondus).

e car ils ne tiennent pas compte des taux de
décrochage qui demeurent élevés en CAP :

20 % pour les éleves sous statut scolaire et 29 %
pour les apprentis.




* Les CAP commerciaux se distinguent par un tres faible
taux d’emploi post-diplome :
* 15,5% seulement des sortants scolaires de CAP sont en emploi
(moyenne pour les services : 30,2%).

* Le taux d’emploi des apprentis préparent un CAP commercial,
est supérieur a celui des scolaires, mais demeure 'un des plus
bas des services (47,7% Vs. 58,8% pour les services ).

 Quelgues leviers pour une insertion améliorée :
* 'obtention du diplome est un atout pour obtenir un emploi.
e 'orientation vers une formation choisie améliore les chances
d’insertion.

* Le recrutement dans I'entreprise d’accueil est supérieur dans le
cas de l'apprentissage (Vs. le recrutement dans l'entreprise
accueillant un stagiaire).




6 - Taux d'emploi au 17 février 2017 selon le domaine de spécialité et la classe de sortie, et poids des spécialités (en %)

iy CAP terminale iy BAC pro teminale e BT'S terminale esse@ee ENsemble

ommerce, vente (19,4 %
Services aux personnes (santé, = Services 2 a2 collectivité (stcurité,

social) (11,9 %) ; 70 , nettoyage) (1,8 %)

Mécanique et structures mi&alliques
(113 %) _

Matériaux souples (1 8 %)

Finances, comptabilté (11,2 %) Cofffure, esthétique 2,1 %)

Electricité, électronique (8,1 %) ~— Technologies industrielles (2.7 %)

%)
Hoellerie, restauration, lounsme / \ Transporn, manutention,
(6.0 %) / \ magasinage (3,1 %)
Alimentation et agroalm Seaetanat communicaton et
transformation (5 4 %) mformanon (51 %)

Lecture : dans la spécialité Commerce-vente, 46 % des sortants sont en emploi, tous dipldmes confondus. En sortant d'un CAP, ce taux d'emploi est de 15,5 %
tandis qu'en BTS, il est de 66,2 %. Le poids de cette spécialité parmi I'ensemble des sortants de lycée est de 19,4 % (chiffres entre parenthéses).
Champ : France métropolitaine + DOM. Sortants d'une année terminale de formation professionnelle (y compris BTS) en lycée, interrogés sept mois

aprés la fin des études.

Source : MENESR-DEPP, enquéte IVA 2017. Réf. : Note d'information, n* 18.09. © DEPP



e Un Impact stratégique de la digitalisation sur
'organisation des UC, sur leur assortiment
effectif, sur leur agencement et donc sur les
roles et les missions des personnels.

e e developpement du multicanal :

* diversifie et complexifie les parcours dachat et
d'acces a l'information.

 contribue a améliorer les performances, a enrichir
'offre avec notamment un nombre croissant de
services, a geénérer du trafic et a optimiser
I'expérience client.

= impact fort sur I'évolution des compétences
attendues des personnels.



Les enjeux du developpement du multicanal =
fournir aux clients le niveau de service exigé a
travers tous les canaux pour :

* pour toujours mieux les servir,
* pour reduire les codts,

e pour augmenter les ventes en conjuguant de
facon cohérente tous les canaux et en en
maximisant les bénéfices,

* pour se différencier sur des marchés toujours
plus concurrentiels.




e La nécessaire prise en compte de I'accroissement
continu des exigences de consommateurs sans
cesse mieux Informés et les préoccupations
concernant le developpement durable ;

e Des reglementations renforcées liees a I'hygiene,
a la securité, a la tenue professionnelle ;

e La nécessité de davantage preserver la santé au
travail (gestes et postures notamment).



* Des perspectives d'emploi plutot favorables sur le plan quantitatif
mais tres fluctuantes et difficiles a apprécier sur le plan qualitatif.

* 'impact de la digitalisation sur l'activité est diversement apprécié.

* Les attentes exprimées concernant le detenteur d’'un CAP
commercial :

* Une attente systématique concernant 'accueil / la relation
client et les competences transversales : polyvalence,
adaptabilité, travail en équipe, autonomie, rigueur

* Des compétences techniques fondamentales avec des niveaux
d’autonomie et de responsabilité variables (mise en rayon,
facing, balisage, propreté, comptage et rendu monnaie (pour
les commerces de proximité), utilisation d’encaissements
simples (magasins spécialisés)) et dans des contextes
d’organisations et de services en évolution constante en lien
avec 'omnicanalité et la digitalisation (préparation de
commandes, livraisons, locations de matériels divers, etc.)

Peu ou pas de distinction entre les différents CAP du champ
commercial (méconnaissance et/ou attentes indifférenciées)



Pble emploi analyse les compétences attendues par les employeurs et complete son
approche métier pour mieux répondre aux besoins des entreprises et des demandeurs
d’emploi.

=)y TOP des compétences techniques recherchées par les employeurs du commerce,
vente et grande distribution

* Accueillir une clientele (Compétences transverses)

* Proposer un service, produit adapté a la demande client (Achat — vente)
* Disposer des produits sur le lieu de vente (Achat — vente)

* Encaisser le montant d'une vente (Achat — vente)

» Verifier la conformité de la livraison (Logistique)

H TOP 5 des compétences comportementales requises par les employeurs du
commerce, vente et grande distribution

*+  Autonomie

* Rigueur

* Sens de |'organisation

* Travail en équipe

* Sens de la communication

Source : Eclairages et synthése — Focus sur les métiers du commerce, vente,
grande distribution — Pole Emploi Occitanie — Janvier 2019
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Fig. 20a : L'environnement futur de I'employe libre-service :
Vers plus de polyvalence et d’‘autonomie

' L'employé Libre-Service, ou Employé de commerce, ou Employé de rayon réalise la mise
en rayon (installation, balisage, étiquetage, ...) de produits alimentaires (frais et hors
frais) ou non alimentaires sur une surface de vente selon la réglementation du

commerce, les objectifs commerciaux de |'entreprise et les régles d'hygiéne et de
sécurité. Peut effectuer |'encaissement de produits ou d'articles. (source : fiche ROME £1507)

l Utiliser la technologie pour son activite, accompagner les clients
dans son usage

= Sur 47 activités étudiés, les 2/3 sont éligibles 4 au moins un outil de digital
cognitif.

*  Uinteraction et 'accompagnement du client seront plus fréquants et
orientés autour de 'usage des Nouvelles Aides a la Vente Automatiques
(MAWA).

*  lUemployé libre-service devrait également étre plus autonome dans le
réapprovisionnement des rayons, le merchandising et |e facing, grace a des
cameéras intelligentes le prévenant des ruptures de produit et/ou d'un
merchandising a améliorer.

*  Par ailleurs, I'automatisation croissante des processus d'encaissement
devrait hybrider les missions de I'employé libre-service avec celles de I'hdte
de caisse.

*  Enfin, compte-tenu de I'hybridation des canaux de distribution entre online
et offline (drive, click-and-collect...), les missions de I'employé libre-service
pourraient s'hybrider avec celles du préparateur de commandes

Sowrce : anolyseAthling
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e - INSEE, DWCE 2026, | Cpmmmeroy

Observatoire prospectif du commerce
Du digital au digital cognitif
Quel impact du digital cognitif sur les activités et les compétences d’ici 2023 ?

o

' Les outils de digital cognitif les plus importants

Famille 1

Intérét
immédiat

i::a:f:t Application générique Exemple d'application b é?l:l:::; s
L 5 ill rface d
1 lAnalyse de vidéo urvelfiance suriace de 12
vente
2 Préconisation d'action Alertes sur dates de 8
lautomatisée péremption
3 Moteurs de recherche, ChatBot Recherche article par 4
photo
4 Inventaire automatisé Inventaire automatique 2
. Pilot imati
5 lAgenda automatisé notage alnlma on 4
commerciale
lAssistant ti | .
] cI::ItShz? conversationnet, Assistant rayon vins 1
Robot 2 tion d -
7 abots {préparation de Nettoyage robotisé 2
commande, nettoyage...)
8 lAnalyseur de voix Analyse discours client 1

Top 3 des outils {en nb d'activités éligibles)




Du digital au digital cognitif
Quel impact du digital cognitif sur les activités et les compétences d’ici 2023 7

r r Famille 1
Fig. 20b : U'environnement futur de 'employé libre-service :ﬁ;l tions * Intérét
Vers plus de polyvalence et d’initiative 3 retenir immédiat

rﬁedistrihution du temps sollicité par bloc de compétences L'employé libre-service a un profil fortement

spécialisé sur la mise en rayon
A 1-Accueillir et accompagner ° = Dominante : assurer I'état marchand du rayon.
un client en magasin = Mineure : accueil, suivi stocks, dynamique

13 commerciale

Les outils cognitifs assisteraient la dominante mise

en rayon et développeraient la mineure accueil et

accompagnement

= Dominante : assurer le bon état marchand du
rayon reste le bloc de compétences majeur

v 7 - Réaliser le suivi des stocks > 2 - Analyser les besoins d'un
et la prise en charge des client et vendre des produits
produits et des services adaptés

Mineure : le bloc & accueil » prend plus de poids,
et notamment lI'accompagnement sur du client
dans l'utilisation des outils digitaux en magasin.
Les compétences techniques sur la gestion des
stocks et des retours/réclamations sont moins
sollicitées

Evolutions probables T2

4 - Assurer le bon état
rchand du rayon ou du
magasin

[ 6 - Appréhender et participer
a la dynamique commerciale

Dans certains contextes, les employés libre-service
sont aussi htes ou hitesses de caisse

—a—T10
—a—T1

Remarques

Bloc de compétences plus sollicité
Bl de comnpitences molns sollicis 5 - Traiter les retours et les

réclamations clients
Do b Comptances stbie Sowree : onalyse Athling sur lo base di temps posssé
ash

A
L
L 3
Bloc de compétences avec une sollicitation SUF UNE SEMAIne type
a de compéfences transversales



* Un public accueilli de plus en plus héterogene, jeune et
fragile, souvent affecté par défaut.

* Des contenus de formation notamment ECMS et EVS
redondants inter-formations, désuets et trop
techniques a ce niveau de formation.

* Des interlocuteurs en entreprise qui ne font pas
distinctions entre les différents CAP.

* En EVS en particulier, des difficultés pour identifier des
lieux d’accueil des pfmp en adéquation avec les
attendus.

* Une insertion professionnelle directement post CAP
tres difficile et peu de poursuites d’etudes possibles
directement en premiere bac pro faute de places....



* 2006, creation a la demande des professionnels de la vente de produits
presse (diffuseurs, dépositaires, messageries)

* Probleme de recrutement d’éléeves motivés :

. Orice)ntation par défaut (manque de places en sections ECMS, EVS B
et

* Inclusion massive d’éleves en situation de handicap
* Accueil d’éleves primo arrivants ne maitrisant pas la langue francaise

Un reférentiel dense et tres technique pour des eleves en grande difficulté
scolaire (3 circuits de distribution différents, 3 techniques de
réception/retour et méthodes de vente differentes)

Crise de la presse et évolution du secteur d’activité => Forte baisse de |'offre
de stages et d’'emplois chez les diffuseurs de presse ainsi que chez les
libraires indépendants, augmentation de l'offre en hypermarché et
magasins de proximité type Monoprix qui ont réimplanté des rayons

presse : lieux de PFE qui ne sont pas au RAP et dont I’évaluation EP1 en
magasin ne correspond pas aux exigences de I'EVS D mais a celles de I'ECMS



* Une contraction réguliere de |'offre de formation au
profit du CAP Opérateur logistigue notamment et un
CAP vu comme obsolete par '’Anfa + conseil et
accompagnement non justifiés a ce niveau

* Une orientation systématiquement par defaut (des taux
de pression tres inférieurs a 1)

* Un décrochage fort en cours de formation (un tiers en
moyenne jusqu’a 50% dans certaines sections)

* Une insertion faible dans le secteur, en diminution
voire inexistante a ce niveau de qualification (niveau IV
plutdt avec une formation complémentaire)

* Un taux de poursuite d’études faible et essentiellement
hors secteur (logistique ou autres.)



Les CAP relevant de la 7¢M¢ CPC dont les deux plus
récents :

- CAP crémier-fromager, arrété de création juillet
2017

- CAP primeur, arrété de création juillet 2017

La mention complémentaire « vendeur spécialisé
en alimentation » dont les travaux de rénovation

sont programmeés pour 2020-2021



Les évolutions attendues du détenteur
d’un CAP commercial

Développement des
compétences liées a la relation
client

Ancrage opérationnel sur les
compeétences cceur de métier +

Polyvalence / adaptabilité

Usage accru des ressources et
outils digitaux




Un seul CAP ancre sur les domaines d’activite clés et
permettant de doter les titulaires du diplome :

* des compétences fondamentales attendues ;

e d'une employabilité accrue en renforcant :

eur polyvalence,

eur adaptabilité,

eur capacité a travailler en équipe,
eurs compéetences numeriques.



* Coloration du dipldme possible sur un secteur
d’activité par les pfmp, 'entreprise d’accueil de
I'apprenti et/ou spécialisation ultérieure par un
diplome connexe au CAP (CAP, MC).

* Des savoirs économiques et juridiques ainsi que des
compétences et savoirs relatifs a I’hygiene et a la
sécurité contribuant a la constitution des
compétences professionnelles et a ce titre, relevant
des enseignements professionnels. Objectif : donner
du sens aux enseignements et rendre les éleves plus
conscients de leur importance et plus efficaces des
lors dans la mise en ceuvre des compétences
concernees.



UNE ECRITURE DU CAP « EQUIPIER POLYVALENT DE
COMMERCE » EN BLOCS DE COMPETENCES

2iehlall 139 10 oL « BLOCS DE COMPETENCES UNITES CERTIFICATIVES
PROFESSIONNELLES

RECEPTION ET SUIVI DES
COMMANDES

e Réceptionner et suivre les

Réception et suivi des
commandes

commandes

Mise en valeur et e Mettre en valeur et MISE EN VALEUR ET
approvisionnement lpfpliehitizti sty APPROVISIONNEMENT

CONSEIL ACCOMPAGNEMEN
DU CLIENT DANS SON
PARCOURS D’ACHA

Conseil et

accompagnement du client
dans son parcours d’achat



Les modalités de certification en cohérence
avec le référentiel de certification

Bloc de
Appellation compétences | Modalité | Coefficient
évalué




Appeliation | Date |  tew

EP1 - Réception et  Une situation d’évaluation

suivi des dans le cours du cycle de  En classe et en entreprise
commandes formation




La durée des périodes de formation en milieu
professionnel est de 14 semaines.

Les PFMP sont réparties sous la responsabilité du
chef d’établissement sur les deux années du cycle
de formation, dans le respect des dispositions de
I'arrété du 21 novembre 2018 .

Les lieux d’accueil des PFMP doivent permettre au
cours de la formation le développement des
compétences du référentiel.



* Un guide d'accompagnement pédagogique
construit dans le souci d'accompagner les
enseignants dans la mise en ceuvre de la formation
et de la Transformation de la voie professionnelle ;

* Des ressources mises en ligne sur le site du Cerpeg ;
* La création d’'un espace Viaeduc.



