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Rappel des étapes de construction des CQP  
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Les choix

1 ïLes étapes de construction des C.Q.P. 

Étapes Choix calendrier Rôles

I CHOIX

0
Définition des emplois 

cibles.

Choix de 3 ou 4 

emplois 
24/05/2007 CPNEFP

1

Présentation et 

validation paritaire des 

objectifs, des attentes, 

du rôle de chacun des 

partenaires

des méthodes de 

travail et de 

validation des 

étapes, du calendrier

24/05/2007 CPNEFP

2

Voie d'accès pour :

Å VAE

Å Formation continue

Å Contrats de pro

Définition des 

modalités d'accès
24/05/07 CPNEFP

3
Validation de la 

méthodologie

07/11/2007 Č mai 

2008
CPNEFP
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La  Construction du contenu et des outils dôaccompagnement

1 ïLes étapes de construction des C.Q.P. 

Réf. Compétences

- Outil repérage acquis
- Outil dô®valuation 
entreprise

- Guide candidat  
dossier professionnel
- Outil pour lô®valuation 
externe
-Guide tuteur
-Guide pour le jury final

- Référentiel de 
formation

Étapes Choix calendrier Rôles

5
Ecriture du référentiel de 
compétences 

Choix de la structure 
du référentiel

Septembre 2008 OCI

6
Construction du dispositif 
de validation

Choix des modalités 
de validation

Novembre 2008 OCI

7
Écriture du référentiel de 
certification

Choix des seuils et 
des critères

Novembre 2008 et 
janvier 2009

OCI

8
Écriture du référentiel de 
formation

Choix structure du 
référentiel

Mars 2009 OCI

9 Classification Niveau 2009 CPN/CPNEFP
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Rappel du schéma de fonctionnement des CQP

Des référentiels modulaires pour simplifier les parcours et prendre en compte les acquis : 
formation uniquement sur compétences non acquises ïvalidations partielles possibles

Compétence 1

Compétence 2

Compétence 5

Compétence 3

Compétence 4

Module formation 1

Module formation 2

Module formation 3

Module formation 4

Module formation  5

Outil dô®valuation 1

Outil dô®valuation 2

Outil dô®valuation 3

Outil dô®valuation 4

Outil dô®valuation 5

Référentiel de 
compétences 

modulaire

Référentiel de 
dô®valuation 
modulaire

Référentiel de 
formations 
modulaire



7

Les Certificats de Qualification Professionnelle pour la convention collective des commerces de gros ïConception des outils  CQ P

Document confidentiel ïne pas diffuser ïCG conseil14 janvier 2009

La  Mise en îuvre des C.Q.P.

1 ïLes étapes de construction des C.Q.P. 

III MISE EN OEUVRE

12
Mise en îuvre de 

l'expérimentation

Pilotage

Régulation

Evaluation

2009
OPCA

OCI

13

Plan communication/formation :

Å Prescripteurs

Å Formateurs

Å Jurys

Cibles

Supports
2009 OCI

14 Démultiplication du dispositif

R¹le de lôOpca et des 

organisations professionnelles 

(communication, bureau 

certificateur, financement de 

lôorganisation des CQP)

Ajustement

Déploiement

2009

15 Choix de lôinscription au RNCP
Ouverture sur les autres 

branches
2009 CPNEFP



Référentiels CQP
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Compétences 
communes

Découvrir les besoins, 
argumenter et convaincre pour 

vendre

Découvrir les besoins, 
argumenter et convaincre pour 

vendre

Découvrir les besoins, 
argumenter et convaincre pour 

vendre

Les propositions de référentiels mises à jour

Traiter les réclamations dans le 
respect de la relation 

commerciale

Traiter les réclamations dans le 
respect de la relation 

commerciale

Traiter les réclamations dans le 
respect de la relation 

commerciale

Analyser son activité et 
organiser son environnement 

commercial

Découvrir les besoins, 
argumenter et convaincre pour 

vendre

Réaliser une prise de 
commandes par  téléphone

Vendre en visite client
Traiter les commandes et les 

livraisons clients

Utiliser les outils de  gestion de 
la relation client dans une 

activité de télévente

Compétences 
communes 

spécifiques à 
chaque secteur

Apporter un conseil technique sur les produits et les services spécifiques 
¨ lôactivit® de lôentreprise

Organiser son activité de 
télévendeur

Compétences 
spécifiques

Vente itinérante
Relation commerciale 

à distance Vente sur site

Organiser un espace de vente



Point sur les travaux réalisés     
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Les travaux réalisés

A partir des r®f®rentiels de comp®tences et des crit¯res dô®valuation 
validés en CPNEFP :

1. Elaboration des outils supports pour chaque CQP :
Á Guide tuteur
Á Outil pour lô®valuation externe
Á Guide pour lô®valuation externe
Á Guide pour le jury final

2. Propositions portant sur les acteurs à chaque étape (repérage des acquis, 
évaluation externe, validation finale)

3. Démarrage des travaux sur les référentiels de formation



Lô®valuation externe

(ext®rieure ¨ lôentreprise)      
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Positionnement : repérage des 
acquis

Formation interne et/ou externe 
et mise en pratique en entreprise

Uniquement sur les compétences à 
acquérir

Evaluation en entreprise

Entretien dô®valuation pour 
validation finale des compétences

Délivrance de tout ou partie des 
compétences du CQP sur dossier



14

Les Certificats de Qualification Professionnelle pour la convention collective des commerces de gros ïConception des outils  CQ P

Document confidentiel ïne pas diffuser ïCG conseil14 janvier 2009

Positionnement : repérage des 
acquis

Formation interne et/ou externe 
et mise en pratique en entreprise

Uniquement sur les compétences à 
acquérir

Evaluation en entreprise

Entretien dô®valuation pour 
validation finale des compétences

Délivrance de tout ou partie des 
compétences du CQP sur dossier

N 1 ïGuide de 
repérage des 

acquis

N 2 ïLivret de 
suivi de la 
formation

N 4 ïLivret dô®valuation 
des compétences en 

entreprise

N 3 ïDossier 
professionnel

N 5 ïLivret 
dô®valuation 

externe

A ïGuide tuteur

B ïGuide de lô®valuation 
des compétences en 

entreprise

Grille dôaide ¨ lô®valuation 
(annexe guide B)

C ïGuide de 
lô®valuateur externe

D ïGuide jury
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Les ®l®ments ¨ la disposition de lô®valuateur externe : 

Á guide de repérage des acquis 

Á livret dô®valuation des comp®tences en entreprise 

Á dossier professionnel du candidat  

Objectifs de lôentretien dô®valuation externe : 

compléter ces évaluations 

lever les doutes subsistant ¨ lôissue de lô®valuation en entreprise

Lôentretien dô®valuation externe est préparé par lô®valuateur 
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ÁV®rification de lôidentit® du candidat (il signe la premi¯re page du livret dô®valuation 
externe) 

ÁPr®sentation de lô®valuateur et rappel des objectifs et des conditions de d®roulement de 
lôentretien,

ÁRappel des conditions de délivrance de la certification 

ÁEntretien dôune dur®e de 20 minutes avec chaque candidat 

ÁNB : la compétence « traitement des réclamations » donne lieu à une étude de cas ou à 
un jeu de rôles

ÁRenseignement de la fiche de synthèse et envoi du dossier à la CPNEFP

Le d®roulement de lôentretien dô®valuation externe
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Les « évaluateurs externes » peuvent également intervenir dans les entreprises au cours
des phases de repérage des acquis et dô®valuation

Intérêt pour la branche : disposer dôunvivier potentiel dô®valuateursqui sera
« naturellement » nourri par lôarriv®ede nouvelles entreprises et de nouveaux prestataires
dans le dispositif

Garantie de neutralité : Une personne qui est intervenue soit dans le repérage des
acquis, soit dans la formation soit dans lô®valuationen entreprise dôuncandidat ne peut pas
participer à lôentretiendô®valuationexterne pour ce même candidat

Les principes
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ÁProfessionnels en activité dans les entreprises de la branche ou ayant quitté une
entreprise de la branche depuis moins de 5 ans et connaissant les métiers visés par les
CQP(ayant exercé ces métiers ou occupé des fonctions dôencadrementdirect des titulaires
du métier)

ÁFormateurs / experts métiers ayant une connaissance précise du métier visé par le
CQPet de ses conditions dôexercicedans les commerces de gros

À la condition dôavoirsuivi une formation définie et dispensée par la branche sur
les CQP (principes, méthode, outils, é)

Qui peuvent être les évaluateurs externes ? (évaluateurs extérieurs ¨ lôentreprise)
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ÁCombien dô®valuateursparticipent ¨ lôentretien dô®valuation ? 

ÁQui organise matériellement lôentretien dô®valuation : entreprise, branche, organisme 
de formation ? 

ÁComment prendre en charge le défraiement des évaluateurs externes ? 

Questions à aborder
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3.2  Compétence 2  : Découvrir les besoins, argumenter et convaincre pour vendre  
 

 

Quelles compétences sont visées par le CQP  ?  

 

Pour obtenir cette unité de compétences , le candidat doit être capable de :  
 

Á Etablir un contact et un climat de confiance,  
Á Mener une découverte des besoins du client par un questionnement adapté, une écoute 

active et une reformulation pertinente,  
Á Positionner le client dans la typologie clients de lôentreprise,  
Á Cibler lôoffre de produits et de services correspondant aux besoins du client, 
Á Argumenter et négocier de fa­on pertinente lôensemble des composantes de lôoffre 

commerciale et répondre avec efficacité aux objections,  
Á Valoriser lôimage de lôentreprise et mettre en avant les avantages concurrentiels de ses 

produits et services,  
Á Conclure lôentretien en valorisant la d®cision prise ou lôacte dôachat r®alis® par le client, 

Etablir une relation commerciale durable et de qualité avec un prospect ou un client  

Pour chaque compétence : un rappel du détail des compétences visées par le référentiel 

Le guide de lô®valuation externe
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Pour chaque comp®tence : un rappel des crit¯res dô®valuation 

Sur quels éléments se baser pour évaluer la maîtrise de ces compétences  ?  

 

Relation établie avec le client  : 
Capacit® ¨ ®tablir rapidement une relation de qualit® avec le client lors dôune prise de contact, ¨ maintenir 
des relations positives avec un client dans la durée, à personnaliser la relation avec le client en vue de 
répondre à ses attentes, à conserver la distance nécessaire pour rester professionnel dans sa relation avec 
le client. 

D®marche de d®couverte et dôanalyse des besoins : 
Capacit® ¨ mener un questionnement adapt® aupr¯s dôun nouveau client pour d®couvrir ses besoins et son 
organisation, à identifier lô®volution des besoins ou de lôorganisation dôun client habituel, ¨ exploiter les 
informations données par le client pour lui proposer une offre adaptée.  

Structuration de lôentretien de vente : 
Capacité à conduire une écoute active du client, à susciter lôint®r°t du client ou du prospect, ¨ conduire un 

échange positif avec lui, à prendre en compte ses observations et remarques, à traiter ses objections, à 
d®velopper une argumentation coh®rente et pertinente, ¨ la r®ajuster en fonction des signes dôattention 
perçus, à conclure de manière adapté et positive. 

 

Le guide de lô®valuation externe
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Pour chaque compétence : 

des exemples de questions 

à poser au candidat 

Le guide de lô®valuation externe
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Pour lô®valuateur : des conseils 

méthodologiques 

 

5 -  Quelques points dôattention é 
 

Nous vous proposons ci-dessous quelques points de repère méthodologiques pour 

mener ¨ bien votre mission dô®valuateur CQP :  

 

A faire  :  

Á Avoir en tête en permanence le contenu du référentiel CQP et les critères et 
indicateurs dô®valuation associ®s  

 

Á Accueillir le candidat et chercher ¨ le mettre ¨ lôaise, par exemple en lui 

posant quelques questions sur son parcours 
 

Á Rappeler les objectifs de lôentretien et la mani¯re dont il va se d®rouler ainsi 
que la dur®e indicative de lôentretien (20 minutes environ)  

 

Á Laisse le candidat sôexprimer  
 

Á Avoir une attitude positive dôouverture en direction du candidat, lôencourager, 

lôaider par des reformulations (« si je vous comprends bien, si je résume, au 
fond, pour vous, en dôautres termes, si je r®capitule, autrement dité ») 

 

Á  Inciter le candidat à partir de situations concrètes pour les analyser   
 

Á Conclure lôentretien en précisant au candidat ce qui va se passer ensuite : 
envoi du dossier dô®valuation ¨ la branche, dont le jury paritaire statuera sur 

la délivrance de la certification   
 

A éviter  :  

Á Porter un jugement sur la manière dont le candidat exerce son activité 

professionnelle en fonction de ses propres points de rep¯re (lôobjet nôest pas 
de déterminer si, à vos yeux, le candidat est un «  bon professionnel » ou pas, 
mais dô®valuer ses comp®tences sur la base du r®f®rentiel CQP et des crit¯res 
et indicateurs dô®valuation associés) 

 

Á Mener un « interrogatoire » : lôentretien dô®valuation CQP est un échange 

mené avec un professionnel pas une situation dô ç examen » de type 
« scolaire » 

 

Á Couper la parole au candidat, lui expliquer la manière dont il devrait procéder, 
le laisser d®river vers des d®bats qui nôapportent rien ¨ lô®valuation, donner 
des conseils ou des avis au candidat 

 

Á Poser des questions sur les connaissances du candidat : lôobjectif de lôentretien 

nôest pas de poser des ç questions de cours è mais dô®valuer comment il met 
en îuvre ses comp®tences en situation professionnelle  

 

Á Exprimer des commentaires et des jugements de valeur devant le candidat sur 
la manière dont il procède ou laisser transparaître son avis par la formulation 
dôune question 

Le guide de lô®valuation externe
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Le document adressé à la CPNEFP 

Le livret de lô®valuation externe


