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1. FINALITES DE L’UNITE DE FORMATION

1.1. Finalités générales

Conformément à l’article 7 du décret de la Communauté française du 16 avril 1991 organisant l'Enseignement de promotion sociale, cette unité de formation doit :

· concourir à l’épanouissement individuel en promouvant une meilleure insertion professionnelle, sociale et culturelle ;

· répondre aux besoins et demandes en formation émanant des entreprises, des administrations, de l’enseignement et d’une manière générale des milieux socio-économiques et culturels.

1.2. Finalités particulières

Cette unité de formation vise à permettre à l’étudiant de développer des aptitudes d’entreprenariat, en prenant conscience des responsabilités et des stratégies à mettre en œuvre en tant que patron coiffeur, notamment en termes :

· d’organisation des services à la clientèle,

· de vente et de marketing y compris décoration et publicité,

· d’encadrement du personnel,

· de gestion spécifique d’un salon.

2. CAPACITES PREALABLES REQUISES

2.1. Capacités :

· présenter et commenter :

· une ligne de produits professionnels, soit de coloration, soit de soutien de coiffure, particulièrement adaptée à un public ciblé, utilisée ou non lors des stages,

ou

· une technique de soin adapté à une anomalie du cuir chevelu ou des cheveux (par exemple, traitement des alopécies),

ou

· un style de coiffure « mode » ou de circonstances en justifiant l’apport d’accessoires spécifiques,

ou

· une méthode de diagnostic pour des anomalies liées à des problèmes de santé courants ;

· en rédiger un rapport technique de synthèse qu’il présentera oralement ;

pour les compétences techniques,

en formulation de diagnostic :

· formuler un diagnostic approprié et complet pour un cas complexe déterminé par le Conseil des études ;

· justifier sur les plans scientifique et technique les choix à entreprendre pour une (dé)coloration ou un soutien de coiffure selon le diagnostic établi ;

en organisation du travail :

· démontrer sa capacité à organiser et à planifier des activités professionnelles en fonction du temps imparti et les fonctions techniques à assurer (desiderata de la clientèle), notamment :

· organiser les rendez-vous ;

· organiser et préparer son poste de travail ;

· assurer et gérer les fonctions techniques selon leur degré de complexité, y compris le coiffage final ;

· ranger et entretenir le matériel en intégrant la gestion du temps.

2.2. Titres pouvant en tenir lieu  :

Certificat de qualification de « COIFFEUR » code N° : 831300S20D1
3. HORAIRE MINIMUM DE L’UNITE DE FORMATION

3.1. Dénomination des cours
Classement
Code U
Nombre de périodes

Organisation et accueil clientèle
CT
B

16

Vente et approche marketing
CT
B

32

Décoration et publicité
CT
B

16

Gestion et encadrement du personnel
CT
B

16

Gestion spécifique d’un salon de coiffure
CT
B

16

3.2. Part d’autonomie



24

Total des périodes


120

4. PROGRAMME

L'étudiant sera capable,

4.1. en organisation et accueil clientèle :

à partir d’exercices de simulation,

· de prendre conscience des responsabilités du patron coiffeur comme « organisateur » du service à la clientèle :

· choisir et proposer des services de qualité adaptés aux publics ciblés et à leurs besoins ;

· expliquer ses choix stratégiques en ce domaine, par exemple :

· en s’appuyant sur des exemples vécus en situation de stage,

· en s’informant auprès de personnes–ressources à partir de documents professionnels,

· motiver l’équipe de travail dans le développement de ces services :

· sens de l’écoute, attention, vigilance, discrétion et sens de l’accueil,

· sens du contact humain,

· techniques de communication appropriées ;

pour l’organisation générale des services,

· de planifier les activités du salon en fonction de sa fréquentation (rapidité de service) :

· répertorier les différents services à effectuer sur les clients ;

· déterminer le temps nécessaire à chaque opération ;

· prendre en considération le souhait des clients d'être vite servis ;

· prendre en considération le souhait d'un client qui demande un service non prévu ;

· déterminer la chronologie des opérations ;

· de communiquer ses consignes à l’équipe de travail ;

· de veiller à la tenue correcte d’un agenda y compris fiches – client ;

pour l’accueil et le confort de la clientèle,

· d’organiser le confort de la clientèle (café, thé, collation, musique,…) en respectant la législation afférente (les boissons, la Sabam,…) ;

4.2. en vente et approche marketing :

· d’identifier les qualités à mettre en œuvre comme responsable d’un salon (patron ou gérant) pour favoriser les comportements d’achat de la clientèle :

· clarté et précision dans l’information (qualité, prix,…),

· argumentation de vente et sens de la persuasion ;

· d’identifier le type de produits à mettre en vente dans le salon (besoins et motivation des consommateurs, choix d’un bon rapport qualité/prix, notoriété des marques choisies,…) ;

· de simuler l’organisation de la publicité de ventes promotionnelles :

· sélectionner une tactique publicitaire adaptée ;

· identifier les motivations de la clientèle (réaction ou non aux offres promotionnelles, aux "menus" proposés,…) ;

· s’informer sur l'évolution du comportement du consommateur et de la fréquentation moyenne des salons de coiffure ;

· justifier ses choix ;

· d’établir un projet de stratégie de vente adaptée tenant compte :

· des arguments de vente,

· des comportements de consommateurs,

· de la rentabilité des produits (marge bénéficiaire, minimum de stock, disponibilité des fournisseurs et rapidité de livraison,…) ;

4.3. en décoration et publicité :

· de proposer :

· un schéma d’étalage :

· conforme aux prescriptions légales (affichage des tarifs, mise en évidence des promotions éventuelles, des articles vedettes,...) ;

· offrant une présentation agréable des produits à vendre ;

· visant à attirer le regard de la clientèle (choix de photos professionnelles, chronologie des saisons, évocation d’événements traditionnels ou d’actualité,…) ;

· respectant les règles élémentaires de la gestion de l’espace et de la perception visuelle (clarté, couleur, agencement des éléments,…) ;

· adapté à l’environnement du quartier ;

· l’agencement d’un salon et sa décoration,

en veillant à choisir des éléments de décoration en fonction des moyens disponibles ;

· un projet d’annonces pour l’indicateur téléphonique (pages jaunes) ou pour une radio locale :

· réaliser le projet d’annonce publicitaire ;

· contacter les annonceurs ;

· en estimer le coût ;

· expliquer les choix opérés ;

4.4. en gestion et encadrement du personnel :

· de participer à des séances de simulation (jeux de rôles, rencontres avec des personnes ressources pour des analyses de cas simples,…) pour identifier les situations que l’on peut rencontrer, les problèmes à résoudre et les solutions à y apporter :
organisation d’un recrutement de personnel

· définir le profil du travailleur à recruter, établir les conditions d’embauche (horaire des prestations, rémunération, statut : intérimaire, contrat à durée déterminée, indéterminée ou clause d’essai) ;

· contacter un service de placement ou un établissement scolaire s’il s’agit d’un stagiaire ;

· s’informer sur les démarches et les contraintes d’un contrat établi dans le cadre d’une formation ;

· organiser une séance de recrutement ;

organisation des paiements des salaires

en tenant compte des principes de base de la législation,

· déterminer le salaire d’un ouvrier ;

· collationner les informations nécessaires, les analyser pour en retirer les éléments pertinents ;

· établir le salaire de son personnel ou le faire calculer par un secrétariat social ;

· vérifier le montant proposé par le service social ;

· payer les salaires ;

· connaître les différents documents de paiement ;

· sélectionner le document adéquat ; 

· appliquer les techniques de rédaction des documents ;

planification des prestations du personnel

· établir les horaires du personnel, des activités, des vacances ;

· repérer objectivement les périodes de haute et de basse fréquentation (via un relevé horaire, éventuellement géré informatiquement) ;

· organiser les horaires en fonction de ces informations ;

formation du personnel

· expliquer (à un groupe) les principes de base de la législation sur l'hygiène et la sécurité dans le travail ;

· expliquer une nouvelle technique, l’utilisation d’un nouvel appareil ;

· organiser une séance de formation continuée au sein du salon ou à l’extérieur (organisations professionnelles) ;

· proposer différentes manières de stimuler son personnel (concours,…) ;

gestion des problèmes relationnels au sein d’une équipe de travail

· identifier ou expliquer, par rapport à ses expériences vécues en cours de stage, les problèmes relationnels que l’on peut rencontrer au sein d’une équipe de travail et leur impact sur le salon ;

· proposer des solutions simples pour résoudre des problèmes relationnels ou conflictuels en insistant particulièrement sur le rôle du patron coiffeur :

· surveiller le travail du personnel :

· déterminer parfaitement les critères de qualité des différentes tâches attribuées aux membres du personnel ;

· contrôler l'exécution correcte de ces tâches ;

· donner des consignes et en vérifier l’application pour les dosages exacts à employer pour chaque type de service et pour l'utilisation normale des produits et du matériel ;

· assurer la formation d'un apprenti et/ou d'un stagiaire ;

4.5. en gestion spécifique d’un salon de coiffure :

· d’analyser les éléments nécessaires à la constitution d’un dossier d’ouverture ou de reprise d’un salon de coiffure :
· les diverses démarches à effectuer,

· les principes de base d’une stratégie financière et commerciale,

· les choix opérés en matière d’assurance,

· le type de partenariat à mettre en œuvre sur le plan de la gamme de produits et de services.

5. CAPACITES TERMINALES

Pour atteindre le seuil de réussite, l'étudiant devra prouver qu’il est capable :

· de répertorier et d’identifier les différents éléments d’un dossier d’ouverture ou de reprise d’un salon de coiffure et de les mettre en relation avec des choix stratégiques en termes :

· de gestion du personnel,

· d’accueil clientèle et d’organisation des services,

· de développement de sa formation continue et de celle de son personnel,

· de stratégie commerciale.

Pour la détermination du degré de maîtrise, il sera tenu compte :

· de la pertinence de la démarche administrative et commerciale,

· du sens des responsabilités,

· du niveau d’autonomie,

· de sa capacité à communiquer avec précision : utilisation correcte des termes techniques, en situation orale ou écrite.

6. CHARGE(S) DE COURS

Pour les cours « organisation et accueil clientèle », « gestion et encadrement du personnel » et « gestion spécifique d’un salon de coiffure », un enseignant ou un expert.

L’expert justifiera d’une expérience actualisée dans l’exercice de la gestion d’un salon de coiffure employant du personnel.

Pour les cours « vente et approche marketing » et « décoration et publicité », un enseignant ou un expert.

L’expert justifiera d’une expérience actualisée dans le domaine de la vente et/ou du marketing.

7. CONSTITUTION DES GROUPES OU REGROUPEMENT

Aucune recommandation particulière.
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