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1.
FINALITES DE L’UNITE D’ENSEIGNEMENT

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 d’enseignement doit :

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

· 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 d’enseignement vise à permettre à l’étudiant :

· d’appliquer la politique commerciale de l’entreprise ;

· d’appliquer la politique de communication externe de l’entreprise à l’égard des partenaires professionnels ;

· d’appliquer des techniques de vente ;

· d’acquérir et d’appliquer des techniques nouvelles ;

· de respecter les règles de sécurité, d’hygiène, d’ergonomie, d’environnement, de gestion du temps.

2.
CAPACITES PREALABLES REQUISES

2.1. Capacités 

En coiffure : permanente, défrisage, touching – niveau 2 

face à un modèle dame ou homme, au travers d’une situation concrète précisant la politique commerciale du salon, amenée par le chargé de cours,

dans le respect des règles de sécurité, de protection, de déontologie, d’ergonomie, et d’hygiène et de présentation personnelles et professionnelles, et environnementales,

dans le respect du temps imparti,

· expliquer les principes scientifiques de base d’une permanente et d’un défrisage ;

· reconnaître des schémas d’action chimique des produits de permanente sur la kératine du cheveu ;

· utiliser une terminologie professionnelle adéquate ;

· assurer la prise en charge et le confort du modèle, du début à la fin du service ;

· établir une communication verbale et non verbale, ainsi qu’une relation professionnelles adaptées à l’interlocuteur et au contexte ;

· établir une fiche diagnostique pertinente en vue de réaliser des shampooings pré- et postopératoires, des soins capillaires, une permanente ou un défrisage et de justifier les choix proposés ;

· préparer le poste de travail ;

· réaliser selon les critères imposés, notamment en termes de résultats attendus (degré de frisure, volume, mouvements) :

· des shampooings pré- et postopératoires,

· un soin capillaire,

· une permanente ou un défrisage,

· le coiffage,

· la finition ;

· justifier les techniques appliquées et le matériel utilisé ;

· entretenir, nettoyer et ranger le poste de travail et le matériel qui, en outre, sera désinfecté.

En coiffure : permanente, défrisage, touching – stage

dans le respect des règles de sécurité, de protection, de déontologie, d’ergonomie, d’hygiène et de présentation personnelles et professionnelles, et environnementales, sous le contrôle d’un responsable qualifié :

· respecter la convention de stage, tenir un carnet de stage et s’autoévaluer, selon les modalités fixées par le personnel chargé de l’encadrement ;

· mener à terme, dans les conditions normales d’activité d’un salon de coiffure, des actes techniques de soutien de coiffure, de coiffage, de soins capillaires et de finition conformes aux attentes ;

· réaliser une fiche diagnostique pertinente, justifier ses choix en utilisant la terminologie adéquate et sélectionner les produits et le matériel adaptés ;

· établir des relations humaines professionnelles avec la clientèle et le personnel ;

· entretenir, nettoyer et ranger le poste de travail et le matériel qui, en outre, sera désinfecté.

En coiffure : coupe combinée, coupe mixte, brushing tendance et rasage

face à un modèle dame, au travers d’une situation concrète précisant la politique commerciale du salon,

dans le respect des règles de sécurité, de protection, de déontologie, d’ergonomie, et d’hygiène et de présentation personnelles et professionnelles, et environnementales,

dans le respect du temps imparti,

· assurer la prise en charge du modèle, du début à la fin du service ;

· établir une communication verbale et non verbale ainsi qu’une relation professionnelles adaptées à l’interlocuteur et au contexte ;

· appliquer les techniques de communication (écoute, questionnement, négociation, conseil) adaptées à l’interlocuteur et au contexte ;

· préparer le poste de travail ;

· réaliser une fiche diagnostique pertinente et justifier les choix opérés ;

· réaliser selon les critères imposés, notamment en termes de résultats attendus (longueur, volume, mouvements) :

· un shampooing,

· un soin capillaire,

· une coupe et un effilage,

· un brushing adapté à la coupe,

· un coiffage,

· une finition ;

· justifier, en utilisant la terminologie adéquate, les techniques appliquées et le matériel utilisé ;

· entretenir, nettoyer et ranger le poste de travail et le matériel qui, en outre, sera désinfecté.

face à un modèle homme, au travers d’une situation concrète précisant la politique commerciale du salon,

dans le respect des règles de sécurité, de protection, d’ergonomie, d’hygiène et de présentation personnelles et professionnelles, et environnementales

dans le respect du temps imparti,

· assurer la prise en charge du modèle, du début à la fin du service ;

· établir une communication verbale et non-verbale ainsi qu’une relation professionnelles adaptées à l’interlocuteur et au contexte ;

· appliquer les techniques de communication (écoute, questionnement, négociation, conseil) adaptées à l’interlocuteur et au contexte ;

· réaliser une fiche diagnostique pertinente et justifier les choix opérés ;

· préparer le poste de travail ;

· réaliser selon les critères imposés, notamment en termes de résultats attendus (longueur, volume, mouvements, netteté, finition):

· un shampooing,

· un soin capillaire,

· une coupe et un effilage,

· un rasage,

· une taille de barbe, de moustache et de favoris,

· un brushing adapté à la coupe,

· un coiffage,

· une finition ;

· justifier, en utilisant la terminologie adéquate, les techniques appliquées et le matériel utilisé ;

· entretenir, nettoyer et ranger le poste de travail et le matériel qui, en outre, sera désinfecté.

En coiffure : coloration d’oxydation et décoloration

face à un modèle dame ou homme, au travers d’une situation concrète précisant la politique commerciale du salon,

dans le respect des règles de sécurité, de protection, de déontologie, d’ergonomie, d’hygiène et de présentation personnelles et professionnelles, et environnementales,

dans le respect du temps imparti,

· expliquer les opérations suivantes : mordançage, pré-pigmentation, repigmentation, remontée de couleur, coloration d’oxydation, coloration super éclaircissante, décoloration, recoloration, décapage et balayage ;  
· assurer la prise en charge et le confort du modèle, du début à la fin du service ;

· établir une communication verbale et non verbale ainsi qu’une relation professionnelles adaptées à l’interlocuteur et au contexte ;

· appliquer les techniques de communication (écoute, questionnement, négociation, conseil) adaptées à l’interlocuteur et au contexte ;

· réaliser une fiche diagnostique pertinente, planifier et justifier les choix posés ;

· préparer le poste de travail ;

· réaliser, selon les critères imposés, notamment en termes de résultats attendus (nuances, reflets, effet, créativité) :

· des shampooings pré- et postopératoires,

· un mordançage,

· une prépigmentation,

· une repigmentation,

· une remontée de couleur, 

· une coloration d’oxydation,

· une coloration super éclaircissante,

· une décoloration,

· une recoloration,

· un décapage,

· un balayage,

· un soin capillaire,

· le coiffage,

· la finition ;

· justifier, en utilisant la terminologie adéquate, les techniques appliquées et le matériel utilisé ;

· contrôler le processus et réagir, le cas échéant, de manière adéquate, notamment lors d’une allergie ;

· entretenir, nettoyer et ranger le poste de travail et le matériel qui, en outre, sera désinfecté.

En coiffure : coloration et décoloration – stage

dans le respect des règles de sécurité, de protection, de déontologie, d’ergonomie, d’hygiène et de présentation personnelles et professionnelles, et environnementales, sous le contrôle d’un responsable qualifié :

· réaliser une fiche diagnostique pertinente, expliquer, en utilisant la terminologie adéquate, la pertinence de ses choix et sélectionner les produits et le matériel adaptés ;

· mener à terme, dans les conditions normales d’activité d’un salon de coiffure, des actes techniques de coloration, de décoloration, de soins capillaires, de coiffage et de finition conformes aux attentes ;

· respecter la convention de stage, tenir un carnet de stage et s’autoévaluer, selon les modalités fixées par le personnel chargé de l’encadrement ;

· établir des relations humaines professionnelles avec la clientèle et le personnel ;

· entretenir, nettoyer et ranger le poste de travail et le matériel qui, en outre, sera désinfecté.

En coiffure : coiffures de circonstance

face à un modèle dame, au travers d’une situation concrète précisant la politique commerciale du salon,
en respectant les consignes imposées par le chargé de cours, notamment en termes de résultats attendus (harmonie en fonction de la morphologie, volume, adéquation au contexte, tenue, finition, créativité),

dans le respect des règles de sécurité, de protection, de déontologie, d’ergonomie, d’hygiène et de présentation personnelles et professionnelles, et environnementales,

en respectant le temps imparti, 

· prendre en charge le client :

· en établissant une communication verbale et non verbale, ainsi qu’une relation professionnelles adaptées à l’interlocuteur et au contexte ;

· en appliquant les techniques de communication (écoute, questionnement, négociation, conseil) adéquats ;

· utiliser une terminologie professionnelle adéquate ;
· réaliser le diagnostic en prenant en compte les besoins et les souhaits du client, ses caractéristiques (morphologie, type de cheveux, style, âge…), le contexte de l’évènement, les techniques, les produits et le matériel utilisés et adaptés à la coiffure de circonstance ;

· justifier l’effet esthétique recherché, la chronologie, les techniques, les produits et le matériel utilisés ;

· créer ladite coiffure de circonstance tout en respectant les volumes, l’équilibre, l’adéquation au contexte de l’évènement… ;

· réaliser cette coiffure de circonstance 

· en appliquant les techniques de coiffage et les finitions de manière adéquate,

· en organisant son environnement et son travail de manière appropriée.

2.2.
Titres pouvant en tenir lieu

Attestations de réussite des unités d’enseignement « Coiffure : permanente, défrisage, touching – niveau 2 », code n° 83 16 05 U21 D1, « Coiffure : permanente, défrisage, touching – stage », code n° 83 16 10 U21 D1, « Coiffure : coupe combinée, coupe mixte, brushing tendance et rasage », code n° 83 16 03 U21 D1, « Coiffure : coloration d’oxydation et décoloration », code n° 83 16 08 U21 D1, « Coiffure : coloration et décoloration – stage », code n° 83 16 11 U21 D1, « Coiffure : coiffures de circonstance », code n° 83 16 09 U21 D1, classées dans l’enseignement secondaire supérieur de transition.

3.
ACQUIS D’APPRENTISSAGE

Pour atteindre le seuil de réussite, l’étudiant sera capable :

sur la base d’observations, d’analyses de cas et/ou de jeux de rôles amenés par le chargé de cours,

en toute autonomie d’exécution et de décision opérationnelle dans des situations complexes et en réagissant adéquatement aux situations imprévues dans le respect du règlement et de la politique commerciale du salon, et des consignes du chef d’entreprise,

dans le respect du temps imparti,

· de sélectionner un service (coupe, couleur, mise en forme, bien-être…) ;

· de proposer au minimum quatre études comparatives sur le service sélectionné, incluant au minimum deux firmes différentes ;

· de sélectionner quatre techniques nouvelles correspondant à des services spécifiques nouveaux ;

· de choisir, parmi ces quatre techniques, deux services techniques spécifiques nouveaux adaptés à la clientèle et à la stratégie du salon ;

· d’argumenter ses choix ;

· d’assurer la prise en charge complète d’un(e) client(e) pour un des deux services techniques sélectionnés :

· en établissant une relation et une communication adéquates à l’égard du/de la client(e),

· en appliquant la politique commerciale de l’entreprise.

· en ce qui concerne la pertinence de la démarche :
· d’argumenter les choix de nouveaux services adaptés sur base des connaissances, des études comparatives complètes, de la stratégie commerciale du salon ;

· d’établir un diagnostic complet (examen des caractéristiques, détermination de services, techniques, matériels, produits adaptés) et pertinent (choix justifiés sur la base des connaissances et informations) ;
· d’adapter la planification des tâches aux spécificités du salon et aux consignes et règlementations et aux services techniques à réaliser ;
· en ce qui concerne la conformité du résultat :

· de réaliser un service conforme aux prescrits techniques (organisation de l’environnement, chronologie et application des modes opératoires, manipulation des matériels et produits …) ;
· d’obtenir un résultat final correspondant aux attentes et aux besoins de la clientèle ;

· de réaliser toutes les étapes d’une vente personnalisée ;

· en ce qui concerne le respect des règles professionnelles :

· d’appliquer la règlementation liée à la politique commerciale (obligations à l’égard du consommateur : pratiques commerciales, conditions de vente - politique de service après-vente) et de respecter les choix de stratégie commerciale du salon ;

· de respecter les règles de déontologie, d’hygiène, de sécurité, d’ergonomie, de protection de l’environnement … spécifiques à la coiffure ;

· en ce qui concerne l’adéquation de la relation et de la communication :

· d’établir avec la clientèle une relation conforme à la politique commerciale du salon ;

· d’adapter les comportements non-verbaux (mimiques, gestuelle …) et les techniques de communication verbale (ton, intensité, élocution …) aux contextes (accueil, installation, négociation, argumentation, dialogue, conseil, prise de congé) et à la clientèle ;

· d’utiliser la terminologie adéquate et de l’adapter aux interlocuteurs (collaborateurs, chef d’entreprise, clientèle).

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

· le degré de précision de l’étude comparative,

· le degré de précision du vocabulaire utilisé,

· le niveau d’organisation et des méthodes de travail,

· le niveau de qualité des gestes professionnels et du résultat obtenu.
4.
PROGRAMME

L’étudiant sera capable:

au travers de situations concrètes précisant la politique commerciale du salon,

en vue d’acquérir de l’autonomie d’exécution et de décision opérationnelle dans des situations complexes et de réagir adéquatement aux situations imprévues dans le respect du règlement et de la politique commerciale du salon, et des consignes du chef d’entreprise,

dans le respect des règles de sécurité individuelle et collective, d’hygiène personnelle, vestimentaire, d’hygiène à l’égard de la clientèle, du matériel, des produits…, d’ergonomie et les techniques de manutention et de respect de l’environnement (tri, stockage, évacuation des déchets…),

en utilisant un vocabulaire spécifique,

en vue d’appliquer la politique commerciale de l’entreprise,

Coiffure : technologie

en vue d’appliquer la politique commerciale de l’entreprise,

· d’identifier et de mettre en application les règlementations relatives à l’information du consommateur au sein du salon de coiffure en fonction des principes légaux :

· les obligations à l’égard du consommateur :

· l’information : indication des prix, dénomination / composition / étiquetage des biens et services, indication des quantités, caractéristiques de publicité comparative abusive, promotions en matière de prix, conditions de vente en liquidation / en soldes, les titres donnant droit à un remboursement ou à une réduction de prix … ;

· de décoder et d’appliquer les différents concepts de stratégie commerciale utilisés au salon de coiffure : caractéristiques essentielles des concepts de stratégie commerciale (produit, prix, promotion …) ;

· d’identifier et de mettre en application les règlementations relatives à l’information du consommateur au sein du salon de coiffure en fonction des principes légaux :

· la loi relative aux pratiques du marché et à la protection du consommateur : 

· principes légaux et réglementaires principaux : information et protection du consommateur, pratiques publicitaires, fermeture hebdomadaire, étiquetage, périodes de soldes …,

·  règlementation spécifique à la coiffure : tarification, affichage intérieur et extérieur … ;

· d’appliquer les règlementations relatives aux pratiques commerciales dans les activités de la coiffure en fonction des principes légaux (politique de prix des produits et services à l’égard des clients (modes de paiement, support, service après-vente …) ;

· de s’informer des conditions de vente sélectionnées par le chef d’entreprise ;

· d’identifier et de justifier les implications organisationnelles de ses choix ;

· d’appliquer la politique de services après-vente du salon de coiffure ;

en vue d’appliquer la politique de communication externe de l’entreprise à l’égard de la clientèle
· de développer la relation à la clientèle selon la stratégie commerciale du salon de coiffure ;

· de déterminer les moyens électroniques de communication et de publicité à utiliser (courriel, réseaux sociaux, site web du salon de coiffure) ;

en vue d’appliquer les techniques de vente,

· de déterminer le profil de clientèle, ses besoins, ses souhaits ;

· d’adopter les attitudes favorisant une vente, et de conclure la vente au moment opportun ;

en vue d’acquérir des techniques nouvelles,

· d’identifier les nouvelles tendances (techniques, produits, matériel…) et les offres de formation correspondantes en consultant les différentes sources d’information ;

· de comparer les gammes de matériel, les gammes de produits issus de différentes firmes en fonction des principaux composants, des actions sur le cuir chevelu/le cheveu, de la forme cosmétologique, de la présentation, des effets souhaités/obtenus… ;

· de comparer les possibilités d’exploitation des différentes techniques en fonction de l’objectif poursuivi, du type de produit, du type de matériel, de la durée d’exécution, du coût… ;

· d’analyser les conditions de positionnement des services des produits des matériels, … en fonction du public-cible, de l’aménagement de l’espace, du climat, de la rentabilité, … ;

· de proposer au chef d’entreprise, une sélection de formations et de nouveaux services adaptés à la stratégie commerciale du salon de coiffure.

Coiffure : pratique professionnelle

en vue d’appliquer la politique de communication externe de l’entreprise à l’égard de la clientèle,
· d’appliquer les techniques de communication professionnelles adéquates à l’égard de la clientèle selon la stratégie commerciale du salon de coiffure ;

en vue d’appliquer les techniques de vente,

· d’accueillir, d’écouter, d’interroger la clientèle, et de déterminer ses attentes ;

· d’appliquer les techniques d’observation, d’écoute active, de questionnement de la clientèle ;

en vue d’appliquer des nouvelles techniques,

· de réaliser le diagnostic complet ;

· de sélectionner et de présenter à la clientèle les types de services, produits, matériels … adaptés ;

· de justifier ses choix et de démontrer à la clientèle que les services, produits, matériels correspondent à ses besoins et à ses souhaits en argumentant, en répondant aux questions et aux objections éventuelles ;

· de réaliser les étapes d’enregistrement de la vente et de rassurer la clientèle sur ses choix et son achat ;

· de préparer le poste de travail ;

· d’installer la clientèle confortablement et de poser les éléments de protection adaptés ;

· de s’assurer du bien-être de la clientèle et d’établir une relation et une communication professionnelles adaptées tout au long de la prestation ;

· de sélectionner les types de produit et le matériel en fonction du diagnostic (besoins et attentes de la clientèle) ;

· d’appliquer la technique spécifique selon les étapes du mode opératoire ;

· de manipuler le matériel et d’utiliser les produits de manière rationnelle selon les consignes d’utilisation ;

· de constater les écarts éventuels entre les résultats obtenus et les résultats attendus et d’y remédier si nécessaire ;

· de formuler des conseils de suivi à domicile, de traitements ultérieurs… ;

· de compléter la fiche diagnostique (diagnostic, observations, suivi, vente…) ;

5.
CONSTITUTION DES GROUPES OU REGROUPEMENT

Aucune recommandation particulière.

6.
CHARGE(S) DE COURS

Un enseignant ou un expert.

L’expert devra justifier de compétences particulières issues d’une expérience professionnelle actualisée en relation avec la charge de cours qui lui est attribuée.

7.
HORAIRE MINIMUM DE L’UNITE D’ENSEIGNEMENT

	7.1. Dénomination des cours
	Classement
	Code U
	Nombre de périodes

	Coiffure : technologie
	CT
	B
	16

	Coiffure : pratique professionnelle 
	PP
	L
	48

	7.2. Part d’autonomie
	P
	16

	Total des périodes
	
	80
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