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 1.   Le mot du formateur :   
 

Hello, moi c'est Pauline �;   
 

�·�š�Ô�Õ�â�å�×�Ÿ���Ý�Ø���ç�Ü�Ø�á�æ���2���ç�Ø���å�Ø�à�Ø�å�Ö�Ü�Ø�å���×�Ø���à�š�Ô�é�â�Ü�å���Ù�Ô�Ü�ç���Ö�â�á�Ù�Ü�Ô�á�Ö�Ø���Ø�ç��

d'avoir choisi www.bacproecp.fr  �ã�â�è�å���ç�Ø�æ���å�;�é�Ü�æ�Ü�â�á�æ�¡  
 

Si tu lis ces lignes, tu as fait le choix de la �å�;�è�æ�æ�Ü�ç�Ø, bravo.   
 

Dans cet E- �µ�â�â�Þ�Ÿ���ç�è���×�;�Ö�â�è�é�å�Ü�å�Ô�æ���Ö�â�à�à�Ø�á�ç���Ý�š�Ô�Ü���â�Õ�ç�Ø�á�è���à�â�á��

�µ�Ô�Ö���Ã�å�â���¸�æ�ç�Û�;�ç�Ü�ä�è�Ø���¶�â�æ�à�;�ç�Ü�ä�è�Ø���Ã�Ô�å�Ù�è�à�Ø�å�Ü�Ø��avec une 

moyenne de 16,83/20 .  
 

 2.   Pour aller beaucoup plus loin :   
 

�É�â�è�æ���Ô�é�Ø�í���;�ç�;���ç�å�:�æ���á�â�à�Õ�å�Ø�è�ë���2���á�â�è�æ���×�Ø�à�Ô�á�×�Ø�å��

�×�Ø���Ö�å�;�Ø�å���è�á�Ø���Ù�â�å�à�Ô�ç�Ü�â�á���¤�£�£���˜���é�Ü�×�;�â �×�;�×�Ü�;�Ø���Ô�è��

domaine �Æ�Ø�å�é�Ü�Ö�Ø�æ���™���Æ�Ô�á�ç�; �ã�â�è�å���à�Ô�@�ç�å�Ü�æ�Ø�å���ç�â�è�ç�Ø�æ��

�ß�Ø�æ���á�â�ç�Ü�â�á�æ���2���Ö�â�á�á�Ô�@�ç�å�Ø�¡  
 

�¶�Û�â�æ�Ø���ã�å�â�à�Ü�æ�Ø�Ÿ���Ö�Û�â�æ�Ø���×�è�Ø���­���Á�â�è�æ���Ô�é�â�á�æ���Ö�å�;�;��

�Ö�Ø�ç�ç�Ø���Ù�â�å�à�Ô�ç�Ü�â�á���è�á�Ü�ä�è�Ø���Ö�â�à�ã�â�æ�;�Ø���×�Ø��5 modules 

ultra-complets  (1h12 au �ç�â�ç�Ô�ß�œ���Ô�Ù�Ü�á���×�Ø���ç�à�Ô�Ü�×�Ø�å���2��

�å�;�è�æ�æ�Ü�å���ß�Ø�æ���;�ã�å�Ø�è�é�Ø�æ du Bac Pro.   
 

 3.   �¶�â�á�ç�Ø�á�è���×�Ø���×�â�æ�æ�Ü�Ø�å���Æ�Ø�å�é�Ü�Ö�Ø�æ���™���Æ�Ô�á�ç�;���­  
 

1. �É�Ü�×�;�â���¤��- �Å�Ø�ß�Ô�ç�Ü�â�á���×�à�Ô�Ü�×�Ø�Ÿ���Ö�â�à�à�è�á�Ü�Ö�Ô�ç�Ü�â�á���ã�å�â�Ù�Ø�æ�æ�Ü�â�á�á�Ø�ß�ß�Ø���™���ã�â�æ�ç�è�å�Ø���Ô�é�Ø�Ö���ß�Ø��

public (15 min) :  �¶�ß�;�æ���ã�â�è�å���Ô�×�â�ã�ç�Ø�å���è�á�Ø���ã�â�æ�ç�è�å�Ø���ã�å�â�Ù�Ø�æ�æ�Ü�â�á�á�Ø�ß�ß�Ø���Ø�ç���Õ�Ü�Ø�á�é�Ø�Ü�ß�ß�Ô�á�ç�Ø�¡ 

 

2. �É�Ü�×�;�â���¥��- �»�ì�Ú�Ü�:�á�Ø�Ÿ���æ�;�Ö�è�å�Ü�ç�;�Ÿ���å�Ü�æ�ä�è�Ø�æ���ã�å�â�Ù�Ø�æ�æ�Ü�â�á�á�Ø�ß�æ���™���ã�å�;�é�Ø�á�ç�Ü�â�á���×�Ø�æ���Ü�á�Ù�Ø�Ö�ç�Ü�â�á�æ��

(14 min) :  �Å�:�Ú�ß�Ø�æ���Ø�æ�æ�Ø�á�ç�Ü�Ø�ß�ß�Ø�æ���×�à�Û�ì�Ú�Ü�:�á�Ø�Ÿ���×�Ø���æ�;�Ö�è�å�Ü�ç�;���Ø�ç���×�Ø���ã�å�;�é�Ø�á�ç�Ü�â�á�¡ 

 

3. �É�Ü�×�;�â���¦��- �Â�å�Ú�Ô�á�Ü�æ�Ô�ç�Ü�â�á���×�è���ç�å�Ô�é�Ô�Ü�ß�Ÿ���ã�ß�Ô�á�Ü�Ù�Ü�Ö�Ô�ç�Ü�â�á���Ø�ç���ä�è�Ô�ß�Ü�ç�;���×�è���æ�Ø�å�é�Ü�Ö�Ø���å�Ø�á�×�è���›�¤�¥��

min) :  �À�;�ç�Û�â�×�Ø�æ���ã�â�è�å���â�å�Ú�Ô�á�Ü�æ�Ø�å���ß�Ø�æ���ç�4�Ö�Û�Ø�æ���Ø�ç���Ô�æ�æ�è�å�Ø�å���è�á���æ�è�Ü�é�Ü���Ù�Ü�Ô�Õ�ß�Ø�¡ 

 

4. �É�Ü�×�;�â���§��- Accompagnement de la personne dans les actes de la vie quotidienne 

(15 min) :  �Å�Ø�ã�:�å�Ø�æ���ã�â�è�å���Ô�Ö�Ö�â�à�ã�Ô�Ú�á�Ø�å���ß�Ô���ã�Ø�å�æ�â�á�á�Ø���Ô�è���ä�è�â�ç�Ü�×�Ü�Ø�á�¡ 

 

5. �É�Ü�×�;�â���¨��- �¶�â�á�ç�Ø�ë�ç�Ø���Ý�è�å�Ü�×�Ü�ä�è�Ø�Ÿ���;�ç�Û�Ü�ä�è�Ø���Ø�ç���×�;�â�á�ç�â�ß�â�Ú�Ü�ä�è�Ø���›�¤�©���à�Ü�á�œ���­ Cadre de 

�å�;�Ù�;�å�Ø�á�Ö�Ø���ã�â�è�å���Ô�Ú�Ü�å���×�Ô�á�æ���ß�Ø���å�Ø�æ�ã�Ø�Ö�ç���×�è���×�å�â�Ü�ç���Ø�ç���×�Ø���ß�à�;�ç�Û�Ü�ä�è�Ø�¡ 
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Fran•ais 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro ECP, le Fran•ais t'aide  ˆ comprendre des consignes, rŽdiger des documents 

professionnels et Žchanger clairement avec les clie ntes en institut. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve de fran•ais, histoire-gŽographie et EMC . La partie 

fran•ais est une Žpreuve Žcrite individuelle  de 2h30, notŽe sur 20 avec un coefficient de 

2,5 . 

  

En fonction de ton statut, la partie fran•ais peut •tre ŽvaluŽe pendant la 1re et la terminale 

en contr™le en cours de formation  ou en Žpreuve finale. Un camarade m'a racontŽ qu'i l 

se sentait plus ˆ l'aise avec les clientes apr•s av oir prŽparŽ cette Žpreuve. 

  

Conseil :  

La mati•re Fran•ais en Bac Pro  se prŽpare sur la durŽe, mieux vaut travailler un peu 

chaque semaine que tout ˆ la fin. 

  

Consacre 2 fois 20 minutes  par semaine pour lire un texte, rŽpondre aux quest ions et 

rŽdiger un court paragraphe. 

  

Pendant les 2 derniers mois, entra”ne-toi dans les conditions de l'Žpreuve , montre tes 

copies au professeur et corrige vraiment tes fautes  pour progresser. 
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Chapitre 1 :  ComprŽhension de textes 
  

 1.   Principes de lecture active : 
  

Survol du texte :  

Commence par lire le titre, l'introduction et la co nclusion. Rep•re la nature du texte, 

l'auteur et la date. Cette Žtape rapide prend souve nt 1 ˆ 3 minutes. 

  

RepŽrage des idŽes principales :  

Pour chaque paragraphe, trouve la phrase clŽ qui rŽ sume l'idŽe. Souligne, note 4 ˆ 8 mots 

clŽs et reformule l'idŽe en 8 ˆ 12 mots pour t'entr a”ner. 

  

VŽrification du sens :  

Relis globalement pour vŽrifier la cohŽrence entre les idŽes, rep•re les connecteurs 

logiques et note les contradictions. Si quelque cho se surprend, relis la partie concernŽe 

pour Žclaircir le sens. 

  

Exemple d'analyse rapide :  

En cinq minutes, j'ai identifiŽ le sujet, trois arg uments et une conclusion, puis j'ai listŽ 6 

mots clŽs utiles pour rŽdiger un rŽsumŽ de 80 ˆ 120  mots. 

  

 2.   Techniques d'analyse et synth•se : 
  

MŽthode pratico-pratique pour lire, analyser puis r Ždiger :  

ƒtape 1, survole le texte. ƒtape 2, lis attentiveme nt et prends des notes. ƒtape 3, fais un plan 

en 3 parties. ƒtape 4, rŽdige en respectant la stru cture annoncŽe. 

  

RŽdiger un paragraphe argumentŽ :  

Commence par une phrase d'idŽe claire, apporte 1 ou  2 preuves ou exemples, explique le 

lien avec l'idŽe, puis conclus par une phrase de tr ansition vers la suite. 

  

Mini cas concret : analyse d'une notice produit :  

Contexte, tu dois prŽparer une fiche synthŽtique su r un soin visage destinŽe ˆ la caisse du 

magasin, temps imparti 20 minutes. 

¥! ƒtape 1 Lire le titre et l'usage du produit. 

¥! ƒtape 2 RepŽrer 5 ingrŽdients et 3 bŽnŽfices annonc Žs. 

¥! ƒtape 3 RŽdiger une fiche de 120 mots avec 5 mots c lŽs. 

¥! RŽsultat Temps total 20 minutes, fiche pr•te pour i mpression. 

Astuce pratique :  

En stage, demande au formateur un produit ˆ rŽsumer  en 10 minutes pour t'entra”ner, tu 

gagnes en vitesse et clartŽ, une fois j'ai confondu  idŽe et dŽtail et j'ai retenu la le•on. 

  

Connecteur Fonction 



Parce que Exprime la cause 

Donc Indique la consŽquence 

Toutefois Marque une opposition 

Puis Sert la chronologie 

  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! Survoler le texte en 2 minutes pour situer le sujet . 

¥! Noter 6 mots clŽs pertinents par document. 

¥! RŽdiger un rŽsumŽ de 80 ˆ 120 mots maximum. 

¥! VŽrifier 2 contradictions potentielles entre argume nts. 

¥! Relire 1 fois apr•s 5 minutes pour amŽliorer la cla rtŽ. 

  

 

Pour mieux comprendre un texte, commence par un survol rapide ciblŽ  : titre, intro, 

conclusion, auteur et date. Ensuite, rep•re pour ch aque paragraphe la phrase clŽ, 

note quelques mots importants  et reformule l'idŽe. 

Relis pour vŽrifier la cohŽrence, les connecteurs logiques clŽs  et les contradictions 

Žventuelles. 

¥! Applique une mŽthode en 4 Žtapes  : survol, lecture avec notes, plan, 

rŽdaction. 

¥! RŽdige des paragraphes argumentŽs: idŽe claire, exe mples, 

explication, transition. 

¥! Entra”ne-toi sur de courts documents (notice produi t, fiche) avec 

temps limitŽ. 

En suivant cette check-list simple, tu gagnes en vi tesse de lecture, en prŽcision des 

rŽsumŽs et en clartŽ d'analyse. 

 !  



Chapitre 2 :  Expression Žcrite structurŽe 
  

 1.   MŽthode pratico-pratique pour rŽdiger : 
  

ƒtape 1 - comprendre la consigne :  

Lis la consigne attentivement et rep•re le destinat aire, le but et la forme attendue. Note 

les mots-clŽs et le nombre de lignes ˆ produire, so uvent 20 ˆ 30 lignes pour un devoir 

professionnel. 

  

ƒtape 2 - trouver une idŽe directrice :  

Formule en une phrase claire ta th•se ou ton projet  d'Žcriture. Cette phrase guide tout ton 

dŽveloppement et te permet de rester cohŽrent du dŽ but ˆ la fin. 

  

ƒtape 3 - construire un plan simple :  

Opte pour un plan en 3 parties : introduction court e, 2 ˆ 3 arguments dŽveloppŽs, 

conclusion synthŽtique. Chaque partie doit contenir  1 ˆ 3 phrases clŽs bien organisŽes. 

  

Exemple de plan :  

Introduction : probl•me + annonce. DŽveloppement : argument 1, argument 2. Conclusion 

: synth•se et ouverture. Ce plan te permet d'Žcrire  en 20 ˆ 30 minutes de mani•re claire. 

  

 2.   Organisation du texte et connecteurs : 
  

Introduction efficace :  

Commence par une phrase d'accroche br•ve, reformule  la consigne et annonce ton plan 

en une phrase. Vise 2 ˆ 4 phrases, claires et direc tes pour capter l'attention du correcteur. 

  

DŽveloppement structurŽ :  

Chaque paragraphe dŽveloppe une idŽe, commence par une phrase thŽmatique et suit 

avec 1 ˆ 3 exemples concrets. Relie les paragraphes  avec des connecteurs logiques pour 

faciliter la lecture. 

  

Lexique et registres :  

Choisis un vocabulaire professionnel, prŽcis et sim ple. ƒvite les tournures trop famili•res, 

privilŽgie des mots concrets liŽs ˆ l'esthŽtique et  la cosmŽtique pour montrer ta culture 

professionnelle. 

  

Exemple de connecteur pour argumenter :  

Utilise Ç parce que È pour expliquer, Ç nŽanmoins È  pour nuancer, Ç par exemple È pour 

illustrer, et Ç ainsi È pour conclure une idŽe. Ces  choix rendent le texte plus fluide et 

convaincant. 

  

Fonction Connecteur utile Exemple d'utilisation 

Addition et J'assure l'hygi•ne et je prŽpare le matŽriel. 



Cause parce que Je propose ce soin parce que la peau est dŽshydratŽ e. 

Opposition nŽanmoins Le produit est cher, nŽanmoins il est durable et ef ficace. 

Exemple par exemple Il faut des protections, par exemple des gants jeta bles. 

  

 3.   Mise en pratique, erreurs frŽquentes et cas concret : 
  

Erreurs ˆ Žviter :  

Ne t'Žparpille pas, Žvite les phrases longues et le s rŽpŽtitions. VŽrifie l'orthographe et la 

ponctuation, supprime les informations non pertinen tes pour conserver un texte net et 

professionnel. 

  

Organisation du temps en examen :  

Consacre 5 minutes ˆ la lecture, 10 minutes au plan , 20 minutes ˆ la rŽdaction et 5 

minutes ˆ la relecture. Cette rŽpartition t'aide ˆ respecter les 20 ˆ 30 lignes demandŽes. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : tu dois rŽdiger une fiche client expliqu ant un protocole de soin de 4 Žtapes 

pour peau s•che, destinŽe ˆ l'esthŽticienne en cabi ne. 

  

ƒtapes :  

¥! ƒvaluation de la peau et choix du produit. 

¥! Nettoyage doux et gommage ciblŽ. 

¥! Application d'un masque hydratant 12 minutes. 

¥! Massage et conseils post-soin. 

RŽsultat : un protocole clair de 4 Žtapes utilisabl e en 45 minutes, avec amŽlioration 

mesurable de l'hydratation apr•s 1 soin sur un Žcha ntillon de 10 clientes. 

  

Livrable attendu :  

Une fiche client d'une page, 250 ˆ 350 mots, conten ant le protocole chiffrŽ, consignes de 

sŽcuritŽ et conseils d'entretien, remise ˆ l'Žquipe  avant la prestation. 

  

Exemple de phrase d'accroche pour la fiche :  

Protocole de soin hydratant rapide, 45 minutes, ada ptŽ aux peaux s•ches et sensibles, 

amŽlioration visible d•s la premi•re sŽance. 

  

VŽrification Action rapide 

Respect de la consigne Relis la consigne et coche les points clŽs 

Plan clair VŽrifie l'annonce et l'encha”nement des idŽes 

Orthographe Utilise 3 minutes pour corriger les fautes frŽquent es 



Temps Respecte la rŽpartition 5/10/20/5 minutes 

  

Astuce de stage :  

Avant de rendre un rapport, fais-le relire par un c amarade ou par ta tuteur pour repŽrer 3 

erreurs courantes, orthographe, rŽpŽtitions et manq ue de prŽcision, cela amŽliore la note. 

  

Je me souviens d'un devoir o• j'avais oubliŽ d'anno ncer mon plan, j'ai perdu 3 points 

facilement, maintenant j'annonce toujours le plan e n une phrase claire. 

  

 

Pour rŽdiger efficacement, commence par comprendre la consigne  : destinataire, 

but, forme et longueur. Formule une idŽe directrice claire  qui guidera tout ton texte. 

¥! Construis un plan en trois parties  : intro br•ve, 2 ˆ 3 arguments, 

conclusion synthŽtique. 

¥! RŽdige des paragraphes centrŽs sur une idŽe, illust rŽs d'exemples et 

reliŽs par des connecteurs logiques. 

¥! Utilise un vocabulaire professionnel liŽ ˆ l'esthŽt ique et Žvite 

familiaritŽs, rŽpŽtitions et phrases trop longues. 

¥! Applique une gestion du temps  5/10/20/5 minutes, puis vŽrifie 

consigne, plan et orthographe. 

En t'entra”nant avec des cas concrets comme une fic he protocole client, tu 

gagneras en clartŽ, en prŽcision et en professionna lisme ˆ l'Žcrit. 

 !  



Chapitre 3 :  Expression orale en continu 
  

 1.   Se prŽparer efficacement : 
  

Plan et durŽe :  

Pour un oral continu, vise 2 ˆ 4 minutes selon la c onsigne, avec une introduction, 2 ˆ 3 

idŽes dŽveloppŽes et une conclusion rapide, pour re ster clair et respectueux du temps 

imparti devant un jury ou en stage. 

  

Choix du contenu :  

Choisis 3 idŽes pertinentes et 5 mots-clŽs indispen sables, adapte ton vocabulaire au 

public client ou enseignant, et Žvite les digressio ns longues qui font perdre le fil et 

l'attention. 

  

Exemple d'organisation d'une prise de parole :  

PrŽsentation d'un soin de 3 minutes, avec 30 second es d'introduction, 2 minutes de 

dŽroulŽ technique et 30 secondes de conclusion comm erciale. 

  

 2.   Techniques de livraison et langage : 
  

Voix et rythme :  

Parle posŽment, garde un dŽbit autour de 120 ˆ 150 mots par minute, marque des pauses 

de 1 ˆ 2 secondes pour respirer et laisser l'audito ire assimiler les informations importantes. 

  

Articulation et registres :  

Articule clairement surtout les terminaisons, Žvite  le jargon technique non expliquŽ, et 

adapte le registre entre professionnel-client et ac adŽmique-jury selon le contexte. 

  

Langage corporel :  

Adopte une posture ouverte, regarde 2 ou 3 personne s dans l'audience par phase, Žvite 

les mains qui bougent trop et montre confiance sans  surjeu. 

  

Exemple d'erreur frŽquente :  

Un Žl•ve parle trop vite pendant 90 secondes sans p ause, le jury ne retient pas les points 

clŽs, la note chute souvent ˆ cause du manque de cl artŽ. 

  

Erreur frŽquente Solution rapide Astuce terrain 

Parler trop vite Ralentir et respirer Compter jusqu'ˆ 3 entre les 

idŽes 

Oublier l'intro PrŽparer une phrase 

d'accroche 

Avoir 1 phrase d'ouverture 

pr•te 

Jargon 

incomprŽhensible 

Simplifier ou dŽfinir Donner 1 exemple concret 



  

 3.   Mise en pratique et cas concret : 
  

Mini cas concret :  

Contexte : lors d'un stage en institut, tu dois prŽ senter un soin visage de 3 minutes au 

tuteur et ˆ un client fictif, en expliquant 3 Žtape s clŽs et 5 bŽnŽfices pour la peau. 

  

ƒtapes et livrable attendu :  

ƒtape 1 : rŽdiger un script de 90 ˆ 180 secondes. ƒ tape 2 : rŽpŽter 5 fois ˆ voix haute. ƒtape 

3 : prŽsenter devant 1 tuteur. Livrable : fiche syn th•se d'une page indiquant 3 points clŽs et 

5 mots-clŽs. 

  

Exemple de mini cas :  

Tu prŽpares une fiche d'une page, tu la prŽsentes 2  fois en simulation, le tuteur note 3 

crit•res sur 10, et tu amŽliores ton script selon s es 2 remarques principales. 

  

Checklist opŽrationnelle :  

La checklist suivante te guide sur le terrain pour prŽparer et livrer un oral continu efficace. 

  

Action DurŽe indicative Objectif 

ƒcrire un script 15 ˆ 30 minutes Structurer les idŽes 

RŽpŽter ˆ voix haute 5 rŽpŽtitions Ma”triser le dŽbit 

VŽrifier le vocabulaire 10 minutes ƒviter les incomprŽhensions 

Simuler devant un pair 2 simulations Recevoir un retour concret 

Finaliser la fiche 1 page Fournir le livrable au tuteur 

  

Exemple d'amŽlioration apr•s simulation :  

Apr•s 2 simulations, tu rŽduis le jargon de 40 pour  cent et tu ajoutes 2 pauses, ce qui 

amŽliore la comprŽhension observŽe par le tuteur de  mani•re visible. 

  

Astuce de stage :  

Note toujours 3 retours concrets du tuteur apr•s si mulation, corrige les 2 plus frŽquents 

puis rŽp•te une derni•re fois avant la prŽsentation  rŽelle. 

  

Ressenti rapide :  

Je me rappelle avoir transformŽ mon stress en rythm e naturel apr•s 3 rŽpŽtitions devant 

un coll•gue, •a change tout dans la confiance. 

  

 



Pour rŽussir un oral continu, prŽpare un plan clair et minutŽ  sur 2 ˆ 4 minutes avec 

introduction, 2 ou 3 idŽes et une conclusion courte . SŽlectionne 3 idŽes fortes et 5 

mots-clŽs, sans digressions, pour garder l'attentio n du jury ou du client. 

¥! Travaille un dŽbit ma”trisŽ et pauses  rŽguli•res pour rendre ton 

message comprŽhensible. 

¥! Adopte un vocabulaire adaptŽ au public , en expliquant ou simplifiant 

tout jargon. 

¥! RŽdige un script, rŽp•te 5 fois, puis simule devant  tuteur ou pair. 

Un entra”nement structurŽ avant l'oral  avec fiche synth•se et retours du tuteur te 

permet de gagner en clartŽ, en aisance et en confia nce, jusqu'ˆ transformer ton 

stress en Žnergie positive utile pour convaincre. 

 !  



Chapitre 4 :  RŽdaction de lettres et CV 
  

 1.   RŽdiger une lettre de motivation efficace : 
  

PrŽsentation rapide :  

Commence par une phrase courte qui dit qui tu es, t on objectif et le poste ou stage visŽ, 

par exemple ton niveau d'Žtudes et la durŽe de disp onibilitŽ, pour capter l'attention du 

recruteur. 

  

Personnalisation et accroche :  

Parle d'un point prŽcis liŽ ˆ l'institut ou l'entre prise, montre que tu as fait une recherche et 

explique en 1 phrase ce que tu peux apporter en com pŽtences ou en attitude. 

  

Formule de politesse et signature :  

Utilise une formule simple et professionnelle, indi que ton tŽlŽphone et ton adresse mail, et 

ajoute une signature lisible. ƒvite les formules tr op longues ou famili•res qui alourdissent 

le texte. 

  

Exemple d'adaptation d'une lettre pour un stage :  

ƒtudiante en Bac Pro, disponible 6 semaines en juil let, tu expliques que tu souhaites 

apprendre les techniques de soins visage et partici per ˆ la relation client, puis tu prŽcises 

une compŽtence prŽcise. 

  

 2.   Construire un CV lisible et pro : 
  

Structure essentielle :  

Mets d'abord tes coordonnŽes, puis un titre clair, ton profil en 2 ˆ 3 lignes, tes expŽriences 

et tes formations, enfin tes compŽtences techniques  et centres d'intŽr•t pertinents pour le 

mŽtier. 

  

Mise en page et lisibilitŽ :  

Choisis une police simple, espace les rubriques, ut ilise des puces pour les missions et 

limite le CV ˆ 1 page si tu as moins de 5 expŽrienc es. La premi•re impression compte en 6 

secondes. 

  

Adaptation au poste :  

Pour chaque candidature, ajuste le titre, mets en a vant 2 compŽtences demandŽes dans 

l'annonce et classe tes expŽriences par pertinence plut™t que par ordre chronologique 

strict. 

  

ƒlŽment Conseil pratique 

Titre Indique stage ou emploi ciblŽ, ex. "stagiaire esthŽ ticienne - 6 semaines" 

Profil 2 lignes, compŽtences clŽs et disponibilitŽ 



ExpŽriences DŽcris 3 missions max, durŽe en semaines ou mois 

Formation Indique Bac Pro et modules pertinents, dates 

  

 3.   Mise en pratique et cas concret : 
  

Cas concret - candidature pour un stage en institut  : 

Contexte, tu recherches un stage de 6 semaines en j uillet dans un institut local, tu 

adaptes ta lettre au service onglerie ou soin visag e, tu envoies CV et lettre par mail, objet 

clair. 

  

ƒtapes et rŽsultat :  

ƒtapes, crŽer CV 1 page, rŽdiger lettre 1 page, rel ire 2 fois, envoyer 10 candidatures ciblŽes 

en 2 semaines. RŽsultat attendu, au moins 2 rŽponse s et 1 entretien, livrable : CV et lettre 

pr•ts en fichier PDF. 

  

Livrable attendu :  

Tu dois remettre un CV d'une page et une lettre de motivation d'une page en PDF, 

nommage de fichier clair, ex. "Nom_PrŽnom_CV.pdf" e t "Nom_PrŽnom_Lettre.pdf". Cible 10 

envois, vise 2 rŽponses. 

  

Exemple de cas concret :  

Un Žl•ve a envoyŽ 12 candidatures en 3 semaines, ob tenu 4 rŽponses et rŽalisŽ 2 

entretiens, et a dŽcrochŽ un stage de 6 semaines en  institut gr‰ce ˆ une lettre 

personnalisŽe et un CV clair. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

  

Action Pourquoi Temps estimŽ 

Adapter le titre Montre que tu vises le bon poste 5 minutes 

VŽrifier contact et mail ƒvite les candidatures perdues 3 minutes 

Relire ˆ voix haute Rep•re fautes et tournures lourdes 7 minutes 

Enregistrer en PDF Format professionnel et stable 2 minutes 

Envoyer 10 candidatures ciblŽes Maximise tes chances de rŽponse 2 semaines 

  

Astuce pratique :  

Avant d'envoyer, demande ˆ un camarade ou au profes seur de relire en 10 minutes, 

souvent ils rep•rent des fautes ou des infos manqua ntes que tu n'avais pas vues. 

  

 



Pour ta lettre, commence par une prŽsentation courte et claire , personnalise avec 

un dŽtail sur l'entreprise et termine par une formu le simple avec tes contacts 

visibles. 

¥! Adapte toujours ta lettre et ton CV au poste ciblŽ en mettant en avant 

2 compŽtences clŽs  issues de l'annonce. 

¥! Structure ton CV: coordonnŽes, titre prŽcis, profil , expŽriences 

principales, formation, compŽtences et centres d'in tŽr•t utiles. 

¥! Soigne la lisibilitŽ: police simple, puces, 1 page par document, envoi en 

fichier PDF bien nommŽ . 

¥! Planifie ta recherche: au moins 10 candidatures cib lŽes, relues ˆ voix 

haute ou par un camarade. 

En appliquant ces Žtapes, tu montres ton sŽrieux, f acilites le travail du recruteur et 

augmentes concr•tement tes chances d'obtenir un ent retien ou un stage. 

 !  



Histoire-GŽographie et enseignement moral et civiqu e 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro ECP, la mati•re Histoire-GŽographie et EMC  t'aide ˆ comprendre le 

monde, les territoires o• tu vivras et travailleras , et les valeurs de la RŽpublique utiles pour 

accueillir une client•le variŽe en institut ou en p arfumerie. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve Žcrite d'histoire -gŽographie et EMC du bac 

professionnel, notŽe sur 20, d'une durŽe de 2 h 30 , avec un coefficient de 2,5 . Elle se 

dŽroule en fin de terminale, en examen final Žcrit et non en CCF, avec 3 grandes parties 

autour de documents. 

  

Conseil :  

Pour bien rŽussir, commence t™t. PrŽvois au moins 2 sŽances courtes  par semaine, par 

exemple 20 minutes rŽguli•res , pour relire ton cours et complŽter une fiche par chapitre. 

Un camarade a vraiment progressŽ en gardant ce ryth me rŽgulier toute l'annŽe. 

  

Pendant la prŽparation, travaille les rŽflexes atte ndus le jour J et teste-toi sur des sujets 

types. Tu peux garder comme objectif de faire 1 entra”nement complet  toutes les 2 

semaines pour rester ˆ l'aise avec la mŽthode et le  timing. 

¥! Apprends les grandes dates et cartes avec des fiche s tr•s visuelles 

¥! Rep•re dans les documents 2 ou 3 idŽes clŽs ˆ citer  

¥! Construis toujours un plan simple en 2 parties avan t d'Žcrire 

Le jour de l'Žpreuve, organise ton temps, par exemp le 30 minutes par partie, et commence 

toujours par lire calmement le sujet. L'une de mes amies en Bac Pro ECP a gagnŽ 2 points 

juste en prŽparant un brouillon rapide pour la part ie EMC. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Rep•res historiques essentiels  ................... ...................................................................................  Aller  
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      2.   Impact social et techniques sur les mŽti ers  ....................................................................................  Aller  
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      1.   La rŽpartition et les dynamiques spatial es  ........................................................................................  Aller  

      2.   Les rŽseaux et la connectivitŽ  ........ ............................................................................................................  Aller  

      3.   Planification et usages du sol  ........ ............................................................................................................  Aller  
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      1.   Les valeurs fondamentales  ............. ..............................................................................................................  Aller  
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Chapitre 1 :  Rep•res historiques essentiels 
  

 1.   Origines et Žvolutions majeures : 
  

Date et contexte :  

La pratique des soins remonte ˆ l'AntiquitŽ, en ƒgy pte et Gr•ce entre -3000 et 500. On 

utilisait huiles, parfums et poudres pour hygi•ne e t statut social. 

  

Acteurs et innovations :  

Au XIXe si•cle, l'industrialisation en France et en  Angleterre a permis la production de 

cosmŽtiques de masse, ce qui a transformŽ l'acc•s a ux produits de beautŽ. 

  

Exemple d'Žvolution cosmŽtique :  

Au dŽbut du XXe si•cle, des maisons fran•aises indu strialisent les parfums et cr•mes, 

rendant ces soins accessibles ˆ des millions de con sommateurs en moins de 30 ans. 

  

PŽriode Lieu Innovation 

AntiquitŽ (-3000 ˆ 

500) 

ƒgypte, Gr•ce Huiles, parfums, maquillage 

XIXe si•cle France, 

Angleterre 

Production industrielle de cosmŽtiques 

XXe si•cle Europe Normes sanitaires et formation 

professionnelle 

  

Petite anecdote :  

En stage j'ai vu un client confondre parfum et huil e de massage, cela m'a appris ˆ 

toujours expliquer chaque produit avant l'applicati on. 

  

 2.   Impact social et techniques sur les mŽtiers : 
  

De la pratique ˆ la profession :  

Au XXe si•cle l'esthŽtique devient une profession o rganisŽe, avec Žcoles et formations. Les 

normes sanitaires imposŽes apr•s 1950 ont sŽcurisŽ les pratiques et protŽgŽ la client•le. 

  

Impact pour l'Žl•ve aujourd'hui :  

Conna”tre ces rep•res te permet de comprendre pourq uoi on suit des protocoles, et 

pourquoi l'hygi•ne et l'accueil comptent autant pou r l'examen et le monde professionnel. 

  

Exemple d'application pŽdagogique :  

En TP tu devras justifier en 3 phrases l'origine d' une technique et appliquer un protocole 

hygi•ne en moins de 20 minutes lors d'une mise en s ituation. 

  

Mini cas concret :  



Contexte : stage de 2 semaines en institut de quart ier, objectif concevoir un rituel visage 

de 30 minutes adaptŽ ˆ une client•le 20 ˆ 40 ans. 

  

ƒtapes :  

Analyser la peau de 12 clientes, sŽlectionner 3 pro duits adaptŽs, rŽdiger un protocole en 6 

Žtapes, rŽpŽter la prestation 10 fois pour Žvaluer rŽsultat et temps moyen. 

  

RŽsultat :  

RŽsultat : rŽduction moyenne de 30% de sŽcheresse p er•ue, taux de satisfaction 85% 

selon questionnaire aupr•s de 12 participantes, tem ps moyen respectŽ 32 minutes. 

  

 
  

Livrable attendu :  

Fiche protocole de 2 pages, 12 photos avant-apr•s, tableur de retours clients avec 12 

entrŽes, et un bilan synthŽtique d'une page chiffrŽ  sur satisfaction et durŽe. 

  

Checklist opŽrationnelle :  

  

T‰che Action concr•te 

PrŽparer le poste DŽsinfecter outils, poser serviettes propres, prŽpa rer 3 produits 

Accueil client Questionnaire rapide 3 questions, expliquer durŽe 3 0 minutes 

Application 

technique 

Respecter 6 Žtapes, contr™ler temps et confort clie nt 



Bilan Noter observations, prendre 2 photos, demander note  de 

satisfaction 

Rangement Nettoyer et remettre produits, indiquer temps total  sur fiche 

  

 

Les soins existent depuis lÕAntiquitŽ, des huiles e t parfums de prestige aux 

cosmŽtiques industriels accessibles ˆ tous. 

¥! Des huiles antiques aux cr•mes  modernes : Žvolution continue des 

produits et des usages. 

¥! Avec le XIXe si•cle, la production de masse transfo rme le marchŽ et la 

diffusion des cosmŽtiques. 

¥! Au XXe si•cle, esthŽtique comme profession  structurŽe, Žcoles et 

normes d'hygi•ne modernes  prot•gent la client•le. 

¥! En stage, tu appliques ces rep•res via un protocole visage 30 minutes , 

ŽvaluŽ sur rŽsultats, temps et satisfaction. 

En connaissant ces Žtapes clŽs, tu comprends pourqu oi chaque geste, chaque 

produit et chaque protocole dÕhygi•ne compte dans t a pratique et ˆ lÕexamen. 

 !  



Chapitre 2 :  Organisation de l'espace gŽographique 
  

 1.   La rŽpartition et les dynamiques spatiales : 
  

DensitŽ et peuplement :  

La densitŽ dŽcrit le nombre d'habitants par kilom•t re carrŽ, elle t'aide ˆ comprendre o• 

les clients sont concentrŽs et o• un commerce peut fonctionner rapidement. 

  

Fonctions de l'espace :  

Les espaces ont des fonctions diffŽrentes, par exem ple rŽsidentielle, commerciale, ou 

d'activitŽ. Un salon s'implante mieux dans une zone  commerciale ou mixte, proche de 

services et d'habitat densifiŽ. 

  

Mouvements quotidiens :  

Les flux domicile-travail dŽfinissent les pŽriodes de passage. Comprendre les trajets 

matinaux et soir permet d'anticiper les heures creu ses et pleines dans ton futur lieu. 

  

Exemple d'analyse de client•le :  

Si tu cibles une zone de 2 km autour du salon, et q ue la population locale est de 20 000 

habitants, viser 3% de clients rŽguliers donne 600 clients potentiels. 

  

 2.   Les rŽseaux et la connectivitŽ : 
  

Transports et accessibilitŽ :  

L'accessibilitŽ prend en compte mŽtro, bus, parking , et trottoirs. Un arr•t de bus ˆ moins 

de 300 m•tres augmente la visibilitŽ et facilite l' acc•s pour 30 ˆ 50% des clients potentiels. 

  

RŽseaux numŽriques :  

La visibilitŽ en ligne compl•te l'accessibilitŽ phy sique. ætre bien rŽfŽrencŽ sur les cartes et 

rŽseaux sociaux peut gŽnŽrer 20 ˆ 40% de rendez-vou s supplŽmentaires. 

  

CentralitŽ et polarisation :  

Les centres attirent des flux multiples, les pŽriph Žries moins. Un emplacement central te 

rapporte souvent plus de passage, mais le loyer peu t •tre 2 ˆ 3 fois plus ŽlevŽ. 

  

Astuce repŽrage en stage :  

Observe le passage sur 3 jours ˆ 3 crŽneaux diffŽre nts, note 1 •re et 2 •me heures de 

pointe, cela t'aide ˆ chiffrer un flux horaire moye n fiable. 

  

Crit•re Question ˆ se poser Seuil conseillŽ 

Population Combien d'habitants dans 1 ˆ 2 km ? Au moins 5 000 habitants 

Flux piŽtons Combien de passages par jour ? Plus de 500 passages/jour 

Concurrence Combien de salons similaires ˆ 1 km ? Moins de 3 concurrents directs 



Loyer 

mensuel 

Quel pourcentage du chiffre d'affaires 

? 

Moins de 12% du CA 

prŽvisionnel 

AccessibilitŽ PrŽsence de transports ou parkings ? Un arr•t ou 10 places parking 

Ces crit•res sont opŽrationnels pour repŽrer rapide ment si un emplacement mŽrite un 

audit plus poussŽ, en stage ou pour un projet profe ssionnel. 

  

 3.   Planification et usages du sol : 
  

Zonage et r•glementation :  

Le plan local d'urbanisme dŽfinit les zones commerc iales et leurs r•gles. VŽrifie le PLU en 

mairie avant un bail, il peut interdire certaines a ctivitŽs ou imposer des enseignes. 

  

AmŽnagement et qualitŽ de l'espace :  

La fa•ade, l'Žclairage et la vitrine influencent l' attractivitŽ. Un bon amŽnagement 

augmente le taux de conversion des passants en clie nts de 10 ˆ 25%. 

  

Cas concret d'implantation :  

Contexte : Commune de 40 000 habitants, zone commer ciale secondaire, loyer 1 200 !  

par mois. ƒtapes : Žtude de flux 7 jours, repŽrage concurrence 1 km, estimation client•le. 

  

Exemple d'implantation d'un salon :  

Apr•s comptage, 600 passages/jour devant la vitrine . Avec une conversion de 2% tu 

obtiens 12 nouveaux clients par jour, soit environ 240 clients par mois. Livrable attendu, un 

rapport d'implantation chiffrŽ de 2 pages. 

  

Livrable attendu :  

Un dossier de repŽrage d'environ 2 ˆ 4 pages, compr enant carte, population ciblŽe, flux 

quotidiens chiffrŽs, estimation de 3 mois et prŽvis ionnel de client•le. 

  

Mini cas professionnel - ouverture d'un point :  

Contexte : Projet d'un salon en pŽriphŽrie d'une vi lle de 30 000 habitants. ƒtapes : repŽrage 

5 jours, calcul zone de chalandise 2 km, estimation  10 000 habitants touchŽs. 

  

Exemple de rŽsultat chiffrŽ :  

RŽsultat : taux de conversion prŽvu 4%, soit 400 cl ients/an la premi•re annŽe. Livrable : 

fiche synth•se chiffrŽe contenant cožt loyer annuel , estimation CA et plan d'action 

marketing. 

Petite anecdote de stage, j'ai une fois mal ŽvaluŽ un flux du samedi matin, •a m'a appris ˆ 

toujours vŽrifier sur 7 jours. 

  

Checklist opŽrationnelle Ë faire 

Visite sur site Compter le flux sur 3 crŽneaux et 3 jours 



ƒtude concurrence Lister salons ˆ 1 km et leurs offres 

AccessibilitŽ VŽrifier parkings et transports ˆ moins de 300 m 

RŽglementation Consulter le PLU en mairie avant signature 

VisibilitŽ ƒvaluer vitrine, enseigne et Žclairage 

  

 

Pour choisir un emplacement, tu analyses d'abord la  densitŽ de population , les 

fonctions des espaces et les mouvements domicile-tr avail pour cibler les heures 

fortes. 

¥! Vise une zone de chalandise avec au moins 5 000 hab itants et plus de 

500 passages/jour, pour environ 3% de clients rŽgul iers. 

¥! Priorise une bonne accessibilitŽ et transports  : arr•t ˆ moins de 300 m 

ou 10 places de parking, plus une forte prŽsence en  ligne. 

¥! Contr™le la r•glementation urbaine  via le PLU, le loyer (moins de 12% 

du CA) et la qualitŽ de vitrine, Žclairage et fa•ad e. 

Appuie-toi sur une Žtude de flux  sur plusieurs jours et un dossier chiffrŽ pour 

fiabiliser ton projet d'implantation. 

 !  



Chapitre 3 :  Valeurs et r•gles de la RŽpublique 
  

 1.   Les valeurs fondamentales : 
  

Origines et dates :  

La devise libertŽ, ŽgalitŽ, fraternitŽ prend racine  en 1789, puis s'installe politiquement au 

XIXe si•cle, avec la IIIe RŽpublique et la rŽaffirm ation des symboles rŽpublicains dans les 

Žcoles. 

  

Ce que signifient ces valeurs pour toi :  

LibertŽ concerne la parole et le choix, ŽgalitŽ int erdit la discrimination, fraternitŽ appelle la 

solidaritŽ. Ces principes guident ton comportement en entreprise et ton rapport aux 

clients et coll•gues. 

  

Exemple d'application simple :  

Lors d'un rendez-vous, respecter la libertŽ du clie nt veut dire Žcouter sa demande sans 

juger, proposer des alternatives professionnelles, et obtenir son consentement avant tout 

soin. 

  

 2.   Principes et r•gles rŽpublicaines : 
  

La la•citŽ et la libertŽ d'expression :  

La loi de 1905 garantit la sŽparation des religions  et de l'ƒtat. En entreprise, la la•citŽ 

prot•ge la neutralitŽ du service public, et favoris e un cadre respectueux pour tous. 

  

L'ŽgalitŽ et la non discrimination :  

L'ŽgalitŽ veut dire traitement identique face ˆ l'e mploi, au salaire et aux services. La 

discrimination fondŽe sur l'origine, le sexe ou la croyance est interdite et sanctionnable. 

  

Valeur ou r•gle DŽfinition concise 

LibertŽ Droit d'agir et de s'exprimer dans le respect des a utres 

ƒgalitŽ Traitement identique devant la loi et l'emploi 

FraternitŽ SolidaritŽ et entraide au quotidien 

La•citŽ NeutralitŽ des institutions et respect des convicti ons personnelles 

  

Astuce pour les stages :  

Affiche un comportement neutre au salon, Žvite tout  prosŽlytisme, et note toute situation 

ambigu‘ dans ton carnet de stage en moins de 24 heu res. 

  

 3.   Application concr•te au monde professionnel : 
  

Comportement attendu en entreprise :  



Sois ponctuel, respecte l'intimitŽ des clients, ref use toute discrimination et respecte le 

r•glement intŽrieur. Ces gestes renforcent la confi ance et prot•gent ta rŽputation 

professionnelle. 

  

Sanctions, recours et protection :  

En cas de discrimination, tu peux saisir l'employeu r, le correspondant RH, ou la mŽdecine 

du travail. Les recours administratifs ou judiciair es peuvent prendre plusieurs semaines ˆ 

plusieurs mois. 

  

Exemple de cas concret :  

Un stagiaire de 18 ans refuse de refuser un client pour raison religieuse. L'Žquipe suit le 

protocole, informe le tuteur, et rŽdige une fiche d 'incident en 1 jour ouvrŽ pour prŽvenir 

tout litige. 

  

Mini cas mŽtier concret :  

Contexte: Salon de beautŽ accueillant 120 clients p ar mois, situation de refus liŽ ˆ un signe 

religieux. ƒtapes: 1. Recueillir les faits en 24 he ures, 2. Informer le responsable et proposer 3 

solutions, 3. RŽdiger un compte rendu d'une page en  48 heures. RŽsultat: conflit rŽglŽ sans 

plainte, client orientŽ vers une prestation adaptŽe . Livrable attendu: fiche d'incident d'une 

page et plan d'action en 3 points. 

  

Check-list opŽrationnelle au salon :  

  

ƒtape Action rapide 

Accueil du client ƒcouter sans juger et confirmer la demande 

Respect des convictions Proposer des options professionnelles adaptŽes 

Gestion d'un conflit Notifier le tuteur et rŽdiger une fiche en 24 ˆ 48 heures 

Non discrimination Appliquer le r•glement intŽrieur et les r•gles de l 'entreprise 

Recours Saisir le tuteur puis RH ou inspection en cas d'Žch ec 

  

Pourquoi c'est utile pour toi ?  

Comprendre ces r•gles t'Žpargne des erreurs en stag e, amŽliore ton employabilitŽ, et 

t'aide ˆ gŽrer des situations difficiles avec profe ssionnalisme et assurance. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de relation c lient :  

Mettre en place un protocole d'accueil en 5 Žtapes,  rŽduire les conflits de 30% et garantir 

la tra•abilitŽ des incidents sur une durŽe de 6 moi s. 

  

 



La RŽpublique repose sur libertŽ, ŽgalitŽ, fraternitŽ , nŽes en 1789 et appliquŽes 

dans ta vie pro. 

Au salon, tu Žcoutes sans juger, proposes des soins  adaptŽs et demandes toujours 

le consentement du client. 

¥! Respecte la la•citŽ au travail  : neutralitŽ, pas de prosŽlytisme, respect 

de toutes les convictions. 

¥! Refuse toute discrimination  liŽe au sexe, ˆ l'origine, ˆ la religion ou au 

handicap. 

¥! Signale rapidement tout incident  : tuteur, RH ou inspection, avec fiche 

Žcrite sous 24 ˆ 48 heures. 

En appliquant ces r•gles, tu prot•ges les clients, l'Žquipe et toi-m•me, tout en 

renfor•ant ta crŽdibilitŽ professionnelle. 

 !  



MathŽmatiques 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro ECP, la mati•re MathŽmatiques appliquŽes  sert ˆ comprendre les nombres 

utiles au mŽtier, comme les pourcentages de remise ou les statistiques de vente. Elle 

conduit ˆ une Žpreuve scientifique Žcrite  qui rassemble mathŽmatiques et sciences 

physiques. 

  

Cette mati•re est ŽvaluŽe en contr™le en cours de formation  (CCF), coefficient 1,5, notŽe 

sur 20. En terminale, tu passes 2 sŽquences d'envir on 45 minutes, l'une avant la fin du 1er 

semestre, l'autre avant la fin de l'annŽe scolaire. 

Si tu prŽpares le Bac Pro ECP hors Žtablissement ha bilitŽ, les mathŽmatiques donnent lieu 

ˆ une Žpreuve ponctuelle Žcrite  d'environ 1 h, souvent avec de petites t‰ches prat iques. 

Avec le coefficient 1,5, cette note reprŽsente envi ron 6 % de ta note finale. 

  

Un camarade m'a confiŽ qu'il avait enfin compris l' intŽr•t des maths quand il a dž 

calculer une remise de 30 %  devant une cliente pressŽe au comptoir. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en MathŽmatiques en Bac Pro , organise-toi t™t, surtout parce que 

l'Žvaluation se fait en contr™le continu. PrŽvois 2  crŽneaux de 20 minutes par semaine 

pour revoir les cours et refaire les exercices vus en classe. 

  

Tu peux t'appuyer sur quelques rŽflexes simples pou r •tre ˆ l'aise le jour o• l'on t'Žvalue, 

que ce soit en classe ou en Žpreuve Žcrite. 

¥! Revois rŽguli•rement les formules  de pourcentages, de proportionnalitŽ et 

de calcul de TVA utiles pour les prix et les remise s 

¥! T'entra”ner avec 2 exercices  chronomŽtrŽs de 15 minutes pour t'habituer au 

rythme des sŽquences d'Žvaluation 

¥! Relis les ŽnoncŽs calmement  pour Žviter les erreurs d'inattention, en 

particulier sur les unitŽs et les placements de vir gule 

Si tu bloques sur un chapitre, demande vite de l'ai de ˆ ton professeur ou ˆ un camarade, 

tu gagneras du temps. Je remarque souvent que les p rogr•s arrivent d•s que l'on ose 

poser ses questions tranquillement. 
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Chapitre 1 :  Nombres et calculs 
  

 1.   Les nombres et leurs opŽrations : 
  

Types de nombres :  

Tu dois reconna”tre les entiers, les dŽcimaux, les fractions et les pourcentages, ces notions 

servent au calcul des prix, des doses et des remise s lors de ton travail en institut ou en 

boutique. 

  

OpŽrations de base :  

Addition, soustraction, multiplication et division sont essentielles pour gŽrer un stock, 

calculer un prix total ou rŽpartir des produits ent re clients, tu feras souvent des 

conversions entre unitŽs et formats. 

  

Ordre des opŽrations :  

Respecte toujours l'ordre des opŽrations, les paren th•ses, multiplications et divisions 

avant additions et soustractions, cela Žvite les er reurs de facturation et 

d'approvisionnement en stage ou en boutique. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Tu calcules le temps total pour prŽparer 10 masques  en 3 Žtapes, 5 minutes, 8 minutes et 

2 minutes par masque, total par masque 15 minutes, pour 10 masques 150 minutes. 

  

 2.   Applications pratiques et pourcentages : 
  

Gestion de prix et remises :  

Pour appliquer une remise de 20 pour cent, multipli e le prix par 0,80, c'est simple et rapide 

pour calculer un prix de vente promotionnel lors d' une offre en institut ou sur un produit. 

  

Dosages et proportions :  

Les dosages demandent des proportions prŽcises, par  exemple 30 ml pour 100 ml total 

signifie 30 pour cent, respecte les unitŽs, note le s volumes en millilitres ou grammes pour 

Žviter les erreurs en cabine. 

  

Conversions et arrondis :  

Convertis souvent grammes en kilogrammes ou millili tres en litres, arrondis au centime 

pour la facturation, un mauvais arrondi peut multip lier l'erreur sur 20 ventes quotidiennes. 

  

Exemple de calcul de remise :  

Un produit ˆ 45,00 euros en promotion 20 pour cent te cožte 45,00 " 0,80 = 36,00 euros prix 

client, marge rŽduite, vŽrifie toujours la marge av ant validation. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : 



Un institut commande 50 pots de cr•me cožtant 3,50 euros pi•ce, tu dois fixer un prix de 

vente et estimer la marge totale pour valider l'ach at. 

  

ƒtapes :  

Calcul du cožt total 50 " 3,50 = 175,00 euros, choix d'une marge cible 100 po ur cent pour 

doubler le cožt, prix unitaire 7,00 euros, prix tot al ventes 50 " 7,00 = 350,00 euros. 

  

RŽsultat et livrable attendu :  

RŽsultat, marge totale 350,00 # 175,00 = 175,00 euros, livrable attendu un tableau  Excel 

listant cožt unitaire, prix vente, marge unitaire e t marge totale, pr•t pour le dossier achat. 

  

QuantitŽ Cožt unitaire Prix vente Marge unitaire Marge totale 

10 3,50 !  7,00 !  3,50 !  35,00 !  

50 3,50 !  7,00 !  3,50 !  175,00 !  

100 3,20 !  6,40 !  3,20 !  320,00 !  

  

InterprŽtation pour le mŽtier :  

Ces chiffres t'aident ˆ dŽcider si une commande est  rentable, par exemple une marge 

totale de 175,00 euros sur 50 pi•ces peut couvrir l es frais et rŽmunŽrations, toujours 

comparer avec budget prŽvu. 

  

Exemple de dosage :  

Pour une lotion ˆ 5 pour cent d'actif dans 200 ml, calcule 200 " 0,05 = 10 ml d'actif, 

compl•te avec 190 ml de base, note le volume en ml sur la fiche produit. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

Avant une commande ou un mŽlange, suis ces Žtapes p ratiques : 

  

ƒtape Action 

VŽrifier quantitŽ Comparer besoins et stock restant 

Calculer cožt Multiplier quantitŽ par cožt unitaire 

Choisir marge Fixer pourcentage de marge en euros 

Arrondir Arrondir au centime pour facturation 

Archiver Enregistrer le tableau de cožts dans Excel 

  

Conseils de terrain :  

En stage, note systŽmatiquement tes calculs, arrond is au centime et montre le dŽtail au 

responsable lors de la commande, cela Žvite les mal entendus et amŽliore ta crŽdibilitŽ 

professionnelle. 



  

Exemple d'erreur frŽquente :  

Ne pas convertir des centilitres en millilitres peu t conduire ˆ multiplier par 10 l'erreur de 

dosage, vŽrifie toujours les unitŽs et relis les co nversions. 

  

 

Dans ce chapitre, tu utilises les nombres pour gŽre r prix, stocks et dosages en 

institut. 

¥! Reconna”tre entiers, dŽcimaux, fractions, pourcenta ges pour calculer 

prix et remises . 

¥! Ma”triser addition soustraction multiplication division  et respecter 

l'ordre: parenth•ses, puis "  et Ö, enfin + et -. 

¥! Appliquer pourcentages (ex: -20 %) et marges pour fixer un prix de 

vente  et estimer la rentabilitŽ. 

¥! Convertir unitŽs (ml, g, kg, l) et doser prŽcisŽmen t pour Žviter erreurs 

de dosage . 

En pratique, tu prŽpares des mŽlanges, calcules tem ps de production et marges, 

remplis un tableau de cožts et arrondis toujours au  centime pour sŽcuriser tes 

factures et tes commandes. 

 !  



Chapitre 2 :  ProportionnalitŽ et pourcentages 
  

 1.   ProportionnalitŽ : reconna”tre et calculer : 
  

Reconna”tre une situation de proportionnalitŽ :  

Une situation est proportionnelle quand deux quanti tŽs gardent le m•me rapport. Dans un 

salon, le nombre de clients et la quantitŽ de produ its utilisŽe peuvent •tre proportionnels 

selon les prestations. 

  

Coefficient de proportionnalitŽ :  

Le coefficient relie les deux grandeurs. Si 5 clien ts consomment 250 ml de produit, le 

coefficient est 50 ml par client, utile pour prŽvoi r les stocks et cožts en 1 minute. 

  

R•gle de trois et mŽthode pratique :  

La r•gle de trois permet de passer d'une proportion  connue ˆ une inconnue, en posant 

une ŽgalitŽ de fractions. C'est rapide pour adapter  une recette ou ajuster un tarif selon le 

temps. 

  

Exemple calcul d'un coefficient :  

Si 8 poses d'ongles nŽcessitent 120 g de produit, t u divises 120 par 8, tu obtiens 15 g par 

pose, c'est ton coefficient pour estimer 20 poses. 

  

 2.   Pourcentages : calculs et interprŽtation : 
  

Calculer un pourcentage :  

Pour trouver x pourcent d'une quantitŽ, multiplie l a quantitŽ par x divisŽe par 100. Par 

exemple, 12 pourcent de 250 ml Žquivaut ˆ 250 "  12 Ö 100, soit 30 ml. 

  



 
  

Augmentations et diminutions successives :  

Une hausse de 10 pourcent suivie d'une baisse de 10  pourcent ne ram•ne pas ˆ la valeur 

initiale. Tu dois calculer chaque Žtape sur la vale ur courante, pour Žviter les erreurs sur 

prix ou concentration. 

  

Application aux prix, marges et dilutions :  

Utilise les pourcentages pour fixer une marge, appl iquer une remise ou calculer une 

dilution. Par exemple, une remise de 15 pourcent su r 40 !  donne 40 "  85 Ö 100, soit 34 ! . 

  

Exemple d'application au mŽlange cosmŽtique :  

Pour 200 ml d'Žmulsion ˆ 2 pourcent d'actif, calcul e 200 "  2 Ö 100, soit 4 ml d'actif ˆ 

ajouter, c'est la base pour respecter la formulatio n. 

  



 
  

 3.   Cas concrets mŽtier et outils pratiques : 
  

Mini cas concret :  

Contexte : PrŽparer 250 ml de sŽrum ˆ 5 pourcent d' actif pour un soin visage. ƒtapes : 

calculer la quantitŽ d'actif, mesurer les excipient s, vŽrifier la tolŽrance et noter le cožt 

mati•re. 

¥! ƒtape 1 Calcul : 250 "  5 Ö 100 = 12,5 ml d'actif. 

¥! ƒtape 2 PesŽe et mŽlange : ajouter 12,5 ml d'actif,  complŽter avec 237,5 ml 

base. 

¥! RŽsultat : 250 ml de sŽrum ˆ 5 pourcent, cožt mati• re chiffrŽ pour une fiche 

technique. 

Livrable attendu :  

Une fiche technique PDF d'une page indiquant les pr oportions, cožt unitaire, mode 

opŽratoire, et la quantitŽ produite, par exemple 25 0 ml, cožt mati•re 4,20 ! , temps de 

prŽparation 10 minutes. 

  

Tableau d'aide : conversions rapides :  

Ce tableau t'aide ˆ passer vite d'un pourcentage au  coefficient dŽcimal et ˆ la fraction 

quand tu fais des mŽlanges ou des prix. 

  

Pourcentage DŽcimal Exemple sur 500 

1 % 0,01 500 "  0,01 = 5 



2 % 0,02 500 "  0,02 = 10 

5 % 0,05 500 "  0,05 = 25 

10 % 0,10 500 "  0,10 = 50 

  

InterprŽtation mŽtier :  

Quand tu obtiens un rŽsultat, pense au sens pratiqu e : est-ce la dose par soin, le stock 

nŽcessaire pour une journŽe, ou le prix public? Cet te interprŽtation Žvite les pŽnuries et les 

erreurs de facturation. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

Utilise cette check-list avant une production ou un e vente pour Žviter les erreurs 

frŽquentes observŽes en stage. 

  

T‰che Action rapide 

VŽrifier la formule Confirmer pourcentages et unitŽs 

Calculer la quantitŽ R•gle de trois ou coefficient 

Contr™ler les stocks S'assurer des quantitŽs disponibles 

Noter le cožt Inscrire cožt mati•re sur la fiche 

ƒtiqueter et conserver Mettre concentration et date 

  

Astuce de stage :  

Toujours arrondir les volumes pratiques ˆ 0,5 ml pr •s pour les pipettes, cela Žvite des 

erreurs de dosage et te fait gagner 2 ˆ 4 minutes p ar prŽparation en moyenne. 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ piloter tes quantitŽs et te s prix gr‰ce aux proportions et 

pourcentages. 

¥! Reconna”tre une situation de proportionnalitŽ  et utiliser un coefficient 

par client  pour prŽvoir produits et stocks. 

¥! Appliquer la r•gle de trois  pour adapter recettes, temps de soin et 

tarifs. 

¥! Calculer remises, marges et dilutions en passant du  pourcentage au 

dŽcimal, puis ˆ la quantitŽ d'actif. 

¥! Suivre une check-list rapide pour vŽrifier formule,  stocks, cožt mati•re 

et Žtiquetage avant chaque prŽparation. 



En ma”trisant ces calculs simples, tu sŽcurises tes  mŽlanges, Žvites les erreurs de 

facturation et gagnes un temps prŽcieux au quotidie n. 

 !  



Chapitre 3 :  Statistiques et graphiques 
  

 1.   Collection et organisation des donnŽes : 
  

MŽtriques ˆ retenir :  

Tu dois suivre des chiffres simples et utiles, par exemple nombre de rendez-vous par 

semaine, taux de rŽtention client et montant moyen d'un soin en euros. 

  

Tableau de recueil :  

Utilise un tableau clair avec colonnes date, type d e soin, prix, durŽe et client rŽgulier 

oui/non, cela facilite les calculs et Žvite les err eurs en stage. 

  

VŽrification des donnŽes :  

Contr™le les valeurs manquantes et les fautes de sa isie, remplace les ŽlŽments 

incohŽrents par une note ou une moyenne raisonnable  pour garder la cohŽrence des 

rŽsultats. 

  

Exemple d'organisation de feuille :  

Feuille Excel avec 30 lignes pour un mois, colonnes  date, prestation, prix en euros, temps 

en minutes, client fid•le oui/non. 

  

 2.   Calculs et indicateurs simples : 
  

Moyenne et mŽdiane :  

La moyenne donne le prix moyen d'un soin, la mŽdian e te prot•ge des valeurs extr•mes, 

calcule les deux pour mieux comprendre la client•le . 

  

ƒcart-type et dispersion :  

L'Žcart-type te dit si les prix varient beaucoup, u n Žcart-type faible signifie des services 

homog•nes, utile pour fixer une gamme tarifaire. 

  

InterprŽtation mŽtier :  

Si la moyenne est 45 euros et la mŽdiane 40 euros, cela indique quelques soins tr•s chers 

tirent la moyenne vers le haut, ajuste la communica tion commerciale. 

  

Exemple de calcul Žtape par Žtape :  

Pour 5 soins ˆ 30, 35, 40, 60, 85 euros, la moyenne  est 50 euros, la mŽdiane est 40 euros, 

l'Žcart-type est environ 21 euros. 

  



 
  

Indicateur Signification 

Moyenne Prix moyen per•u 

MŽdiane Valeur centrale moins sensible aux extr•mes 

ƒcart-type Dispersion des prix 

  

 3.   ReprŽsentations graphiques utiles : 
  

Histogramme et diagramme en barres :  

Utilise l'histogramme pour voir la rŽpartition des prix et le diagramme en barres pour 

comparer nombre de soins par type, ces graphiques p arlent vite au patron. 

  

Bo”te ˆ moustaches :  

La bo”te ˆ moustaches montre mŽdiane, quartiles et valeurs aberrantes, pratique pour 

dŽcider des forfaits quand tu vois des Žcarts impor tants. 

  

Graphes pour client•le :  

Un camembert montre la part des types de soins, un graphique linŽaire suit l'Žvolution 

mensuelle du chiffre d'affaires, utile en rŽunion d 'Žquipe. 

  

Astuce de stage :  

Chaque lundi, mets ˆ jour un graphique simple de la  semaine prŽcŽdente, 10 minutes 

suffisent pour repŽrer une chute de frŽquentation. 

  

Exemple d'utilisation pratique :  



Tu affiches un histogramme mensuel des prix pour ju stifier une offre ˆ 15% de remise sur 

les soins les moins vendus. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : un institut veut augmenter la frŽquentat ion du lundi, tu collectes 4 semaines de 

donnŽes sur 100 rendez-vous, puis tu analyses types  de soins et prix. 

  

ƒtapes :  

1. Rassemble 100 lignes avec date, soin, prix. 2. C alcule moyenne, mŽdiane, Žcart-type. 3. 

Trace histogramme des prix et camembert des soins. 4. Propose 1 offre ciblŽe. 

  

RŽsultat chiffrŽ et livrable attendu :  

Tu remets un rapport d'une page avec 3 graphiques e t 4 chiffres clŽs, proposition : baisse 

de prix de 10% sur le soin A pour augmenter les ren dez-vous du lundi de 20% sur 1 mois. 

  

 
  

ƒtape Livrable chiffrŽ 

Collecte 100 rendez-vous Fichier Excel 100 lignes 

Analyse Moyenne, mŽdiane, Žcart-type 

PrŽsentation 1 page rŽsumŽe + 3 graphiques 

  

Checklist opŽrationnelle :  

¥! Collecte 30 ˆ 100 lignes de donnŽes rŽelles 

¥! VŽrifie doublons et valeurs manquantes 

¥! Calcule moyenne, mŽdiane et Žcart-type 

¥! CrŽe 2 graphiques clairs: histogramme et camembert 



¥! RŽdige un livrable d'une page avec 3 chiffres clŽs 

Erreurs frŽquentes et conseils :  

Ne te limite pas ˆ la moyenne, regarde aussi la mŽd iane, Žvite d'inclure donnŽes 

manifestement erronŽes et note toujours l'origine d es donnŽes pour •tre crŽdible en 

stage. 

  

Ressenti rapide :  

J'ai souvent vu des Žl•ves nŽgliger la vŽrification  des donnŽes, une petite vŽrif de 5 

minutes sauve souvent tout le travail. 

  

 

Collecte d'abord des donnŽes propres dans un tablea u clair pour suivre des 

mŽtriques clŽs  : rendez-vous, prix, durŽe, fidŽlitŽ. VŽrifie touj ours valeurs 

manquantes et erreurs. 

¥! Utilise une feuille Excel structurŽe pour faciliter  les calculs et Žviter les 

incohŽrences. 

¥! Calcule moyenne, mŽdiane, Žcart-type  afin de comprendre niveau de 

prix et dispersion. 

¥! Appuie-toi sur graphiques simples et parlants  : histogramme, 

camembert, courbe d'Žvolution. 

¥! Transforme ton analyse en proposition commerciale chiffrŽe  sur une 

page avec quelques graphiques. 

En stage, l'objectif est d'expliquer clairement la situation et de suggŽrer des actions 

concr•tes, comme une promotion ciblŽe sur un jour o u un type de soin. 

 !  



Chapitre 4 :  RŽsolution de probl•mes 
  

 1.   Comprendre le probl•me et poser les donnŽes : 
  

DŽfinir l'objectif :  

Commence par dire clairement ce que tu veux trouver , par exemple cožt, concentration, 

durŽe ou nombre de rendez-vous. Note l'unitŽ dŽsirŽ e, cela Žvite de te tromper ˆ la fin. 

  

Recenser les donnŽes mesurables :  

Rassemble les valeurs connues : volumes en mL, prix  en ! , temps en minutes, quantitŽs en 

g. Si une donnŽe manque, estime-la et note l'hypoth •se pour pouvoir justifier ton choix. 

  

Exemple d'ajustement d'une dilution :  

Tu dois prŽparer 250 mL d'une solution ˆ 2% ˆ parti r d'un stock ˆ 5%. Volume de stock V1 = 

V2 "  C2 / C1 = 250 "  2 / 5 = 100 mL, donc ajoute 150 mL d'eau. Cette mŽ thode marche pour 

tout mŽlange. 

  

 
  

 2.   ModŽliser et choisir une stratŽgie de rŽsolution : 
  

Traduire en Žquations :  

Transforme le texte en maths, par exemple V1 "  C1 = V2 "  C2 pour les dilutions, ou R(x) = 

prix "  x - cožt fixe pour un revenu. Pose les inconnues c lairement. 

  

Choisir une mŽthode :  



DŽcide si tu rŽsous par calcul direct, Žquation, ta bleau de valeurs ou proportion. Pour les 

petits nombres, une r•gle de trois suffit, pour opt imiser utilise une fonction linŽaire simple. 

  

Exemple d'optimisation d'un planning :  

Prix par soin 30 ! , cožt fixe journalier 50 ! . Revenu R(x)=30 " x#50. Pour •tre rentable, 

R(x)$0 donc x $50/30 % 1,67, il te faut 2 soins par jour au minimum. 

  

Nombre de soins (x) Revenu en !  

0 #50 

2 10 

4 70 

6 130 

  

 3.   VŽrifier, interprŽter et prŽsenter la solution : 
  

Contr™ler les calculs et unitŽs :  

Recalcule avec des valeurs liminaires, vŽrifie que les unitŽs correspondent et effectue une 

estimation sensible pour dŽtecter une erreur grossi •re. Si possible, demande une 

vŽrification rapide ˆ un coll•gue. 

  

PrŽsenter le rŽsultat au client ou ˆ l'Žquipe :  

Donne la rŽponse finale avec unitŽ, arrondie intell igemment, et ajoute la mŽthode en 2 

lignes. Propose un plan d'action ou un protocole ch iffrŽ ˆ appliquer immŽdiatement. 

  

Exemple de contr™le et d'interprŽtation :  

Tu obtiens 100 mL de produit actif pour 250 mL tota l, soit 40% d'actif. VŽrifie la tolŽrance 

client et ajuste le prix en fonction du cožt mati•r e, par exemple 0,4 L d'actif cožte 12 ! , soit 

4,80 !  pour 0,16 L utilisŽ. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : un salon utilisait 2 L de cr•me par mois , prix 40 ! /L, gaspillait 20% soit 0,4 L 

perdu, cožt mensuel du gaspillage 16 ! . ƒtapes : mesurer consommation, dŽfinir lot de 

prŽparation, ajuster protocole pour limiter perte ˆ  5%. RŽsultat : Žconomie de 0,3 L par 

mois, soit 12 !  d'Žconomie mensuelle, 144 !  sur 12 mois. Livrable attendu : fiche protocole 

de mŽlange (quantitŽs exactes en mL), nouveau bon d e commande rŽduit de 15% et 

tableau de suivi mensuel. 

  



 
  

Check-list opŽrationnelle :  

  

ƒtape Action 

Mesurer Noter volumes, temps et cožts rŽels 

ModŽliser ƒcrire l'Žquation ou la r•gle de trois 

VŽrifier Contr™ler unitŽs et arrondis 

Documenter RŽdiger la fiche protocole et le livrable chiffrŽ 

Suivre Mesurer l'impact sur 1 mois et ajuster 

  

Astuce prŽparation de stage :  

Garde toujours un petit carnet avec 3 formules frŽq uentes (r•gle de trois, dilution, cožt 

unitaire), cela sauve du temps pendant les TP et en  client•le. 

  

 

Pour rŽsoudre un probl•me, commence par dŽfinir clairement l'objectif  et l'unitŽ 

cherchŽe, puis lister toutes les donnŽes mesurables , quitte ˆ formuler des 

hypoth•ses notŽes. 

¥! Transforme l'ŽnoncŽ en Žquations simples (ex : V1 "  C1 = V2 "  C2) ou en 

r•gle de trois adaptŽe . 



¥! Choisis la meilleure stratŽgie : calcul direct, tab leau, fonction linŽaire 

pour optimiser cožts ou planning. 

¥! Contr™le toujours la cohŽrence des unitŽs , les ordres de grandeur, puis 

fais vŽrifier si possible. 

¥! PrŽsente un rŽsultat chiffrŽ exploitable  avec protocole, Žconomies 

estimŽes et outils de suivi. 

En t'appuyant sur cette check-list mesurer, modŽlis er, vŽrifier, documenter, suivre tu 

fiabilises tes calculs et proposes des amŽlioration s concr•tes aux clients comme ˆ 

l'Žquipe. 

 !  



Chapitre 5 :  Calculs professionnels simples 
  

 1.   Prix, cožt et marge : 
  

Calcul du cožt de revient :  

Le cožt de revient regroupe achats de produits, con sommables et temps passŽ. 

Additionne tout, puis divise par le nombre de prest ations concernŽes pour obtenir un cožt 

par prestation prŽcis et utilisable. 

  

Calcul de la marge et du prix de vente :  

Pour fixer un prix, ajoute ˆ ton cožt de revient la  marge souhaitŽe. Par exemple, cožt 8 ! , 

marge souhaitŽe 50%, prix = 8 "  1,5 = 12! . N'oublie pas la TVA si elle s'applique. 

  

 
  

Exemple de calcul de prix :  

Tu ach•tes un produit 20 !  pour 1 litre, tu utilises 20 ml par soin, cožt pro duit par soin = 20 

"  0,02 = 0,40 ! . Ajoute main d'Ïuvre et autres cožts pour le prix final. 

  



 
  

 2.   Dilutions, consommations et conversions : 
  

Dilution des solutions :  

Pour obtenir une solution ˆ X%, utilise r•gle de tr ois. Exemple courant, prŽparer 500 ml 

d'une solution ˆ 5% ˆ partir d'un concentrŽ ˆ 30%, calcule le volume de concentrŽ 

nŽcessaire en ml. 

  

Conversion pourques et unitŽs :  

Retiens que 1 litre = 1000 ml, et pourcentages mass e/volume s'expriment en g pour 100 ml 

souvent. Fais toujours l'unitŽ avant de calculer po ur Žviter les erreurs en stage. 

  

Consommation par prestation :  

Estime la quantitŽ utilisŽe par soin, multiplie par  le nombre de prestations prŽvues, puis 

convertis en jours ou semaines pour gŽrer tes stock s et tes commandes efficacement. 

  

Exemple de dilution :  

PrŽparer 500 ml ˆ 5% depuis un concentrŽ ˆ 30%, vol ume concentrŽ = 500 "  5 / 30 = 83,3 

ml, complŽter avec 416,7 ml d'eau ou solvant. 

  

Produit 
Volume par prestation 

(ml) 

Sessions par 

litre 

Cožt unitaire 

( ! ) 

Huile 

dŽmaquillante 

15 66 0,30 

SŽrum actif 5 200 0,45 



Masque cr•me 30 33 0,70 

  

Astuce pratique :  

Garde une fiche pour chaque produit avec volume par  prestation et cožt unitaire. ‚a te 

sauve du temps en calculs et Žvite les ruptures imp rŽvues lors d'une semaine chargŽe. 

  

 3.   Planning, temps et rendement : 
  

Calcul du temps par rendez-vous :  

Additionne durŽe pure de la prestation et temps de prŽparation et nettoyage. Exemple 

type, soin 45 minutes plus 10 minutes de prŽparatio n, temps total = 55 minutes par client. 

  

Rendement horaire et chiffre d'affaires :  

Rendement = nombre de prestations rŽalisŽes / heure . Si prestation moyenne vaut 40 ! , 

et tu rŽalises 6 prestations sur 8 heures, chiffre d'affaires journalier = 6 "  40 = 240 ! . 

  

Mini cas concret :  

Contexte, salon propose soin visage ˆ 40 ! , consommation produit 20 ml, cožt produit par 

soin 0,80 ! , main d'Ïuvre et autres cožts 12 !  par soin. ƒtapes, calculer marge et 

consommation journali•re pour 6 clients. 

  

Exemple de mini cas chiffrŽ :  

Pour 6 clients, chiffre d'affaires = 6 "  40 = 240 ! , cožt produit = 6 "  0,80 = 4,80 ! , cožt total 

= 6 "  12 + 4,80 = 76,80 ! , marge brute = 240 - 76,80 = 163,20 ! . 

  

Livrable attendu :  

Une fiche rŽcapitulative indiquant prix vente 40 ! , cožt total journalier 76,80 ! , marge brute 

163,20! , consommation produit 120 ml par jour, seuil de co mmande 1 litre lorsque stock & 

500 ml. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

  

T‰che FrŽquence Ë vŽrifier Ressource 

Calculer cožt par prestation Hebdomadaire Prix achats et volumes Fiche produits 

VŽrifier stock produit Quotidienne Niveau en ml ƒtiquettes 

Estimer nombre rendez-vous Mensuelle Taux d'occupation Agenda 

Mettre ˆ jour prix Trimestrielle Cožts et concurrence Tableau prix 

  

 



Ce chapitre t'apprend ˆ relier cožts, prix et organ isation du temps pour piloter ton 

activitŽ. 

¥! Calcule ton cožt de revient  en additionnant produits, consommables 

et main d'Ïuvre, puis fixe une marge adaptŽe au mar chŽ. 

¥! Ma”trise dilution et conversions  (r•gle de trois, ml, litres, pourcentages) 

pour prŽparer les soins et Žviter le gaspillage. 

¥! Mesure la gestion de la consommation  par prestation pour anticiper 

les commandes et dŽfinir un seuil d'alerte. 

¥! Optimise ton rendement horaire  en incluant prŽparation, nettoyage et 

nombre de rendez-vous par jour. 

En appliquant ces calculs simples et ta check-list,  tu sŽcurises ta marge, Žvites les 

ruptures de stock et organises ton planning plus ef ficacement. 

 !  



Physique-Chimie 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro ECP, la mati•re Physique-Chimie appliquŽe  t'aide ˆ comprendre la 

composition des produits  et le fonctionnement des appareils utilisŽs en ins titut. 

  

Pour l'examen, cette mati•re conduit ˆ l' Žpreuve scientifique et technique , partie 

MathŽmatiques et sciences physiques  Žcrite de 2 h, et aux Travaux pratiques de 

sciences physiques  de 45 min, organisŽs en examen final et non en CCF . 

  

La Physique-Chimie reprŽsente un coefficient global de 3  sur l'examen. Un camarade m'a 

confiŽ qu'il se sentait plus crŽdible avec les clie ntes depuis qu'il ma”trisait ces bases. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir en Physique-Chimie en Bac Pro , travaille rŽguli•rement. 15 ˆ 20 minutes 

apr•s chaque cours suffisent pour relire, refaire u n exercice et noter les formules clŽs. 

  

Pour t'organiser, tu peux adopter quelques habitudes tr•s simples  : 

¥! Planifie 2 crŽneaux de rŽvision par semaine 

¥! Utilise des fiches courtes pour les formules 

En TP, entra”ne-toi ˆ rŽdiger rŽsultats et conclusions  comme sur la copie d'examen, tu 

gagneras des points et tu seras plus serein le jour  J. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : PropriŽtŽs de la mati•re  ....................................................................................................................  Aller  

      1.   PropriŽtŽs gŽnŽrales de la mati•re  .... .....................................................................................................  Aller  

      2.   Mesures et manipulations pratiques  .... ................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : MŽlanges, solutions et pH  ................................................................................................................  Aller  

      1.   GŽnŽralitŽs sur les mŽlanges et solution s  ..........................................................................................  Aller  

      2.   Concentration et calculs utiles  ....... ..........................................................................................................  Aller  

      3.   Ph, aciditŽ, bases et application en cos mŽtique  .........................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Lumi•re, couleur et rayonnements  ................. ..........................................................................  Aller  

      1.   Nature et propriŽtŽs de la lumi•re  .... .......................................................................................................  Aller  

      2.   Couleur et perception  ......................................................................................................................................  Aller  

      3.   Rayonnements et sŽcuritŽ  .............. .............................................................................................................  Aller  

Chapitre 4 : SŽcuritŽ et gestes en laboratoire  ................ ..............................................................................  Aller  

      1.   Consignes de sŽcuritŽ et Žquipement  ... ...............................................................................................  Aller  

      2.   Gestes et manipulations pratiques  ..... ...................................................................................................  Aller  



      3.   Gestion des produits, incidents et docum entation  ....................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  PropriŽtŽs de la mati•re 
  

 1.   PropriŽtŽs gŽnŽrales de la mati•re : 
  

ƒtat physique :  

La mati•re existe en solide, liquide ou gaz selon l 'agencement molŽculaire et l'Žnergie 

thermique. En esthŽtique, tu manipules cr•mes, gels  et parfums qui rŽagissent 

diffŽremment aux variations de tempŽrature. 

  

Composition et puretŽ :  

Une substance pure contient un seul composŽ, une mi xture rassemble plusieurs esp•ces. 

En cosmŽtique, Žmulsions et solutions sont des mŽla nges dont la stabilitŽ conditionne 

l'efficacitŽ et la sŽcuritŽ du produit. 

  

PropriŽtŽs macroscopiques :  

On mesure la densitŽ, la viscositŽ, le point de fus ion et l'Žvaporation. Ces grandeurs 

influent sur la texture, la pŽnŽtration cutanŽe, et  la conservation des produits en salon ou 

en labo. 

  

Exemple d'usage :  

La diffŽrence entre un gel et une cr•me vient surto ut de la viscositŽ et de la phase 

continue, ce qui change la pŽnŽtration cutanŽe et l e rendu lors du massage. 

  

Anecdote: en stage j'ai mal lu le mŽnisque et j'ai perdu 30 minutes, depuis je prends 

toujours le temps de stabiliser l'Žprouvette avant de noter la lecture. 

  

 2.   Mesures et manipulations pratiques : 
  

Mesure de la masse et du volume :  

Pour caractŽriser un produit, tu dois mesurer la ma sse avec une balance et le volume 

avec une Žprouvette graduŽe ou une pipette. Respect e l'unitŽ et note l'incertitude de 

l'instrument. 

  

Calcul de la densitŽ :  

La densitŽ se calcule par !  = m / V. Utilise m en grammes et V en centim•tres cubes pour 

obtenir !  en g/cm3, pratique en formulation et contr™le qual itŽ. 

  

Exemple de calcul :  

Si m = 25 g et V = 20 cm3 alors !  = 25 / 20 = 1,25 g/cm3. Cette valeur aide ˆ vŽrifi er la 

conformitŽ d'un Žchantillon en laboratoire. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: rŽception d'une batch de 5 L. ƒtapes: prŽ lever 3 Žchantillons de 20 g, mesurer 

volume, calculer densitŽ. RŽsultat: densitŽ moyenne  1,02 g/cm3, besoin d'ajuster huile -2%. 

Livrable: fiche de mesures et recommandation chiffr Že. 



  

 
  

ƒchantillon Masse (g) Volume (cm3) DensitŽ (g/cm3) 

ƒchantillon 1 20 19 1,05 

ƒchantillon 2 20 19,5 1,03 

ƒchantillon 3 20 19,6 1,02 

Interpr•te les densitŽs en comparant ˆ la valeur ci ble, en indiquant l'action corrective si 

l'Žcart est supŽrieur ˆ 0,02 g/cm3 pour garantir la  qualitŽ du lot. 

  

T‰che VŽrifier 

PrŽlever Žchantillon Masse en g et condition de prŽl•vement 

Mesurer volume Lecture du mŽnisque et instrument calibrŽ 

Calculer densitŽ UnitŽ g/cm3 et arrondi cohŽrent 

RŽdiger fiche Tableau des mesures et recommandation chiffrŽe 

  

Manipulation courte :  

MatŽriel: balance 0,01 g, Žprouvette 10 ˆ 50 ml, bŽ cher, Žchantillon 20 g. ƒtapes: tarer la 

balance, peser, transvaser dans Žprouvette, lire le  volume au mŽnisque, calculer densitŽ. 

Interpr•te selon la cible. 

  

Astuce de stage :  



Toujours calibrer la balance le matin et noter la t empŽrature ambiante, une variation de 5 

¡C peut changer la lecture de volume et la viscosit Ž des formulations. 

  

 

Ce chapitre relie les propriŽtŽs de la mati•re aux produits cosmŽtiques que tu 

manipules au quotidien. 

¥! Tu distingues les Žtat physique des produits  et leur impact sur texture, 

massage et pŽnŽtration cutanŽe. 

¥! Tu fais la diffŽrence entre substances pures et mŽlanges  pour 

comprendre stabilitŽ et sŽcuritŽ des formules. 

¥! Tu mesures masse et volume, puis appliques le calcul de la densitŽ  !  = 

m / V pour contr™ler la conformitŽ dÕun lot. 

¥! Tu sŽcurises tes rŽsultats gr‰ce ˆ la mesure correcte du mŽnisque , 

aux instruments calibrŽs et ˆ une fiche de mesures compl•te. 

En appliquant ces notions, tu interpr•tes tes donnŽ es, ajustes les formules et 

garantis la qualitŽ des produits que tu utilises su r la peau de tes clientes. 

 !  



Chapitre 2 :  MŽlanges, solutions et pH 
  

 1.   GŽnŽralitŽs sur les mŽlanges et solutions : 
  

Types de mŽlanges :  

Tu dois distinguer mŽlanges homog•nes et hŽtŽrog•ne s. Une solution est homog•ne, on 

ne distingue pas les phases. Un mŽlange hŽtŽrog•ne contient plusieurs phases visibles ˆ 

lÕÏil ou au microscope. 

  

SolutŽ, solvant, solution :  

Le solvant est la substance majoritaire, souvent l' eau en cosmŽtique, le solutŽ est dissous. 

La concentration dŽpend de la quantitŽ de solutŽ pa r volume de solution, cÕest ce que tu 

dois ma”triser en labo. 

  

Exemple d'utilisation cosmŽtique :  

Un sŽrum hydratant peut •tre une solution d'acide h yaluronique ˆ 0,1 pour cent en masse 

dans l'eau, le solvant est l'eau et le solutŽ est l 'acide hyaluronique. 

  

 2.   Concentration et calculs utiles : 
  

Concentrations massiques et molaires :  

Formules utiles, masse volumique et concentration s ont essentielles. Concentration 

massique C m = m solutŽ / V solution, unitŽ g.L-1. MolaritŽ c = n / V, unitŽ mol.L-1. Utilise n = 

m / M pour convertir. 

  

PrŽparation d'une solution en pratique :  

MatŽriel : balance 0,01 g, cylindre graduŽ, bŽcher,  agitateur magnŽtique, eau distillŽe, 

solutŽ. ƒtapes : peser, dissoudre, complŽter au vol ume, homogŽnŽiser, vŽrifier. Prends 

toujours 2 mesures pour confirmer. 

  

Exemple de calcul concret :  

Pour prŽparer 1 L d'une solution ˆ 5 g.L-1, p•se 5 g de solutŽ, dissous dans 800 mL d'eau, 

complŽte ˆ 1000 mL et homogŽnŽise. RŽsultat : conce ntration finale 5 g.L-1. 

  

Concentration cible Masse pour 1 l Commentaire 

1 g.L-1 1 g UtilisŽ pour toners lŽgers 

5 g.L-1 5 g SŽrums hydratants diluŽs 

10 g.L-1 10 g Solutions tampon simples 

50 g.L-1 50 g PrŽparations concentrŽes 

Avant de passer ˆ l'ajustement du pH, vŽrifie la so lubilitŽ et la stabilitŽ du solutŽ en 

cosmŽtique, c'est une erreur frŽquente en stage de vouloir tout dissoudre sans protocole. 

  



 3.   Ph, aciditŽ, bases et application en cosmŽtique : 
  

DŽfinition et Žchelle du ph :  

Le pH mesure l'aciditŽ d'une solution de zŽro ˆ qua torze. Un pH bas est acide, un pH ŽlevŽ 

est basique. En cosmŽtique, la peau a un pH autour de 5,5, tu devras souvent t'en 

rapprocher. 

  

Contr™le du ph en pratique :  

Pour ajuster le pH, utilise des solutions tampon, a cide citrique ou hydroxyde de sodium 

diluŽ. Mesure avec un pH-m•tre calibrŽ ˆ 2 points. Note la tempŽrature, elle affecte le pH 

mesurŽ. 

  

Exemple d'ajustement de ph pour une cr•me :  

Contexte : tu as 1 kg de cr•me ˆ pH 5,8, cible 5,5.  ƒtapes : prŽparer solution d'acide citrique 

10 g.L-1, ajouter progressivement 2 g environ, mesu rer pH apr•s homogŽnŽisation. RŽsultat 

: pH 5,5 obtenu. 

  

Mini cas concret - ajustement ph d'un lot de lotion  : 

Contexte : en stage, tu dois ajuster le pH d'un lot  de 5 kg de lotion pour visage. ƒtapes : 

mesurer pH initial, calculer quantitŽ d'acide nŽces saire, ajouter par portions de 5 mL, 

mesurer apr•s chaque ajout, enregistrer. RŽsultat :  pH ajustŽ de 6,2 ˆ 5,5 apr•s 12 mL 

d'acide citrique ˆ 10 g.L-1. Livrable attendu : fic he de fabrication avec volume ajoutŽ et pH 

final, documents signŽs, Žtiquette mise ˆ jour. 

  

Mesure Valeur UnitŽ 

Ph initial 6,2 sans unitŽ 

Ph cible 5,5 sans unitŽ 

Volume d'acide ajoutŽ 12 mL mL 

Concentration acide utilisŽe 10 g.L-1 g.L-1 

Astuce pratique : en stage, prends toujours des not es horodatŽes des mesures de pH, cela 

Žvite les reproches lors du rendu de lot quand plus ieurs personnes interviennent. 

  

Check-list opŽrationnelle pour le terrain :  

¥! VŽrifier l'Žtalonnage du pH-m•tre avant chaque sŽri e de mesures 

¥! Peser ou mesurer au moins deux fois pour confirmer la quantitŽ 

¥! HomogŽnŽiser 30 ˆ 60 secondes apr•s chaque ajout av ant de mesurer 

¥! Noter tempŽrature et pH ˆ chaque Žtape 

¥! Conserver la fiche de tra•abilitŽ signŽe par l'Žqui pe 

Ressenti rapide :  

J'ai toujours trouvŽ gratifiant d'obtenir un pH sta ble apr•s quelques ajustements, c'est un 

petit succ•s concret en laboratoire. 



  

 

Tu dois distinguer mŽlanges homog•nes et hŽtŽrog•nes  et savoir qu'une solution 

est toujours homog•ne, avec un solvant majoritaire et un solutŽ dissous. En labo, tu 

ma”trises concentration massique et molaire  pour prŽparer prŽcisŽment sŽrums et 

lotions. 

¥! Utilise C m = m solutŽ / V solution et c = n / V av ec n = m / M. 

¥! PrŽpare une solution en pesant, dissolvant, complŽt ant au volume puis 

en homogŽnŽisant. 

¥! Le pH cible proche peau  est autour de 5,5 pour les produits 

cosmŽtiques. 

¥! Ajuste le pH avec acide citrique ou base diluŽe et un pH-m•tre bien 

calibrŽ , tout en notant tempŽrature et mesures. 

En stage, rigueur sur pesŽes, pH et tra•abilitŽ te permet d'obtenir des formules 

stables et reproductibles, apprŽciŽes par l'Žquipe et validŽes sans stress. 

 !  



Chapitre 3 :  Lumi•re, couleur et rayonnements 
  

 1.   Nature et propriŽtŽs de la lumi•re : 
  

Nature physique :  

La lumi•re est une onde ŽlectromagnŽtique qui se co mporte aussi comme un flux de 

photons. Elle se caractŽrise par sa longueur d'onde  en m•tres et sa frŽquence en hertz, 

valeurs liŽes par une formule simple. 

  

Vitesse et Žnergie :  

La vitesse de la lumi•re dans le vide vaut environ 3,00e8 m/s. La relation c = "á# relie 

vitesse, longueur d'onde et frŽquence. L'Žnergie d' un photon s'exprime par E = hác/ " , unitŽ 

joule. 

  

PropriŽtŽs utiles en esthŽtique :  

Tu dois comprendre rŽflexion, transmission et absor ption pour interprŽter couleurs et 

textures de peau et produits. Ces phŽnom•nes expliq uent pourquoi une cr•me para”t 

matte ou brillante selon l'Žclairage. 

  

Exemple d'observation en cabine :  

Avec une lampe LED froide, un fond de teint peut pa ra”tre plus clair et moins jaune qu'en 

lumi•re chaude, ce qui change le rendu final au maq uillage. 

  

 2.   Couleur et perception : 
  

Spectre et longueurs d'onde :  

Le spectre visible va environ de 380 nm ˆ 780 nm. C haque couleur correspond ˆ une 

plage de longueurs d'onde, ce qui guide le choix de s Žclairages et pigments en 

cosmŽtique. 

  

MŽlange additif et soustractif :  

Ë l'Žcran, on utilise le mŽlange additif rouge vert  bleu. En maquillage et pigments, le 

mŽlange soustractif avec cyan magenta jaune s'appli que pour obtenir la teinte voulue. 

  

Rendu des couleurs et indice CRI :  

Le rendu naturel d'une source se mesure par son ind ice CRI. En cabine, vise un CRI au 

moins Žgal ˆ 90 pour juger correctement les tons et  Žviter des erreurs de teinte. 

  

Exemple d'association teinte-peau :  

Pour un client ˆ sous-ton chaud, privilŽgie des fon ds de teint avec des pigments 

avoisinant 580 nm pour un rendu plus naturel sous 1 000 lux. 

  

Couleur Longueur d'onde approximative (nm) 

Violet 380 - 450 



Bleu 450 - 495 

Vert 495 - 570 

Jaune 570 - 590 

Orange 590 - 620 

Rouge 620 - 780 

  

 3.   Rayonnements et sŽcuritŽ : 
  

Types d'UV et consŽquences :  

Les ultraviolets se divisent en UVA 315 ˆ 400 nm, U VB 280 ˆ 315 nm, UVC sous 280 nm. UVB 

est le plus agressif pour la peau, UVA vieillit la peau plus rapidement. 

  

Normes et protections pratiques :  

Pour les appareils esthŽtiques, respecte les recomm andations d'exposition et porte des 

lunettes filtrantes. Mesure l'irradiance avec un wa ttm•tre adaptŽ pour Žviter des doses 

excessives. 

  

Mesure simple en atelier :  

Utilise un luxm•tre pour l'Žclairage visible et un radiom•tre pour UV. Note les valeurs en lux 

ou Wám-2 selon l'appareil pour comparer avant et ap r•s rŽglage. 

  

Exemple d'utilisation sŽcurisŽe :  

En cabine LED pour Žpilation, limite l'exposition ˆ  10 minutes selon la puissance, et note la 

valeur mesurŽe en Wám-2 pour chaque client afin d'a rchiver la sŽcuritŽ. 

  

Mesure Valeur exemple 

ƒclairement cabine recommandŽ 800 ˆ 1200 lux 

Indice CRI souhaitŽ $ 90 

Zone UV sensible (exposition max) Variable selon appareil, respecter manuel 

Irradiance sžre exemple < 0,05 Wám-2 pour sessions courtes 

  

Cas concret - calibrage d'une cabine maquillage :  

Contexte : tu dois rŽgler la cabine pour essais de fond de teint afin d'assurer un rendu 

constant pour 50 clients par semaine. ƒtapes : mesu rer, ajuster tempŽrature de couleur, 

vŽrifier CRI et lux. 

  

ƒtapes :  

¥! Mesurer l'Žclairement ˆ 1 m de la table, viser 1000  lux. 



¥! Adapter tempŽrature de couleur ˆ 3500 K pour rendu naturel. 

¥! Changer ampoules si CRI < 90, retester apr•s instal lation. 

¥! Consigner valeurs et date pour tra•abilitŽ. 

RŽsultat et livrable :  

RŽsultat attendu : Žclairement moyen 1000 ±100 lux,  CRI $ 90, tempŽrature 3500 ±200 K. 

Livrable : fiche technique imprimŽe avec 4 mesures,  date, nom de l'opŽrateur et rŽglages 

appliquŽs. 

  

Manipulation courte en labo - spectrophotomŽtrie de  surface :  

MatŽriel : spectrophotom•tre, patch de peau artific ielle, source standardisŽe, cales de 

rŽfŽrence blanc et noir. ƒtapes : calibrer, mesurer  rŽflectance 400 ˆ 700 nm, enregistrer en 

pourcentage. 

  

InterprŽtation et formules :  

Calcule la rŽflectance moyenne sur bandes pour comp arer produits. Utilise E = hác/ "  pour 

comprendre Žnergie photonique, et exprime les rŽsul tats en % de rŽflectance pour 

chaque bande. 

  

Longueur d'onde (nm) RŽflectance mesurŽe (%) 

420 12 

480 18 

540 25 

600 20 

660 15 

  

Checklist opŽrationnelle pour la cabine :  

¥! Mesurer l'Žclairement ˆ 1 m, viser 1000 lux. 

¥! VŽrifier CRI des ampoules, remplacer si < 90. 

¥! Contr™ler tempŽrature de couleur, viser 3500 K. 

¥! Noter les valeurs sur la fiche de tra•abilitŽ apr•s  chaque rŽglage. 

¥! ProtŽger les yeux et peaux lors d'utilisation d'UV,  respecter temps indiquŽs. 

Astuce stage :  

Quand tu dŽbutes ˆ la cabine, note systŽmatiquement  la valeur de dŽpart avant tout 

rŽglage, cela Žvite de perdre du temps et de refair e des mesures inutiles. 

  

 



La lumi•re est une onde ŽlectromagnŽtique de photon s, dŽfinie par longueur d'onde 

et frŽquence, essentielle pour analyser le rendu de  la peau et des produits. 

¥! Le spectre visible 380-780 nm  dŽtermine les couleurs per•ues et le 

choix des pigments et Žclairages. 

¥! En cosmŽtique, tu utilises le mŽlange additif et soustractif  pour ajuster 

teintes et corrections colorimŽtriques. 

¥! Un Žclairage de cabine vers 1000 lux avec CRI supŽrieur ou Žgal ˆ 90  

garantit un rendu fid•le du maquillage. 

¥! La sŽcuritŽ face aux UV  impose lunettes, temps limitŽ et contr™le de 

l'irradiance avec radiom•tre ou wattm•tre. 

En ma”trisant lumi•re, couleur et rayonnements, tu r•gles ta cabine avec prŽcision, 

choisis mieux les teintes et prot•ges efficacement la peau et les yeux. 

 !  



Chapitre 4 :  SŽcuritŽ et gestes en laboratoire 
  

 1.   Consignes de sŽcuritŽ et Žquipement : 
  

R•gles gŽnŽrales :  

Avant toute manipulation, vŽrifie que la hotte fonc tionne, que l'extincteur est accessible et 

que la signalŽtique est lisible. Respecte toujours les consignes affichŽes pour Žviter les 

accidents courants. 

  

ƒquipement de protection individuelle :  

Porte toujours blouse, lunettes de sŽcuritŽ, gants adaptŽs et chaussures fermŽes. Pour les 

solvants, choisis des gants nitrile, pour les bases  fortes prends des gants Žpais. Change 

les gants toutes les 4 heures ou d•s qu'ils sont pe rcŽs. 

  

Organisation du poste :  

Garde le plan de travail propre, range les produits  apr•s usage et note l'heure d'ouverture 

des flacons si nŽcessaire. Un poste bien organisŽ r Žduit le risque d'erreur et le temps de 

nettoyage. 

  

Exemple d'utilisation d'une hotte :  

Quand tu manipules des solvants volatils, travaille  15 ˆ 30 minutes ˆ l'intŽrieur de la hotte 

et vŽrifie le dŽbit d'air avant de commencer. 

  

ƒquipement UtilitŽ Remarque 

Blouse Protection des 

v•tements 

Fermer les boutons 

Lunettes Protection oculaire AntibuŽe pour manipulations 

humides 

Gants Barri•re chimique Adapter selon produit 

Trousse premiers 

secours 

Soins immŽdiats VŽrifier contenu chaque mois 

  

 2.   Gestes et manipulations pratiques : 
  

Prise et manipulation des flacons :  

Lis l'Žtiquette enti•rement avant d'ouvrir un flaco n, vŽrifie la date de pŽremption et note 

l'heure d'ouverture si le produit s'alt•re en quelq ues jours. Travaille toujours au-dessus 

d'une feuille absorbante. 

  

Techniques de pipetage et dosage :  



Utilise des pipettes adaptŽes, Žvite d'aspirer ˆ la  bouche. Pour 100 mL de solution finale, 

ajuste avec prŽcision en utilisant des instruments calibrŽs pour limiter une erreur de plus 

de 2 pour cent. 

  

ExŽcution d'une dilution courante :  

Formule utile, C1V1 = C2V2. Si tu veux 100 mL d'une  solution ˆ 5 pour cent ˆ partir d'un stock 

ˆ 20 pour cent, prends 25 mL du stock et compl•te ˆ  100 mL avec solvant. 

  

Exemple de calcul de dilution :  

Pour obtenir 100 mL ˆ 5 pour cent depuis 20 pour ce nt, V1 = 5 "  100 / 20 = 25 mL. Mesure au 

cylindre graduŽ et compl•te au bŽcher jusqu'ˆ 100 m L. 

  

ƒtape Valeur mesurŽe UnitŽ 

Volume stock V1 25 mL 

Volume final V2 100 mL 

Concentration stock C1 20 % (m/v) 

Concentration finale C2 5 % (m/v) 

  

 3.   Gestion des produits, incidents et documentation : 
  

Classement et stockage :  

Range les acides, bases, solvants et mati•res infla mmables sŽparŽment et ˆ hauteur 

accessible. ƒtiquette chaque contenant avec nom, co ncentration, date d'ouverture et 

risques majeurs pour une tra•abilitŽ claire. 

  

RŽaction ˆ un incident :  

Pour une Žclaboussure sur la peau, rince 15 minutes  ˆ l'eau courante. En cas d'incendie 

localisŽ, utilise un extincteur adaptŽ et Žvacue si  la fumŽe est trop dense. PrŽviens le 

responsable immŽdiatement. 

  

Fiches de donnŽes de sŽcuritŽ et tra•abilitŽ :  

Consulte toujours la fiche de donnŽes de sŽcuritŽ d u produit avant usage. Note les 

quantitŽs utilisŽes et les dŽchets gŽnŽrŽs pour 1 m anipulation type, cela facilite le suivi et 

la gestion des dŽchets. 

  

Exemple d'incident et action :  

Lors d'un stage, un flacon d'alcool a fuitŽ 30 mL s ur le plan de travail, j'ai ventilŽ 10 minutes, 

nettoyŽ avec absorbant et notŽ l'incident dans le r egistre du laboratoire. 

  

Mini cas concret :  

Contexte, tu dois prŽparer 500 mL d'un gel antisept ique ˆ 70 pour cent d'alcool massique 

pour une dŽmonstration. ƒtapes, 1. calculer les vol umes, 2. mesurer 350 mL d'alcool pur ˆ 

100 pour cent hypothŽtique, 3. ajouter 150 mL d'eau  et gŽlifiant, 4. homogŽnŽiser 5 



minutes. RŽsultat, 500 mL de gel ˆ 70 pour cent. Li vrable attendu, lot de 500 mL ŽtiquetŽ et 

protocole Žcrit en 1 page avec mesures et temps. 

  

Checklist opŽrationnelle Action 

VŽrifier PPE Mettre blouse, gants, lunettes 

Contr™ler hotte VŽrifier dŽbit et Žclairage 

Lire fiche de sŽcuritŽ Identifier risques et antidotes 

Noter tra•abilitŽ ƒcrire quantitŽ, date, opŽrateur 

GŽrer dŽchets SŽparer selon catŽgorie 

  

Exemple d'astuce de stage :  

Utilise des bacs trayŽs pour transporter 4 flacons maximum, cela Žvite les chutes et rŽduit 

le risque de renversement pendant 10 pas de transpo rt. 

  

 

En labo, ta prioritŽ est de limiter risques chimiqu es et erreurs de manipulation d•s la 

prŽparation du poste jusquÕˆ la gestion des dŽchets . 

¥! VŽrifie toujours la hotte , lÕextincteur, la signalŽtique, et garde un poste 

propre et rangŽ. 

¥! ƒquipe-toi correctement  : blouse fermŽe, lunettes, gants adaptŽs au 

produit, chaussures fermŽes. 

¥! Lis les Žtiquettes, Žvite tout pipetage ˆ la bouche , applique la formule 

de dilution  C1V1 = C2V2 avec du matŽriel calibrŽ. 

¥! Stocke sŽparŽment acides, bases, solvants, g•re les  incidents par 

rin•age, extincteur et assure une bonne tra•abilitŽ  et la gestion des 

dŽchets. 

Si tu suis ces rŽflexes simples ˆ chaque manipulati on, tu travailles plus en sŽcuritŽ, 

limites les accidents et garantis des rŽsultats fia bles et reproductibles. 

 !  



ƒconomie-Gestion 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro ECP, la mati•re ƒconomie-Gestion t'aide ˆ comprendre  comment fonctionne 

une entreprise de beautŽ . Tu Žtudies les prix des prestations, la gestion d es stocks et 

l'organisation du travail. Tu as 1 h de cours par s emaine. 

  

Cette mati•re conduit ˆ une sous-Žpreuve d'Žconomie-gestion  de coefficient 1, liŽe ˆ 

l'Žpreuve professionnelle. En classe, l'Žvaluation se fait en contr™le en cours de formation 

(CCF). Comme candidat individuel, tu passes une Žpreuve Žcrite d'environ 2 h . Une 

camarade a perdu 3 points en la nŽgligeant. 

  

Conseil :  

La mati•re ƒconomie-Gestion te servira vraiment  en institut ou en parfumerie. Pour 

progresser, revois le cours 2 fois par semaine et r elie-le ˆ tes PFMP en observant les prix, 

les stocks et les horaires. 

  

Tu peux t'appuyer sur quelques habitudes simples pour t'organiser  et limiter le stress. 

Inspire-toi des exercices faits en classe et entra” ne-toi ˆ expliquer ˆ voix haute  une 

situation d'entreprise, comme si tu conseillais une  cliente. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Environnement et acteurs de l'entreprise  ......... ....................................................................  Aller  

      1.   Les ŽlŽments de l'environnement  ....... ......................................................................................................  Aller  

      2.   Les acteurs internes et externes  ...... .........................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Fonctions et statuts juridiques  .................. ...................................................................................  Aller  

      1.   Fonctions opŽrationnelles  ..............................................................................................................................  Aller  

      2.   Statuts juridiques et implications  .... ........................................................................................................  Aller  

      3.   Cas concret et dŽmarches administratives   ....................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Notions de budget, cožt et prix  .................. .................................................................................  Aller  

      1.   Distinguer budget, cožt et prix  ....... .............................................................................................................  Aller  

      2.   Calculer et interprŽter la marge et le s euil de rentabilitŽ  ......................................................  Aller  

      3.   Prix, stratŽgie commerciale et rŽglement ation  .............................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Environnement et acteurs de l'entreprise 
  

 1.   Les ŽlŽments de l'environnement : 
  

ƒconomique et rŽglementaire :  

Comprendre l'Žconomie locale et les lois te permet de mieux gŽrer un institut. Selon l'INSEE, 

plus de 95% des entreprises ont moins de 10 salariŽ s, ce qui influence les pratiques 

commerciales et fiscales. 

  

Commercial et client :  

Le comportement des clients change avec la mode, le  pouvoir d'achat et la saison. Tu 

dois repŽrer les tendances, adapter les promotions et cibler 2 ˆ 3 segments principaux 

pour fidŽliser efficacement. 

  

Technologique et environnemental :  

Les outils numŽriques et l'Žcologie impactent ton t ravail quotidien. Par exemple, rŽserver 

en ligne augmente les rendez-vous de 10 ˆ 20% quand  la page est claire et mobile 

friendly. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

RŽorganiser l'espace de travail pour rŽduire de 30%  le temps de prŽparation lors d'un soin 

visage, permet d'augmenter la capacitŽ de rendez-vo us quotidienne. 

  

Indicateur Valeur type 

Chiffre d'affaires mensuel 3 000 !  ˆ 15 000 !  selon la taille 

Marge brute 50% en prestation, 30% en vente produit 

Taux de remplissage 70% ˆ 90% selon la saison 

  

 2.   Les acteurs internes et externes : 
  

Acteurs internes :  

L'Žquipe, le responsable et toi forment le coeur de  l'entreprise. Une Žquipe de 3 personnes 

bien organisŽe peut gŽrer 25 ˆ 40 rendez-vous par j our en institut polyvalent. 

  

Acteurs externes :  

Fournisseurs, banques, assurance et clients influen cent la vie de l'institut. Entretenir 2 ou 3 

bons fournisseurs rŽduit les ruptures et amŽliore l a marge sur les produits vendus. 

  

Mini cas concret - lancement d'une offre soin expre ss : 

Contexte : institut urbain, 2 salariŽs, objectif au gmenter les revenus matinaux. ƒtapes : 

crŽation d'un soin 30 minutes, formation de 1 jour,  promotion 2 semaines. RŽsultat : +12% 

de CA matinal en 30 jours. 

  



 
  

Exemple de livrable attendu :  

Fiche opŽrationnelle de 1 page dŽcrivant le soin, p rix, durŽe, matŽriel et script client, avec 

estimation de 200 !  supplŽmentaires de recette hebdomadaire. 

  

Astuce de stage :  

Prends toujours des notes sur les produits utilisŽs  et les temps rŽels. Cette habitude te fera 

gagner 10 ˆ 20 minutes par jour et Žvitera des erre urs cožteuses. 

  

Erreurs frŽquentes et conseils :  

Ne pas suivre les stocks et nŽgliger les rendez-vou s annule des ventes. Planifie des 

inventaires hebdomadaires de 15 minutes et note les  prestations manquantes pour 

relancer les clients. 

  

Checklist opŽrationnelle Action rapide 

Avant l'ouverture VŽrifier rendez-vous et prŽparations en 10 minutes 

Gestion des stocks Inventaire rapide 15 minutes chaque semaine 

Relation client Relancer 48 heures apr•s le soin pour fidŽliser 

Hygi•ne et sŽcuritŽ Contr™le quotidien du matŽriel et dŽsinfection 

  

 



Pour bien gŽrer un institut, tu dois d'abord comprendre ton environnement  

Žconomique, rŽglementaire, commercial et technologi que, ainsi que les attentes 

changeantes des clients. 

¥! Analyse le quartier, la concurrence et adapte tes o ffres aux saisons 

pour cibler 2 ˆ 3 segments rentables. 

¥! Utilise le numŽrique (rŽservation en ligne, page mo bile) pour 

augmenter les rendez-vous et le taux de remplissage . 

¥! Avec une Žquipe organisŽe et 2 ou 3 fournisseurs fi ables, tu peux 

optimiser l'organisation interne  et la marge. 

¥! Mets en place un suivi rigoureux des stocks , des checklists 

quotidiennes et relances clients pour rentabiliser chaque rendez-

vous . 

En combinant observation du marchŽ, procŽdures simp les et mesure d'indicateurs 

clŽs (CA, marge, remplissage), tu sŽcurises la perf ormance de l'institut et ton stage. 

 !  



Chapitre 2 :  Fonctions et statuts juridiques 
  

 1.   Fonctions opŽrationnelles : 
  

Accueil et relation client :  

Tu es souvent le premier contact, tu dois informer,  Žcouter et vendre discr•tement. 

L'accueil organise les rendez-vous, g•re les paieme nts et fidŽlise. Une bonne 

communication augmente la frŽquentation mensuelle e t le chiffre d'affaires. 

  

Soins et techniques :  

La fonction principale du mŽtier, elle regroupe les  prestations techniques, l'hygi•ne et la 

mise ˆ jour des protocoles. Respecter les normes pr ot•ge ta client•le et Žvite des 

sanctions administratives cožteuses. 

  

Vente et gestion commerciale :  

Tu assures la vente de produits, le suivi des stock s et les promotions. Tenir un tableau des 

ventes hebdomadaires aide ˆ anticiper les ruptures et optimiser la marge brute. 

  

Exemple d'organisation :  

Dans un salon, rŽpartir 60 % du temps entre soins e t 40 % entre ventes et accueil permet 

souvent d'atteindre un taux de fidŽlisation de 30 %  apr•s 6 mois. 

  

 2.   Statuts juridiques et implications : 
  

Choix du statut :  

Le statut influence ta responsabilitŽ, tes cotisati ons et la simplicitŽ administrative. Selon 

l'INSEE, le plafond micro-entrepreneur est de 72 60 0 euros pour les prestations de service 

et 176 200 euros pour la vente. 

  



 
  

ResponsabilitŽ et protection :  

En entreprise individuelle, ton patrimoine personne l est parfois engagŽ. CrŽer une EURL ou 

une SASU permet de limiter la responsabilitŽ au cap ital investi, mais augmente les 

formalitŽs et les cožts. 

  

Charges et fiscalitŽ :  

Le rŽgime micro simplifie la comptabilitŽ et prŽl•v e les cotisations sur le chiffre d'affaires. 

D'autres rŽgimes impliquent des charges fixes et un e comptabilitŽ plus lourde, ˆ Žtudier 

selon tes prŽvisions. 

  

Exemple de choix :  

Si tu prŽvois moins de 50 000 euros de chiffre d'af faires annuel, la micro-entreprise reste 

souvent la solution la plus simple pour dŽmarrer ra pidement. 

  

Indicateur Valeur 

Chiffre d'affaires mensuel 4 000 !  

Marge brute 70 % (2 800 ! ) 

Cožt fixe mensuel 2 000 !  

Seuil de rentabilitŽ mensuel 2 857 !  environ 

  

Calculs pas ˆ pas :  



Pour obtenir la marge brute en euros, multiplie le chiffre d'affaires par le pourcentage de 

marge, ici 4 000 "  0,70 = 2 800 euros mensuels. C'est l'argent dispon ible pour couvrir les 

cožts fixes. 

  

InterprŽtation :  

Le seuil de rentabilitŽ se calcule en divisant les cožts fixes par la marge en pourcentage, 2 

000 Ö 0,70 % 2 857 euros. Si tu fais plus, tu es bŽnŽficiaire, sinon tu as besoin d'optimiser. 

  

 
  

 3.   Cas concret et dŽmarches administratives : 
  

Mini cas concret :  

Contexte : tu lances un institut solo en micro-entr eprise. Objectif : 100 prestations 

mensuelles ˆ 35 !  en moyenne, soit 3 500 !  de chiffre d'affaires par mois. RŽsultat 

attendu : couverture des cožts et bŽnŽfice net mode ste. 

  

ƒtapes administratives :  

RŽdige un mini business plan sur 12 mois, immatricu le-toi au registre, souscris une 

assurance responsabilitŽ civile professionnelle et ouvre un compte bancaire dŽdiŽ. 

PrŽvois 1 ˆ 4 semaines pour finaliser ces dŽmarches . 

  

Livrable attendu :  

Remets un dossier chiffrŽ de 3 pages comprenant : p rŽvision de trŽsorerie 12 mois, liste 

des cožts fixes et variables, seuil de rentabilitŽ mensuel et plan d'action commercial avec 

objectifs quantifiŽs. 

  



Exemple d'objectif chiffrŽ :  

Atteindre 90 clients par mois ˆ 35 !  signifie 3 150 !  de chiffre d'affaires, soit presque le 

seuil de rentabilitŽ selon les chiffres prŽcŽdents,  il faudra renforcer la vente de produits 

pour sŽcuriser la marge. 

  

Checklist 

opŽrationnelle 
Action 

Assurance Souscrire responsabilitŽ civile professionnelle ava nt 

l'ouverture 

Statut juridique Choisir micro ou sociŽtŽ selon le CA prŽvu 

Compte bancaire Ouvrir un compte dŽdiŽ pour suivre la trŽsorerie 

Suivi des ventes Tenir un tableau hebdomadaire des prestations et pr oduits 

vendus 

Communication Planifier 2 actions promotionnelles par trimestre 

  

Astuce de terrain :  

Lors de mon premier stage, j'ai appris qu'un bon fi chier clients avec rappels augmente le 

taux de retour de 20 %, c'est souvent la diffŽrence  entre perdre et garder un client fid•le. 

  

 

Ce chapitre lie tes missions quotidiennes ˆ la stru cture juridique et ˆ la rentabilitŽ 

de ton activitŽ. 

¥! LÕaccueil et fidŽlisation  conditionnent la frŽquentation, tandis que les 

soins et la vente structurent ton temps et ton chif fre dÕaffaires. 

¥! Le choix du statut juridique  impacte responsabilitŽ, formalitŽs et 

fiscalitŽ, avec la micro-entreprise adaptŽe ˆ un dŽ marrage modeste. 

¥! Le calcul du seuil de rentabilitŽ  sÕappuie sur la marge brute pour 

savoir ˆ partir de quel CA tu gagnes vraiment de lÕ argent. 

¥! Un mini business plan et une micro-entreprise pour dŽmarrer  

facilitent ton lancement et le suivi de trŽsorerie.  

En ma”trisant ces fonctions, tes chiffres clŽs et t es dŽmarches, tu sŽcurises ton 

projet et tes revenus sur le long terme. 

 !  



Chapitre 3 :  Notions de budget, cožt et prix 
  

 1.   Distinguer budget, cožt et prix : 
  

DŽfinition du budget :  

Le budget est un plan chiffrŽ qui prŽvoit les recet tes et les dŽpenses sur une pŽriode, 

souvent un mois ou une annŽe. Il aide ˆ anticiper l es besoins financiers et ˆ Žviter les 

surprises. 

  

DŽfinition du cožt :  

Le cožt correspond ˆ tout ce que dŽpense l'entrepri se pour produire un service ou utiliser 

un produit, par exemple les produits consommables, le temps de travail et l'Žnergie 

consommŽe pour une prestation. 

  

Exemple : calcul du cožt d'une prestation visage :  

Pour une prestation ˆ la cabine, additionne produit  3,50! , consommable 0,50 ! , temps de 

travail ŽvaluŽ 10 !  au prorata, cožt total 14 !  pour cette sŽance. 

  

 2.   Calculer et interprŽter la marge et le seuil de rentabilitŽ : 
  

Calcul de la marge commerciale :  

La marge brute se calcule par Prix de vente moins C ožt de revient. Le taux de marge 

s'obtient en divisant la marge par le prix de vente , puis en multipliant par 100 pour avoir un 

pourcentage. 

  

Seuil de rentabilitŽ et interprŽtation :  

Le seuil de rentabilitŽ est le chiffre d'affaires ˆ  atteindre pour couvrir tous les cožts fixes. Il 

indique ˆ partir de quel moment l'activitŽ devient rentable, utile pour fixer des objectifs 

mensuels. 

  

Exemple : calcul pas ˆ pas pour un salon :  

Prix moyen d'une prestation 50 ! , cožt variable par prestation 15 ! , marge unitaire 35 ! . 

Cožts fixes mensuels 2 000 ! , seuil de rentabilitŽ = 2 000 / 35 = 58 prestation s par mois. 

  

Indicateur Formule Valeur exemple 

Marge unitaire Prix de vente - Cožt variable 35!  

Taux de marge Marge unitaire / Prix de vente "  100 70% 

Seuil de rentabilitŽ Cožts fixes / Marge unitaire 58 prestations 

  

 3.   Prix, stratŽgie commerciale et rŽglementation : 
  

Fixer un prix cohŽrent :  



Fixe ton prix en tenant compte du cožt, de la concu rrence et de la client•le locale. Pense ˆ 

inclure une marge suffisante pour couvrir les imprŽ vus et dŽgager un petit bŽnŽfice. 

  

Respecter la rŽglementation et l'Žthique :  

Affiche toujours le prix TTC, indique la durŽe de l a prestation et sois clair sur les conditions 

de vente. Le client doit voir le prix final immŽdia tement, c'est une obligation simple et utile. 

  

Cas concret - lancement d'une nouvelle offre :  

Contexte : salon propose un forfait "rituel hygi•ne  et soin" 45 !  pendant 3 mois de 

lancement. ƒtapes : calcul cožt unitaire 18 ! , marge 27 ! , prŽvoir 120 forfaits ˆ vendre par 

mois pour couvrir publicitŽ 600 !  et cožts fixes supplŽmentaires 500 ! . 

  

Astuce pratique :  

Propose un prix d'appel modŽrŽ pendant 4 ˆ 8 semain es, puis remonte progressivement. 

Note bien les retours clients pour ajuster la durŽe  et les produits inclus. 

  

Checklist terrain :  

¥! VŽrifie le cožt rŽel de chaque produit utilisŽ par prestation. 

¥! Calcule la marge unitaire avant toute promotion. 

¥! Note les cožts fixes mensuels et actualise-les tous  les 6 mois. 

¥! Affiche le prix TTC et la durŽe sur le bon de prest ation. 

¥! Suivi mensuel : comparer chiffre d'affaires rŽel au  budget prŽvu. 

Mini cas concret ˆ rendre (livrable attendu) :  

Contexte : tu dois lancer une offre visage promotio nnelle 39 !  sur 2 mois. ƒtapes : calculer 

cožt matŽriel 6 ! , cožt main d'Ïuvre 12 ! , marge unitaire 21 ! , estimer vente 150 

prestations sur 2 mois. RŽsultat attendu : document  Excel avec calculs, seuil de rentabilitŽ 

et prŽvision de trŽsorerie sur 2 mois. 

  

 

Le budget est un planifier ton budget  sur une pŽriode. Le cožt regroupe tout ce que 

tu dŽpenses pour une prestation. Le prix doit couvr ir ces cožts et ta marge. 

¥! Calcule ton cožt unitaire en incluant produits, con sommables et temps 

de travail. 

¥! La marge brute = prix de vente - cožt de revient, e t le seuil de 

rentabilitŽ  = cožts fixes / marge unitaire. 

¥! Fixe un prix cohŽrent avec le marchŽ et ta client•l e, tout en calculer ta 

marge . 

¥! Affiche un prix clair et lŽgal  : TTC, durŽe, conditions de vente visibles. 

En appliquant ces calculs, tu peux piloter tes offr es, tester des promotions et vŽrifier 

rapidement si ton activitŽ reste rentable. 



 !  



PrŽvention SantŽ Environnement 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro ECP, la mati•re PrŽvention SantŽ Environnement  te parle de santŽ, d'hygi•ne, 

d'environnement et de risques au travail. Tu y vois  concr•tement comment protŽger ton 

corps et ta santŽ en institut ou en parfumerie. Tu as gŽnŽralement 1 heure par semaine 

sur 3 ans pour travailler ces th•mes. 

  

Cette mati•re conduit ˆ une Žpreuve de PSE Žcrite . En Bac Pro, elle est ŽvaluŽe en 

contr™le en cours de formation  ou en Žpreuve finale de 2 heures, notŽe sur 20 ave c un 

coefficient 1 . Une camarade m'a dit qu'elle y a appris ˆ mieux p rotŽger son dos en cabine. 

  

Au quotidien, tu travailles aussi la prŽvention des  allergies, les bons gestes de nettoyage, 

la gestion des dŽchets et les premiers secours. Tou t cela sert directement dans ton futur 

mŽtier d'esthŽticienne, en cabine comme en vente. 

  

Conseil :  

La mati•re PrŽvention SantŽ Environnement  se rŽussit surtout avec de petites rŽvisions 

rŽguli•res. Consacre 20 minutes 3 fois par semaine pour relire ton cours, refaire des 

exercices et lier chaque notion ˆ une situation vŽc ue en stage ou en atelier. 

  

Par exemple : Tu peux adopter quelques rŽflexes sim ples pendant l'annŽe pour garder en 

t•te les mŽthodes et ne pas perdre de points b•teme nt le jour de l'Žpreuve. 

¥! Planifie 2 sŽances de rŽvision de 20 minutes par se maine 

¥! Fais des fiches avec les idŽes clŽs et les gestes ˆ  retenir 

¥! Entra”ne-toi avec 1 ou 2 sujets d'annales en condit ions rŽelles 

Juste avant l'examen, prŽvois 2 entra”nements en co nditions rŽelles avec un sujet de PSE 

chronomŽtrŽ, cela rassure beaucoup et te permet de mieux gŽrer ton stress le jour J. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Hygi•ne de vie et santŽ  ......................................................................................................................  Aller  

      1.   Alimentation et hygi•ne de vie  ........ ...........................................................................................................  Aller  

      2.   Risques professionnels et rŽflexes opŽra tionnels  ........................................................................  Aller  

Chapitre 2 : PrŽvention des risques professionnels  ............ .......................................................................  Aller  

      1.   Identifier les risques  ............................................................................................................................................  Aller  

      2.   Mesures de prŽvention et obligations  .. ................................................................................................  Aller  

      3.   Gestes d'urgence, suivi et formation  .. ...................................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Gestes de premiers secours  ..........................................................................................................  Aller  

      1.   ƒvaluation de la victime et sŽcuritŽ  .. ......................................................................................................  Aller  



      2.   Gestes essentiels  .................................................................................................................................................  Aller  

      3.   Organisation en institut et obligations  ................................................................................................  Aller  
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      3.   Bonnes pratiques en institut et actions durables  ........................................................................  Aller  

Chapitre 5 : PrŽvention des risques infectieux  ................ ..............................................................................  Aller  

      1.   Identifier les sources et modes de trans mission  ...........................................................................  Aller  

      2.   Mesures de prŽvention et protocoles opŽr ationnels  .................................................................  Aller  

      3.   RŽponse aux incidents, dŽchets et tra•ab ilitŽ  ...............................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Hygi•ne de vie et santŽ 
  

 1.   Alimentation et hygi•ne de vie : 
  

Alimentation ŽquilibrŽe :  

Adopte une alimentation variŽe et colorŽe, riche en  fruits, lŽgumes, protŽines maigres et 

cŽrŽales compl•tes pour soutenir ta peau et ton Žne rgie au quotidien. 

  

Sommeil et rŽcupŽration :  

Le sommeil rŽgŽn•re la peau et amŽliore ta concentr ation en cabine, vise entre 7 et 9 

heures par nuit et Žvite les Žcrans 30 minutes avan t de dormir. 

  

ActivitŽ physique :  

Pratique au moins 150 minutes d'activitŽ modŽrŽe pa r semaine, comme marche rapide 

ou vŽlo. D'apr•s le minist•re de la SantŽ, cela aid e ˆ rŽduire le stress et amŽliorer ta 

posture. 

  

Exemple d'alimentation pratique :  

Petit dŽjeuner: yaourt nature, 1 fruit, 30 g de cŽr Žales. DŽjeuner: 120 g de poulet, lŽgumes ˆ 

volontŽ, 60 g de riz. Collation: fruit et 15 g d'ol Žagineux. 

  

 2.   Risques professionnels et rŽflexes opŽrationnels : 
  

Dangers frŽquents :  

¥! Produits allerg•nes et chimiques 

¥! Irritations ou bržlures cutanŽes 

¥! Mauvaises postures et troubles musculo-squelettique s 

¥! Contamination croisŽe entre clients 

RŽactions immŽdiates :  

En cas d'allergie, rince immŽdiatement la zone ˆ l' eau claire, arr•te le soin, note le produit 

utilisŽ et prŽviens le responsable pour suivre la p rocŽdure. 

  

Obligations et qui fait quoi :  

Tu dois remplir une fiche d'incident dŽtaillant heu re, produit et sympt™mes, informer le 

responsable et conserver l'Žchantillon si possible,  c'est la tra•abilitŽ exigŽe par la 

rŽglementation. 

  

Cas concret :  

Contexte: soin visage de 30 minutes. ƒtapes: entret ien, test cutanŽ 24 heures avant, 

application de 20 ml, suivi ˆ J+2. RŽsultat: satisf action 95 pour cent. Livrable: fiche 

technique d'une page avec 6 Žtapes. 

  

Astuce organisation :  



ƒtiquette toujours les flacons avec date et quantit Ž, garde une fiche produit et note les 

dosages pour Žviter toute confusion en stage ou en salon. 

  

Je me souviens d'un stage o• j'ai confondu deux fla cons, l'erreur a cožtŽ un soin et j'ai 

appris ˆ toujours Žtiqueter et noter les quantitŽs.  

  

Risque Situation RŽflexe immŽdiat Indicateur 

Allergies RŽaction apr•s 

application d'un 

produit 

Rincer, arr•ter le soin, 

alerter responsable 

Rougeur, 

dŽmangeaison, 

Ïd•me 

Bržlures ou 

coupures 

Mauvaise 

manipulation 

d'appareil ou lame 

ProtŽger la zone, 

dŽsinfecter, suivre 

gestes d'urgence 

Saignement, douleur 

intense 

Contamination 

croisŽe 

Utilisation d'outils 

non dŽsinfectŽs 

Isoler, nettoyer, 

informer l'Žquipe 

Plusieurs clients avec 

m•mes sympt™mes 

 

Voici une check-list opŽrationnelle simple ˆ utilis er avant, pendant et apr•s un soin, elle 

t'aide ˆ garantir hygi•ne, sŽcuritŽ et satisfaction  client en 4 Žtapes faciles ˆ mŽmoriser. 

  

Action FrŽquence/objectif 

VŽrifier propretŽ de la cabine Avant chaque soin 

Tester le produit sur peau 24 heures avant ou test express 10 minutes 

DŽsinfection du matŽriel Apr•s chaque client 

Noter tout incident ImmŽdiatement et archiver 

  

 

Ce chapitre relie ton hygi•ne de vie ˆ ta sŽcuritŽ en cabine: une alimentation 

variŽe et colorŽe , un sommeil rŽcupŽrateur quotidien  et une activitŽ physique 

rŽguli•re soutiennent ton Žnergie, ta peau et ta po sture au travail. 

¥! Maintiens une routine alimentaire ŽquilibrŽe  avec fruits, lŽgumes, 

protŽines maigres et cŽrŽales compl•tes pour limite r fatigue et 

grignotages. 

¥! Face aux allerg•nes, bržlures, coupures ou contamin ation croisŽe, 

rince, arr•te le soin, prot•ge la zone et alerte im mŽdiatement le 

responsable. 



¥! Assure une tra•abilitŽ et organisation rigoureuses : Žtiquette les 

produits, dŽsinfecte le matŽriel, note les incident s et suis la check-list 

avant et apr•s chaque soin. 

En appliquant tout cela, tu prot•ges santŽ et clien ts. 

 !  



Chapitre 2 :  PrŽvention des risques professionnels 
  

 1.   Identifier les risques : 
  

Dangers principaux :  

Dans un salon, les risques courants sont chimiques,  biologiques, ergonomiques et 

incendie. Identifier chaque source permet de priori ser les actions et d'Žviter des accidents 

qui cožtent du temps et de la santŽ. 

  

MŽthode d'Žvaluation (DUERP) :  

Le document unique d'Žvaluation des risques profess ionnel doit recenser les dangers, 

Žvaluer leur gravitŽ et frŽquence, puis dŽfinir des  actions. Mets-le ˆ jour au moins 1 fois 

par an ou apr•s changement significatif. 

  

Indicateurs utiles :  

Choisis 2 ˆ 4 indicateurs simples, par exemple nomb re d'accidents par an, temps moyen 

d'arr•t et pourcentage de gestes ˆ risque observŽs en 1 mois, pour suivre l'efficacitŽ des 

mesures. 

  

Exemple d'identification d'un risque :  

Tu rep•res qu'un produit sans Žtiquette est utilisŽ  2 fois par jour, risque d'exposition accru, 

tu le retires, demandes la fiche de sŽcuritŽ et not es l'incident dans le DUERP. 

  

 2.   Mesures de prŽvention et obligations : 
  

Obligations de l'employeur :  

L'employeur doit analyser les risques, fournir les moyens de prŽvention, former le 

personnel et assurer la mise ˆ disposition d'un DUE RP accessible. Il organise aussi la 

prŽvention collective prioritairement aux protectio ns individuelles. 

  

Obligations du salariŽ :  

Tu dois respecter les consignes, porter les Žquipem ents fournis, signaler tout danger et 

participer aux formations. Le respect des procŽdure s prot•ge tes clients et ton permis de 

travail en salon. 

  

ƒquipements et organisation du poste :  

Installe des syst•mes d'aŽration, range les produit s inflammables sŽparŽment et fournis 

gants, lunettes et tabliers si nŽcessaire. Change l es gants apr•s chaque client et vŽrifie les 

dates des produits. 

  

Astuce stage :  

Pendant le stage, note 3 dysfonctionnements par sem aine dans un carnet, propose 1 

action simple ˆ ton tuteur, cela montre ton implica tion et amŽliore rapidement la sŽcuritŽ. 

  

Risque Origine Mesure prioritaire Indicateur 



Produits 

chimiques 

Colorants, 

solvants 

Fiche de donnŽes, 

ventilation, EPI 

Nombre d'expositions 

signalŽes/mois 

Risques 

biologiques 

MatŽriel souillŽ, 

coupures 

DŽsinfection, tri des 

dŽchets 

Taux d'incidents 

infectieux par an 

Ergonomie Postures 

prolongŽes 

Rotation des t‰ches, 

pauses actives 

Nombre de douleurs 

signalŽes/mois 

Incendie Stockage 

inadaptŽ 

Rangement spŽcifique, 

extincteur accessible 

Contr™les sŽcuritŽ 

trimestriels 

  

 3.   Gestes d'urgence, suivi et formation : 
  

ProcŽdure en cas d'accident :  

En cas de coupure ou bržlure, sŽcurise la victime, arr•te l'activitŽ, nettoie et dŽsinfecte la 

zone, prŽviens le responsable et renseigne la fiche  d'accident. Appelle les secours si 

nŽcessaire. 

  

Tenue des registres et suivi :  

Consigne accidents, quasi-accidents et incidents da ns un registre ou logiciel. Analyse 1 

fois par trimestre les causes et mets en place 2 ac tions correctives prioritaires. 

  

Formation et sensibilisation :  

Organise des formations courtes de 30 ˆ 60 minutes mensuelles pour rappeler gestes 

sžrs. Fais un rappel thŽorique chaque rentrŽe et un  entra”nement pratique chaque 6 mois. 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte: salon de 3 salariŽs, 6 accidents lŽgers e n 12 mois. ƒtapes: audit 1 jour, mise ˆ jour 

DUERP, formation 2 heures par salariŽ, mise en plac e du rangement produits. RŽsultat: 

accidents rŽduits ˆ 3 en 12 mois, soit baisse de 50 %. Livrable attendu: DUERP actualisŽ, 

plan d'action de 5 mesures chiffrŽes et checklist d e contr™le mensuel. 

  

VŽrification FrŽquence Action si non conforme 

ƒtiquetage des produits Hebdomadaire Isoler et remplacer 

EPI disponible Avant chaque service Fournir immŽdiatement 

DŽsinfection postes Apr•s chaque client Nettoyage complet 

Mise ˆ jour DUERP Annuel Planifier audit 

Exercices d'Žvacuation Semestriel Relancer formation 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 



Tu mets en place une check-list de 5 points pour pr Žparer chaque poste, tu gagnes en 

moyenne 10 minutes par client et tu rŽduis les risq ues d'erreur de manipulation de 30%. 

  

Petite anecdote personnelle, j'ai vu un salon gagnŽ  en sŽrŽnitŽ apr•s avoir instaurŽ une 

routine sŽcuritŽ simple et une check-list visible p our tous. 

  

 

Dans un salon, tu dois identifier les risques majeurs  (chimiques, biologiques, 

ergonomiques, incendie) et les inscrire dans le DUE RP, mis ˆ jour au moins une fois 

par an. Choisis quelques indicateurs simples pour m esurer les progr•s. 

¥! L'employeur assure prŽvention collective organisŽe , fournit EPI et 

formations, rend le DUERP accessible. 

¥! Tu respectes les consignes, portes les Žquipements et signales tout 

incident ou presque accident. 

¥! Des procŽdures d'urgence claires et un registre des incidents  

permettent d'agir vite et de corriger. 

¥! Formations courtes, audits et check-lists rŽduisent  concr•tement les 

accidents. 

En appliquant ces r•gles, tu prot•ges ta santŽ, cel le des clients et tu participes 

activement ˆ une culture sŽcuritŽ durable  dans le salon. 

 !  



Chapitre 3 :  Gestes de premiers secours 
  

 1.   ƒvaluation de la victime et sŽcuritŽ : 
  

SŽcuriser LA ZONE :  

Avant d'intervenir, vŽrifie qu'il n'y a pas de dang er immŽdiat pour toi et la victime, coupe 

les appareils dangereux et demande ˆ une personne d 'Žloigner les clients si nŽcessaire. 

  

Examiner RAPIDEMENT LA VICTIME :  

Parle fort, secoue doucement l'Žpaule si la personn e ne rŽpond pas, regarde la respiration 

pendant 10 secondes, appelle ˆ l'aide si elle ne re spire pas normalement. 

  

Exemple d'Žvaluation rapide :  

En institut, j'ai vu une cliente p‰le qui ne rŽpond ait pas, j'ai demandŽ ˆ une coll•gue 

d'appeler le 15 et j'ai vŽrifiŽ la respiration, l'Ž quipe a sŽcurisŽ la zone en 30 secondes. 

  

 2.   Gestes essentiels : 
  

Arr•t CARDIAQUE :  

Si la victime ne respire pas, commence la RCP tout de suite, fais 30 compressions suivies 

de 2 insufflations, rythme 100 ˆ 120 compressions p ar minute, change si fatiguŽ apr•s 2 

minutes. 

  

HŽmorragie :  

En cas de saignement abondant, appuie fort et direc tement sur la plaie avec un tissu 

propre, maintiens la compression au moins 10 minute s et alerte le 15 si le saignement ne 

ralentit pas. 

  

Obstruction DES VOIES AƒRIENNES :  

Si la personne tousse fortement, laisse-la tenter d 'expulser l'objet, si elle ne peut plus 

respirer, pratique 5 tapes dorsales puis 5 compress ions abdominales chez l'adulte jusqu'ˆ 

expulsion. 

  

Astuce pratique :  

En institut, garde toujours un masque de protection  et des gants ˆ portŽe de main, cela te 

permet d'intervenir en sŽcuritŽ et d'Žviter de cont aminer la plaie ou les voies respiratoires. 

  

 3.   Organisation en institut et obligations : 
  

R™les ET RESPONSABILITƒS : 

Chaque Žtablissement doit former au moins 1 personn e pour gŽrer un accident, affiche 

les numŽros utiles, tiens un registre des incidents  et rŽalise un signalement au rŽfŽrent 

santŽ quand nŽcessaire. 

  

MatŽriel d'URGENCE :  



Avoir un kit de premiers secours complet, un dŽfibr illateur accessible et des gants jetables 

est indispensable, vŽrifie les dates et le fonction nement toutes les 6 mois au minimum. 

  

Suivi ET DOCUMENTATION :  

RŽdige un rapport Žcrit apr•s chaque incident, indi que la chronologie, les temps 

d'intervention et les personnes impliquŽes, conserv e le document pendant au moins 3 

ans. 

  

Exemple de cas concret :  

Contexte: cliente s'Žvanouit apr•s inhalation de pr oduit. Deux stagiaires interviennent, l'un 

appelle le 15, l'autre pratique 4 minutes de RCP av ant l'arrivŽe des secours au bout de 8 

minutes, victime stabilisŽe et ŽvacuŽe. 

  

Livrable attendu: un rapport d'incident d'une page indiquant t‰ches, temps d'intervention 

et actions, plus la fiche de suivi signŽe par le re sponsable. 

  

Risque Signes Action immŽdiate Qui fait quoi 

Arr•t 

cardiaque 

Perte de 

conscience, 

respiration 

anormale 

Commencer RCP 30/2, 

utiliser DAE si disponible 

Intervenant 1 fait RCP, 

intervenant 2 appelle le 

15 et rŽcup•re le DAE 

HŽmorragie Saignement 

abondant, taches 

sur les v•tements 

Compression directe 10 

minutes, relever et 

alerter secours 

Intervenant 1 met la 

compression, 

intervenant 2 alerte et 

prŽpare transport 

Syncope P‰leur, 

transpiration, perte 

br•ve de 

conscience 

Position allongŽe jambes 

surŽlevŽes, surveillance 

et rŽconfort 

Intervenant rassure, 

vŽrifie respiration, note la 

durŽe de la perte de 

conscience 

Bržlure 

chimique 

Douleur vive, 

rougeur, cloques 

possibles 

Rincer abondamment ˆ 

l'eau 15 minutes, enlever 

produits contaminŽs 

Intervenant prot•ge, 

rince 15 minutes, 

contacte secours si 

Žtendue 

 

Garde cette check-list visible en cabine pour agir vite, imprime-la et place-la pr•s du 

poste d'accueil afin que tous les stagiaires la con sultent avant d'entamer un soin. 

  

T‰che DŽlai Responsable 

SŽcuriser la zone ImmŽdiat Premier tŽmoin prŽsent 

Appeler les secours Dans les premi•res 60 secondes Personne dŽsignŽe par l'institut 



DŽmarrer la RCP Dans la minute Personne formŽe la plus proche 

Remplir le rapport Avant la fin de la journŽe Responsable de l'Žquipe 

  

 

En institut, SŽcurise d'abord la zone  puis Žvalue rapidement conscience et 

respiration  avant toute action. En cas d'arr•t cardiaque, dŽma rre immŽdiatement 

une RCP 30 compressions / 2 insufflations avec ryth me soutenu et DAE si possible. 

¥! HŽmorragie: compression directe et forte au moins 1 0 minutes, puis 

appel au 15 si le saignement persiste. 

¥! Obstruction aigu‘: alterne 5 tapes dorsales et 5 co mpressions 

abdominales jusqu'ˆ expulsion. 

¥! Gestes clŽs: RCP, compression, tapes dorsales  exigent masque et 

gants ˆ portŽe de main. 

¥! Organisation et tra•abilitŽ en institut : personne formŽe, matŽriel 

vŽrifiŽ, rapports d'incident conservŽs 3 ans et che ck-lists affichŽes. 

En appliquant ces rŽflexes simples mais structurŽs,  tu peux protŽger la victime, 

sŽcuriser l'Žquipe et montrer un vrai professionnal isme en situation d'urgence. 

 !  



Chapitre 4 :  Environnement et dŽveloppement durable 
  

 1.   Identifier les impacts environnementaux : 
  

Principaux impacts :  

Dans un institut, les principaux impacts sont les d Žchets, les eaux usŽes, les Žmissions 

volatiles et la consommation d'Žnergie, ces ŽlŽment s p•sent sur l'environnement et sur 

tes cožts de fonctionnement si tu n'agis pas rapide ment. 

  

Dangers chimiques et risques :  

Les produits oxydants, solvants et les colorations reprŽsentent un risque cutanŽ et 

respiratoire, ils exigent stockage sŽparŽ, Žtiqueta ge clair et port des protections 

individuelles lors de la manipulation. 

  

Qui fait quoi, quand, avec quels indicateurs ?  

¥! Responsable d'institut : organise la formation annu elle et archiver les fiches 

de donnŽes de sŽcuritŽ. 

¥! Technicienáne ou stagiaire : effectue le tri quotid ien des flux et note les 

volumes sur un tableau de suivi hebdomadaire. 

¥! Indicateurs : litres d'eau par jour, kWh mensuels, kilogrammes de dŽchets 

dangereux collectŽs par mois. 

Exemple de suivi de consommation :  

Note chaque jour la quantitŽ d'eau utilisŽe pour le  nettoyage et les soins, calcule une 

moyenne hebdomadaire et vise une rŽduction de 20% s ur 6 mois en suivant l'Žvolution 

chaque semaine. 

  

Risque Signes RŽflexe immŽdiat Obligation 

Projection 

chimique 

Irritation, bržlure Rincer 15 minutes, 

consulter FDS 

Fiches de donnŽes de 

sŽcuritŽ accessibles 

Inhalation de 

vapeurs 

Maux de t•te, 

vertiges 

AŽrer 15 minutes, sortir 

la personne 

Ventilation et 

Žtiquetage obligatoire 

Incendie FumŽe, odeur de 

bržlŽ 

Alarmer, Žvacuer, 

utiliser extincteur 

adaptŽ 

Extincteurs contr™lŽs 

annuellement 

DŽchets 

dangereux 

Bidons vides non 

vidŽs, chiffons 

souillŽs 

Isoler, Žtiqueter, 

appeler prestataire 

Bordereau de suivi 

conservŽ 3 ans 

  

 2.   RŽglementations et obligations : 
  



Normes et dŽchets dangereux :  

Les dŽchets classŽs dangereux doivent •tre stockŽs dans des bacs ŽtiquetŽs et remis ˆ 

un collecteur agrŽŽ, tu dois conserver les preuves de collecte et le bordereau de suivi 

pendant 3 ans pour contr™le Žventuel. 

  

Obligations de l'employeur et du titulaire :  

L'employeur organise la formation des Žquipes, tien t ˆ jour les fiches de donnŽes de 

sŽcuritŽ et affiche les consignes d'urgence ˆ portŽ e de main, ces actions rel•vent d'une 

obligation rŽglementaire et de prŽvention. 

  

Documents indispensables :  

¥! Fiche de donnŽes de sŽcuritŽ pour chaque produit da ngereux. 

¥! Bordereau de suivi des dŽchets pour les collectes. 

¥! Registre des formations et consignes d'urgence affi chŽes. 

Astuce rangement :  

Range les produits par famille et date d'ouverture,  note la date sur l'Žtiquette afin d'Žviter 

la dilution inutile et le gaspillage, cela rŽduit a ussi les risques d'erreur lors des soins. 

  

 3.   Bonnes pratiques en institut et actions durables : 
  

Actions simples ˆ mettre en place :  

Adopte le tri en 4 flux, installe des mousseurs pou r robinets, remplace ampoules par LED, 

privilŽgie les recharges et limite les Žchantillons  ˆ la demande pour rŽduire dŽchets et 

cožts. 

  

Mesures chiffrŽes et objectifs :  

Fixe des objectifs mesurables, par exemple rŽduire la consommation d'eau de 30% en 12 

mois et la consommation d'Žnergie de 20% en 12 mois  en suivant la facture et un tableau 

de bord mensuel. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : institut de 3 salariŽs, consommation d'e au 500 litres par jour, objectif diminuer 

20% en 6 mois. ƒtapes : audit 1 journŽe, pose mouss eurs, formation 2 heures, suivi 

hebdomadaire. RŽsultat attendu : Žconomie 100 litre s par jour et fiche de suivi mensuelle 

livrŽe. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Mesure d'abord le volume utilisŽ par soin pendant 2  semaines, remplace flacons par 

distributeurs, forme l'Žquipe 1 heure, rŽsultat att endu 25% moins de produit consommŽ et 

rŽduction du cožt d'achat. 

  

Petite anecdote : dans mon premier stage, changer u n simple mousseur a rŽduit la 

facture d'eau de l'institut de 18% en 3 mois, j'ai vu l'effet direct sur la trŽsorerie. 

  



Check-list opŽrationnelle :  

  

Action FrŽquence 

Contr™ler Žtiquetage des produits Hebdomadaire 

VŽrifier tri et stockage des dŽchets Quotidien 

Suivre consommation d'eau et d'ŽlectricitŽ Mensuel 

Former l'Žquipe aux FDS et gestes d'urgence Annuel 

Archiver bordereaux de suivi Apr•s chaque collecte 

  

 

Dans ton institut, les impacts majeurs de l'institut  sont dŽchets, eaux usŽes, 

Žmissions volatiles et consommation d'Žnergie, ˆ su ivre avec des indicateurs 

simples. 

¥! ProtŽger la santŽ: stocke sŽparŽment oxydants, solv ants, colorations, 

utilise EPI et consulte les FDS en cas d'incident. 

¥! GŽrer les dŽchets dangereux ˆ tracer : bacs ŽtiquetŽs, collecteur agrŽŽ, 

bordereaux conservŽs 3 ans. 

¥! Respecter les obligations de formation sŽcuritŽ : formations rŽguli•res, 

consignes d'urgence affichŽes, registres tenus ˆ jo ur. 

¥! Mettre en place des objectifs de rŽduction chiffrŽs : tri en 4 flux, 

mousseurs, LED, suivi mensuel eau et Žnergie. 

En appliquant ces gestes et ce suivi chiffrŽ, tu rŽ duis les risques, limites ton impact 

environnemental et amŽliores durablement la rentabi litŽ de ton institut. 

 !  



Chapitre 5 :  PrŽvention des risques infectieux 
  

 1.   Identifier les sources et modes de transmission : 
  

Agents et sources :  

Les risques viennent de bactŽries, virus, champigno ns et parasites prŽsents sur la peau, 

les ongles, le matŽriel ou dans l'environnement. En  institut, les coupures et appareils mal 

dŽsinfectŽs augmentent fortement la transmission. 

  

Modes de transmission :  

La transmission peut •tre directe, par contact peau  ˆ peau, ou indirecte via outils 

contaminŽs, produits ou surfaces. Les aŽrosols sont  rares en esthŽtique, mais possibles 

lors de sprays ou vapeur. 

  

Indicateurs ˆ surveiller :  

Surveille la frŽquence d'incidents, la prŽsence de rougeurs ou infections post-prestation, 

et le taux de non conformitŽ lors des audits intern es mensuels. 

  

Exemple d'identification d'une source :  

Un appareil d'ultrason mal rincŽ provoque 3 cas d'i rritation en 2 semaines, ce qui indique 

un dŽfaut dans le protocole de rin•age et de sŽchag e. 

  

 2.   Mesures de prŽvention et protocoles opŽrationnels : 
  

Hygi•ne des mains et protections :  

Se laver les mains 30 secondes avant et apr•s chaqu e cliente, ou utiliser un gel 

hydroalcoolique quand l'eau manque. Porte des gants  ˆ usage unique pour les soins 

invasifs ou sanglants. 

  

DŽsinfection et stŽrilisation :  

Classe les instruments en non critique, semi critiq ue ou critique, puis applique la mŽthode 

adaptŽe, nettoyage, dŽsinfection, ou stŽrilisation.  Respecte temps, tempŽrature et produit 

indiquŽs par le fabricant. 

  

Produits et dilution :  

Utilise des dŽsinfectants virucides et bactŽricides  conformes. Respecte les dilutions, ne 

mŽlange pas les produits, et note les dates d'ouver ture des flacons pour Žviter une 

efficacitŽ diminuŽe. 

  

Astuce de stage :  

RŽdige un mode opŽratoire clair en 6 Žtapes pour ch aque appareil, colle-le pr•s du poste, 

cela Žvite 70% des erreurs de manipulation selon mo n expŽrience. 

  



 
  

Risque Agent 
Mode de 

transmission 
Mesure clŽ 

Infection 

cutanŽe 

Staphylocoque, 

streptocoque 

Contact direct ou 

outil contaminŽ 

DŽsinfection instrument, port 

de gants, surveillance plaies 

Mycose 

ongulaire 

Champignons Contact prolongŽ, 

outils non stŽrilisŽs 

StŽrilisation ou usage 

d'instruments jetables 

Infection liŽe 

au sang 

Virus (hŽpatite B, 

C), bactŽries 

Aiguilles, coupures Protocoles sur plaies, tri 

dŽchets DASRI, vaccination 

du personnel 

  

 3.   RŽponse aux incidents, dŽchets et tra•abilitŽ : 
  

Gestion d'un incident infectieux :  

Isoler la cliente, traiter la plaie si nŽcessaire, notifier le responsable. Documente l'incident 

dans le registre, contacte un professionnel de sant Ž selon la gravitŽ. 

  

Tri et Žlimination des dŽchets :  

Les objets piquants et coupants vont en DASRI. Les compresses souillŽes suivent un sac 

adaptŽ. ƒtiquette et stocke correctement avant enl• vement par prestataire agrŽŽ. 

  

Tra•abilitŽ et formation :  



Conserve fiches de nettoyage datŽes, registre des s tŽrilisations et formation annuelle du 

personnel. Ces documents permettent de rŽduire les risques et facilitent les contr™les 

sanitaires. 

  

Exemple de rŽaction face ˆ une coupure :  

Tu arr•tes le soin, nettoies ˆ l'eau et savon, appl iques un pansement stŽrile, changes les 

gants, et notes l'ŽvŽnement dans le registre client  avec date et heure. 

  

Mini cas concret :  

Contexte, Žtapes, rŽsultat, livrable attendu : 

¥! Contexte : Un institut remarque 4 cas d'irritation apr•s soins du visage en 1 

mois. 

¥! ƒtapes : audit du matŽriel en 2 jours, contr™le des  produits ouverts et des 

temps de contact, formation express de 1 heure pour  5 employŽs. 

¥! RŽsultat : rŽduction ˆ 1 incident par mois en 4 sem aines, conformitŽ 

amŽliorŽe de 80% sur les procŽdures. 

¥! Livrable attendu : fiche d'audit de 1 page, checkli st corrective de 12 points et 

rapport d'action de 2 pages. 

Checklist opŽrationnelle sur le terrain :  

  

Action FrŽquence Responsable VŽrification 

Lavage des mains Avant et apr•s chaque 

cliente 

Technicienne Contr™le visuel 

journalier 

DŽsinfection des outils Apr•s chaque utilisation Assistante Registre des cycles 

VŽrification produits 

ouverts 

Hebdomadaire Responsable ƒtiquetage et FIFO 

Formation hygi•ne Annuel Direction Feuille de prŽsence 

Gestion DASRI Selon remplissage Technicienne Contrat prestataire 

  

Exemple d'audit rapide :  

Un audit de 15 minutes par poste chaque semaine per met de corriger 60 ˆ 80% des 

erreurs courantes, comme instruments mal rangŽs ou dilution incorrecte. 

  



 
  

Astuce pratique :  

PrŽpare un kit hygi•ne avec gants, compresses, dŽsi nfectant et pansements, place-le 

dans chaque cabine, cela te fera gagner 2 ˆ 5 minut es par incident et rassurera la cliente. 

  

 

Tu dois repŽrer les sources de contamination  (peau, ongles, matŽriel, 

environnement) et les modes de contact direct ou in direct. 

En cas d'incidents rŽpŽtŽs, les indicateurs d'irrit ation ou d'infection orientent ton 

analyse. 

Les bases: hygi•ne des mains , port de gants, dŽsinfection et stŽrilisation  adaptŽes 

au niveau de risque, produits conformes et bien dil uŽs. 

¥! Surveille incidents, rougeurs, taux de non conformi tŽ pour ajuster les 

pratiques. 

¥! Applique une gestion des incidents : arr•t du soin, soin de la plaie, 

changement de gants, tra•abilitŽ. 

¥! Trie les dŽchets (DASRI, compresses souillŽes), con serve registres et 

formes le personnel chaque annŽe. 

En suivant ces rep•res simples et des audits rŽguli ers, tu diminues fortement les 

risques infectieux et sŽcurises chaque prestation. 

 !  



Langue vivante A (Anglais) 
  

PrŽsentation de la mati•re : Anglais . 

En Bac Pro ECP, la mati•re Langue vivante A (Anglais)  te sert ˆ accueillir une cliente 

Žtrang•re, prŽsenter des soins et comprendre notice s, Žtiquettes ou protocoles de 

l'univers beautŽ. Tu as environ 2 ˆ 3 heures d'angl ais par semaine tout au long de la 

formation. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve obligatoire de la ngue vivante Žtrang•re, notŽe 

coefficient 2 , soit plus de 7 % de ta note finale. L'Žvaluation se fait en CCF oral , ou en 

examen final avec un oral de 15 minutes et 5 minute s de prŽparation, format qu'une 

camarade a trouvŽ utile. 

  

Conseil : RŽussir l'Žpreuve . 

Pour rŽussir la mati•re Langue vivante A (Anglais) , l'idŽal est de la travailler un peu 

chaque jour. M•me 10 ou 15 minutes concentrŽes vale nt mieux qu'une longue sŽance 

stressante. 

  

Pour progresser, entra”ne-toi ˆ parler d'une presta tion ou d'un produit en anglais devant 

un miroir ou un camarade, puis utilise quelques hab itudes simples. 

¥! RŽviser 10 ˆ 15 minutes d'anglais avec un minuteur 

¥! CrŽer des fiches de vocabulaire professionnel  liŽ ˆ l'esthŽtique 

Le jour de l'Žpreuve, profite des 5 minutes de prŽp aration pour noter 3 idŽes clŽs et 

quelques mots importants, pas des phrases compl•tes . Respire, articule, souris, ton 

attitude rassurŽe donne souvent 2 ou 3 points de pl us. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : ComprŽhension orale simple  ....................... .................................................................................  Aller  

      1.   Bases et objectifs  .................................................................................................................................................  Aller  

      2.   Techniques et pratique active  ......... ..........................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : ComprŽhension Žcrite de documents  ................ ...................................................................  Aller  

      1.   StratŽgies de lecture efficaces  ....... ............................................................................................................  Aller  

      2.   DŽcoder le vocabulaire professionnel  .. ...............................................................................................  Aller  

      3.   Application pratique en situation profes sionnelle  ......................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Expression orale en interaction  .................. .................................................................................  Aller  

      1.   PrŽparer sa prise de parole  ........... ................................................................................................................  Aller  

      2.   Dialoguer et conseiller le client  ..... ............................................................................................................  Aller  

      3.   GŽrer les situations dŽlicates  ........ .............................................................................................................  Aller  

Chapitre 4 : Lexique professionnel de la beautŽ  ............... ..........................................................................  Aller  



      1.   Termes essentiels pour la cabine  ...... .......................................................................................................  Aller  

      2.   Verbes et phrases utiles en consultation   ...........................................................................................  Aller  

      3.   Erreurs frŽquentes et mini cas concret  ...............................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  ComprŽhension orale simple 
  

 1.   Bases et objectifs : 
  

Objectif principal :  

Tu dois comprendre des messages oraux courts, repŽr er l'information essentielle et suivre 

une consigne simple, surtout en situation client ou  entretien en cabine. C'est la 

compŽtence la plus utilisŽe en stage. 

  

Types d'Žcoutes :  

On distingue l'Žcoute globale, l'Žcoute sŽlective e t l'Žcoute dŽtaillŽe, chacune utile selon la 

situation en salon, par exemple comprendre une dema nde ou noter un rendez-vous 

prŽcis. 

  

Rep•res temporels :  

En moyenne, vise 10 ˆ 15 minutes d'exposition audio  par sŽance, 3 fois par semaine, pour 

progresser rapidement et t'habituer aux accents et ˆ la vitesse naturelle de l'anglais. 

  

CompŽtences ˆ dŽvelopper :  

Travaille la comprŽhension des chiffres, des heures , des couleurs et des instructions 

simples, car ce sont souvent des ŽlŽments clŽs lors  d'une consultation esthŽtique ou 

d'une vente en parfumerie. 

  

Exemple d'expression entendue :  

"Do you prefer a light scent for daytime?" (PrŽfŽre z-vous un parfum lŽger pour la journŽe 

?) Cette question revient souvent en vente, apprend s ˆ l'identifier rapidement pour 

rŽpondre efficacement. 

  

Astuce pratique :  

Si tu rates un mot, rep•re des mots clŽs comme "tim e", "price", "allergy" pour comprendre 

le sens gŽnŽral, •a sauve souvent la situation en c abine et crŽe du confort client. 

  

 2.   Techniques et pratique active : 
  

StratŽgies avant Žcoute :  

Regarde le contexte, note les mots possibles et ima gine 3 rŽsultats probables. Cette 

anticipation te permet d'orienter ton attention sur  l'info utile durant l'Žcoute. 

  

StratŽgies pendant Žcoute :  

Rep•re les mots importants, marque sur une feuille 3 points clŽs et Žvite de traduire 

chaque mot, concentre-toi sur l'idŽe gŽnŽrale pour gagner en fluiditŽ. 

  

StratŽgies apr•s Žcoute :  

Fais un rŽsumŽ oral en 30 ˆ 40 secondes, vŽrifie le s chiffres et note 5 mots nouveaux pour 

les rŽviser, c'est ce que je faisais pendant mes pr emiers stages pour progresser. 



  

Exercices recommandŽs :  

Pratique avec des extraits de 1 ˆ 2 minutes, rŽp•te  2 fois l'Žcoute puis note 3 informations, 

augmente la durŽe ˆ 3 minutes quand tu es plus ˆ l' aise. 

  

Exemple de mini dialogue :  

"Can I book an appointment for Tuesday morning?" (P uis-je prendre un rendez-vous 

mardi matin ?) "Yes, at 10 o'clock is available." ( Oui, 10 heures est disponible.) Ce court 

Žchange te prŽpare aux situations rŽelles. 

  

Exemple d'activitŽ de stage :  

ƒcoute un enregistrement client de 90 secondes, ide ntifie la demande et prŽpare une 

rŽponse en anglais de 20 ˆ 30 mots, ˆ restituer ens uite au tuteur de stage. 

  

Expression en anglais Traduction en fran•ais 

Do you have any allergies? Avez-vous des allergies ? 

I prefer a subtle fragrance Je prŽf•re un parfum discret 

Can you describe the concern? Pouvez-vous dŽcrire le souci ? 

I would like a full treatment Je voudrais un soin complet 

How long does it take? Combien de temps cela prend ? 

Is this a daily routine? Est-ce une routine quotidienne ? 

Can I test the product? Puis-je tester le produit ? 

Do you prefer cream or gel? PrŽfŽrez-vous une cr•me ou un gel ? 

Please wait in the consultation room Veuillez attendre dans la salle de consultation 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Mauvaise formulation: "I am agree" Ñ Correction: "J e suis d'accord" (Dire "I 

agree" en anglais). 

¥! Mauvaise formulation: "I have 25 years" Ñ Correctio n: "J'ai 25 ans" (Dire "I am 

25" en anglais). 

¥! Mauvaise formulation: "Can you to help me?" Ñ Corre ction: "Pouvez-vous 

m'aider ?" (Dire "Can you help me?" en anglais). 

  

Checklist opŽrationnelle Action rapide 

PrŽparer 5 mots-clŽs Note-les avant chaque Žcoute 

Limiter l'Žcoute ƒcoute 1 ˆ 2 minutes, puis pause 



RŽsumer oralement 30 ˆ 40 secondes apr•s l'Žcoute 

Noter les chiffres ƒcris heures et prix immŽdiatement 

RŽviser 5 mots Chaque soir pendant 10 minutes 

  

Mini cas concret :  

Contexte: tu accueilles un client anglophone pour u n soin visage de 45 minutes, il dŽcrit 

ses allergies et ses prŽfŽrences. ƒtapes: Žcoute 90  secondes, note 3 informations clŽs, 

propose 2 options, confirme rendez-vous. 

  

RŽsultat: tu dois fournir un rŽsumŽ Žcrit de 40 ˆ 6 0 mots et une fiche vocabulaire de 8 ˆ 10 

mots traduits. Livrable attendu: 1 rŽsumŽ et 1 fich e vocale de 10 mots, remis au tuteur de 

stage. 

  

Exemple d'optimisation d'une prise de rendez-vous :  

"Would you like morning or afternoon?" (Souhaitez-v ous le matin ou l'apr•s-midi ?) Cette 

phrase te permet d'obtenir rapidement une disponibi litŽ et de fixer l'heure exacte. 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ comprendre des messages cou rts en anglais en situation 

client. 

¥! Alterne Žcoute globale, sŽlective  et dŽtaillŽe pour cerner demande, 

heure et prix. 

¥! Pratique 10 ˆ 15 minutes, 3 fois par semaine, avec extraits de 1 ˆ 3 

minutes ˆ rŽŽcouter. 

¥! Concentre-toi sur chiffres, horaires, allergies  et instructions simples, 

puis rŽsume en 30 ˆ 40 secondes. 

¥! Avant, pendant, apr•s l'Žcoute, prŽpare 5 mots clŽs , note 3 infos et 5 

mots nouveaux, corrige tes formulations de base . 

En appliquant ces routines, tu gagnes en aisance po ur les prises de rendez-vous, les 

conseils produits et les soins en cabine, tout en c onstruisant ta propre fiche 

vocabulaire. 

 !  



Chapitre 2 :  ComprŽhension Žcrite de documents 
  

 1.   StratŽgies de lecture efficaces : 
  

Survol et repŽrage :  

La premi•re chose ˆ faire, c'est un survol rapide d u document pour repŽrer titres, dates et 

mots en gras. En 1 ˆ 2 minutes, tu identifies la na ture du texte et son objectif principal. 

  

Lecture ciblŽe et prise de notes :  

Lis ensuite pour trouver les informations prŽcises demandŽes, souligne les idŽes clŽs et 

reformule-les en 3 ˆ 6 notes courtes sur ta feuille . Cela te fera gagner 10 ˆ 15 minutes en 

rŽdaction. 

  

Exemple d'organisation de lecture :  

Tu as 30 minutes pour analyser une fiche produit, c ommence par le titre, puis les 

composants et enfin les instructions d'utilisation pour extraire 5 informations utiles. 

  

Astuce mŽmoire :  

Utilise des abrŽviations personnelles pour gagner d u temps, par exemple "cont." pour 

"composants", "uso" pour "usage". ‚a te fait Žconom iser environ 20 ˆ 30 secondes par info. 

  

 2.   DŽcoder le vocabulaire professionnel : 
  

Mots-clŽs et indices contextuels :  

Rep•re les mots rŽpŽtŽs et les connecteurs logiques  pour comprendre le sens global. Les 

termes techniques figurent souvent pr•s des tableau x ou encadrŽs, donc commence par 

ces zones du document. 

  

Tableau bilingue utile :  

Garde ce petit tableau ˆ portŽe de main quand tu li s des notices ou des fiches produit, il 

contient 10 termes frŽquents et leur traduction. 

  

Term anglais Traduction fran•ais 

Ingredients IngrŽdients 

Directions for use Mode d'emploi 

Warnings PrŽcautions 

Shelf life DurŽe de vie 

Net weight Poids net 

For external use only Usage externe uniquement 

Hypoallergenic HypoallergŽnique 



Patch test Test cutanŽ 

Ingredients list Liste des ingrŽdients 

  

Exemple de repŽrage :  

Tu lis une notice anglaise et tu vois "For external  use only" en haut, cela te signale 

immŽdiatement une restriction d'usage, ˆ noter dans  la fiche cliente. 

  

 3.   Application pratique en situation professionnelle : 
  

Mini cas concret :  

Contexte : tu dois prŽparer une fiche produit pour 3 nouveaux cr•mes. ƒtapes : lire 3 

notices, extraire 6 informations clŽs par notice, c omparer composants et prŽcautions. 

RŽsultat : fiche d'une page par produit en 90 minut es. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Tu rŽduis le temps de lecture en centralisant les i nformations essentielles, ce qui diminue 

le temps de rŽdaction de 40 pour cent sur la premi• re fiche. 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Traduire mot ˆ mot au lieu de comprendre le sens gl obal. 

¥! Confondre "ingredients" et "directions" en ne regar dant pas le contexte. 

¥! Omettre les prŽcautions et perdre des points en exa men ou en stage. 

Comparaisons erreurs / correction :  

¥! Mauvaise formulation : "Do not eat cream" Ñ Correct e interprŽtation : "Ne pas 

ingŽrer" quand il s'agit d'un produit cutanŽ. 

¥! Mauvaise formulation : "Use daily for face" Ñ Corre cte interprŽtation : "Utiliser 

quotidiennement sur le visage" apr•s vŽrification d es prŽcautions. 

Mini dialogue professionnel bilingue :  

Client : "Is this product suitable for sensitive sk in?" (Est-ce que ce produit convient pour 

peau sensible ?)  

Technicien : "It is hypoallergenic and recommended for sensitive skin after a patch test." (Il 

est hypoallergŽnique et recommandŽ pour peau sensib le apr•s un test cutanŽ.) 

  

Checklist opŽrationnelle :  

  

ƒtape Action 

Survol RepŽrer titre, auteur, date 

Extraction Noter 5 ˆ 6 informations clŽs 



Vocabulaire VŽrifier tableau bilingue 

Synth•se RŽdiger 1 page utile pour la cliente 

VŽrification Relire 5 minutes pour corriger erreurs 

  

Astuce de stage :  

Quand tu traduis une notice, fais relire ta fiche ˆ  un coll•gue pendant 5 minutes, souvent il 

voit des imprŽcisions que tu as ratŽes apr•s 60 min utes de travail. 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ lire un document pro rapide ment et prŽcisŽment. 

¥! Commence par un survol rapide ciblŽ  : titre, dates, mots en gras pour 

saisir l'objectif. 

¥! Fais une lecture ciblŽe avec notes  : 5 ˆ 6 infos clŽs, abrŽviations perso 

pour gagner du temps. 

¥! Rep•re les mots-clŽs rŽpŽtŽs  et utilise le tableau bilingue pour le 

vocabulaire technique. 

¥! En situation pro, suis une checklist de lecture  : survol, extraction, 

synth•se, vŽrification finale. 

En Žvitant la traduction mot ˆ mot et en notant sys tŽmatiquement prŽcautions et 

restrictions dÕusage, tu sŽcurises ton travail et r Žduis ton temps de rŽdaction. 

 !  



Chapitre 3 :  Expression orale en interaction 
  

 1.   PrŽparer sa prise de parole : 
  

Objectifs :  

Savoir saluer, Žcouter le client et poser les bonne s questions pour identifier un besoin en 

moins de 2 minutes dans un contexte professionnel e n institut. 

  

Vocabulaire utile :  

Concentre-toi sur 12 ˆ 15 mots et expressions clŽs pour les soins, les types de peau et les 

prŽfŽrences, tu les rŽutiliseras lors de chaque ren dez-vous. 

  

Techniques de prŽparation :  

PrŽpare un mini-script de 6 phrases, rŽp•te-le ˆ vo ix haute 5 fois avant ton service et note 

3 rŽponses possibles pour chaque question frŽquente . 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Pour une prise de rendez-vous, j'ai rŽduit le temps  d'accueil de 3 minutes ˆ 90 secondes 

en suivant un script simple et en notant 2 besoins prioritaires par client. 

  

 2.   Dialoguer et conseiller le client : 
  

Formules d'introduction :  

Commence toujours par une phrase d'accueil claire, puis confirme le besoin du client 

avant de proposer un soin ou un produit adaptŽ, cel a inspire confiance immŽdiatement. 

  

Structurer ton Žchange :  

Utilise le schŽma question, reformulation, proposit ion, vŽrification. Cette structure te 

permet d'Žviter les malentendus et de conclure plus  souvent une vente ou un rendez-

vous. 

  

Mini dialogue client :  

Employe un dialogue type et entra”ne-toi en bin™me au moins 10 fois pendant la semaine 

de stage pour gagner en fluiditŽ. 

  

Exemple de mini-dialogue :  

Good morning, how can I help you today? (Bonjour, c omment puis-je vous aider 

aujourd'hui ?) I would like a facial, please. (Je v oudrais un soin du visage, s'il vous pla”t.) Do 

you have any skin concerns? (As-tu des probl•mes de  peau ?) Yes, dry skin and 

sensitivity. (Oui, peau s•che et sensible.) 

  

 3.   GŽrer les situations dŽlicates : 
  

RŽpondre aux objections :  



Reste calme, reformule l'objection en une phrase et  propose une alternative concr•te, 

cela transforme souvent un refus en nouvelle opport unitŽ commerciale. 

  

Cas de client•le insatisfaite :  

ƒcoute 80 % du temps, excuse-toi bri•vement si nŽce ssaire, propose une solution 

immŽdiate et fixe un suivi pour rŽgler le probl•me dans les 7 jours. 

Astuce gestion du stress :  

Respire profondŽment 3 fois avant d'entrer en inter action et garde un carnet pour noter 2 

points d'amŽlioration apr•s chaque Žchange de la jo urnŽe. 

  

Exemple d'intervention en situation rŽelle :  

En stage, j'ai gŽrŽ une cliente insatisfaite en 10 minutes, je lui ai proposŽ un soin 

complŽmentaire gratuit et un rendez-vous de suivi s ous 5 jours, elle est revenue la 

semaine suivante. 

  

Phrase en anglais Traduction fran•aise 

Hello, welcome. Can I help you? (Hello, 

welcome. Can I help you?) 

Bonjour, bienvenue. Puis-je vous aider ? 

(Bonjour, bienvenue. Puis-je vous aider ?) 

What brings you in today? (What brings 

you in today?) 

Qu'est-ce qui vous am•ne aujourd'hui ? 

(Qu'est-ce qui vous am•ne aujourd'hui ?) 

Do you have any skin allergies? (Do you 

have any skin allergies?) 

Avez-vous des allergies cutanŽes ? (Avez-

vous des allergies cutanŽes ?) 

I recommend this treatment for dry skin. (I 

recommend this treatment for dry skin.) 

Je recommande ce soin pour peau s•che. 

(Je recommande ce soin pour peau 

s•che.) 

Would you like to book an appointment? 

(Would you like to book an appointment?) 

Souhaitez-vous prendre rendez-vous ? 

(Souhaitez-vous prendre rendez-vous ?) 

That will be 45 euros, please. (That will be 

45 euros, please.) 

Cela fera 45 euros, s'il vous pla”t. (Cela fera 

45 euros, s'il vous pla”t.) 

  

Erreurs frŽquentes :  

¥! Dire "I am agree" au lieu de "I agree" - (Il faut d ire "I agree", pas "I am agree"). 

¥! Utiliser "How do you feel?" pour un dŽtail techniqu e - (PrŽf•re "Do you have 

any concerns?" pour •tre prŽcis). 

¥! Parler trop vite apr•s 1 erreur - (Ralentis, reform ule calmement pour rester 

professionnel). 

  

ƒtape Action 



Accueil Saluer, nommer le service, vŽrifier le rendez-vous en 30 ˆ 60 secondes 

Questionnaire Poser 3 questions clŽs sur la peau et attentes 

Proposition SuggŽrer 1 ˆ 2 options de soin avec prix 

Conclusion Confirmer le choix, durŽe, prix, et prise de congŽ 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte : rendez-vous client pour un soin du visag e de 45 minutes, tarif 50 euros. ƒtapes : 

accueil 1 minute, questionnaire 2 minutes, proposit ion 1 option, rŽalisation 45 minutes. 

RŽsultat : conversion d'une vente de produit post-s oin 30 pour cent. Livrable attendu : 

script Žcrit de 8 phrases en anglais et une fiche c lient remplie par Žcrit en moins de 5 

minutes. 

  

Exemple d'optimisation :  

En rŽorganisant le script d'accueil j'ai gagnŽ 90 s econdes par client, soit 15 minutes de 

temps libre en fin de matinŽe pour 10 rendez-vous, utile pour mieux gŽrer les imprŽvus. 

  

Checklist opŽrationnelle Ë faire 

Avant le client Relire le script de 6 phrases, prŽparer produit cib lŽ 

Pendant l'Žchange Poser 3 questions, reformuler, noter besoins 

Proposition Donner prix et durŽe, proposer option complŽmentair e 

Apr•s le service Noter retour client et 1 point ˆ amŽliorer 

  

 

L'objectif est d' identifier le besoin rapidement  en moins de 2 minutes gr‰ce ˆ un 

accueil clair, des questions ciblŽes et un vocabula ire limitŽ mais ma”trisŽ. 

¥! PrŽpare un mini-script de 6 phrases, rŽp•te-le et a nticipe 3 rŽponses 

possibles par question frŽquente. 

¥! Suis la structure question reformulation proposition vŽrifi cation  pour 

Žviter les malentendus et conclure une vente ou un rendez-vous. 

¥! Face aux objections ou ˆ une cliente mŽcontente, re ste calme, Žcoute 

80 % du temps , reformule et propose une solution avec suivi. 

¥! Utilise la checklist accueil-questionnaire-proposit ion-conclusion pour 

gagner du temps et mieux gŽrer les imprŽvus clients . 

En t'entra”nant rŽguli•rement aux mini-dialogues et  en notant tes points 

d'amŽlioration, tu gagneras en fluiditŽ, en profess ionnalisme et en satisfaction 

client. 



 !  



Chapitre 4 :  Lexique professionnel de la beautŽ 
  

 1.   Termes essentiels pour la cabine : 
  

Types de peau :  

Tu dois conna”tre les mots pour peau s•che, mixte, grasse et sensible en anglais, c'est 

indispensable pour poser les bonnes questions au cl ient et choisir le soin adaptŽ en 

cabine. 

  

Soins visage :  

Connais les termes cleanser, toner, serum, mask et moisturizer, ils reviennent tout le 

temps dans les fiches produits et lors des explicat ions au client pendant 3 ˆ 10 minutes. 

  

ƒpilation et mŽthodes :  

Apprends waxing, sugaring, threading et tweezing po ur expliquer la mŽthode, la durŽe et 

la repousse estimŽe, ainsi tu rassures le client et  tu Žvites les malentendus. 

  

Outils et matŽriel :  

Connais spatula, extractor, brush, headband et disp osable gloves, ces mots te servent 

pour commander du matŽriel et rŽdiger des fiches de  poste claires en anglais. 

  

Exemple d'utilisation en cabine :  

"Do you have any allergies?" (As-tu des allergies ? ) est la question simple qui Žvite 1 

accident sur 20 en stage si elle est posŽe systŽmat iquement. 

  

English Fran•ais 

Skin type Type de peau 

Cleansing milk Lait dŽmaquillant 

Exfoliation Exfoliation 

Waxing ƒpilation ˆ la cire 

Threading ƒpilation au fil 

Patch test Test allergique 

Makeup remover DŽmaquillant 

Moisturizer Hydratant 

Sun protection Protection solaire 

  

 2.   Verbes et phrases utiles en consultation : 
  

Verbes courants :  



Ma”trise to cleanse, to apply, to rinse, to massage  et to exfoliate, ces verbes servent ˆ 

dŽcrire chaque Žtape d'un soin et ˆ rŽdiger une fic he technique ou un protocole dŽcoupŽ 

en 3 ˆ 6 Žtapes. 

  

Formules d'accueil et de confort :  

Utilise phrases simples comme "I will explain each step" (Je vais expliquer chaque Žtape) 

pour mettre le client ˆ l'aise et donner une image professionnelle pendant 2 ˆ 5 minutes 

d'accueil. 

  

Conseils et prŽcautions :  

Sais dire "Avoid sun exposure" (ƒvite l'exposition au soleil) et "Use sunscreen daily" (Utilise 

un Žcran solaire chaque jour), ce sont des recomman dations qu'on rŽp•te souvent apr•s 

un peeling ou une Žpilation. 

  

Exemple de phrase pour une recommandation :  

"Apply the cream morning and evening" (Applique la cr•me matin et soir) aide le client ˆ 

suivre le protocole chez lui pendant 7 ˆ 14 jours a pr•s le soin. 

  

English verb / phrase Fran•ais 

To cleanse Nettoyer 

To exfoliate Exfolier 

To steam Ouvrir les pores ˆ la vapeur 

To moisturize Hydrater 

To perform a patch test Effectuer un test cutanŽ 

Avoid sun exposure ƒviter le soleil 

  

Mini dialogue pratique :  

"Do you have any allergies?" (As-tu des allergies ? ) 

"Yes, I am allergic to latex." (Oui, je suis allerg ique au latex.) 

  

Astuce vocabulaire :  

Note les mots nouveaux directement sur la fiche cli ente, 1 ˆ 2 mots par rendez-vous, •a 

devient vite naturel et tu ma”trises 20 mots utiles  en 2 semaines de stage. 

  

 3.   Erreurs frŽquentes et mini cas concret : 
  

Erreurs frŽquentes :  

On confond souvent lotion et toner en anglais, ou o n utilise "scrub" n'importe comment, 

corrige ces erreurs pour Žviter des malentendus pro fessionnels en cabine. 

  

Mauvaise formulation / correcte :  



Bad English: "I will put cream on face." Correct Fr ench: "Je vais appliquer la cr•me sur ton 

visage." Apprends formulations naturelles pour sonn er pro et rassurer le client. 

  

Mini cas concret :  

Contexte. Une cliente rŽserve un soin visage de 45 minutes pour peau sensible, budget 40 

euros, et demande conseils pour peau rŽactive. 

  

Exemple de dŽroulŽ chiffrŽ :  

ƒtapes. 1 PrŽparation 5 minutes, 2 nettoyage 10 min utes, 3 soin ciblŽ 20 minutes, 4 conseils 

et vente 10 minutes. RŽsultat, cliente satisfaite e t vente moyenne augmentŽe de 15%. 

  

Livrable attendu :  

Fiche de soin bilingue d'une page avec protocole en  anglais et en fran•ais, durŽe 45 

minutes, prix 40 euros, et recommandations post-soi n listŽes en 4 points. 

  

 
  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! PrŽparer matŽriel et produits, vŽrifier stock avant  le rendez-vous. 

¥! Poser questions santŽ en anglais, noter rŽponses su r la fiche. 

¥! Expliquer chaque Žtape en anglais simple, 1 phrase par action. 

¥! Faire un patch test si nŽcessaire, attendre 10 ˆ 15  minutes. 

¥! Donner conseils Žcrits en anglais et en fran•ais, 3  recommandations clŽs. 

Erreurs frŽquentes en anglais :  



¥! Mauvaise: "I will wash your face with water only." Correct: "I will cleanse your 

face" (Je vais nettoyer ton visage). 

¥! Mauvaise: "This cream is for hurt skin." Correct: " This cream is for sensitive 

skin" (Cette cr•me est pour peau sensible). 

¥! Mauvaise: "Use sunscreen sometimes." Correct: "Use sunscreen daily" (Utilise 

un Žcran solaire chaque jour). 

Exemple de livrable de stage :  

Fiche cliente bilingue d'une page, contenant 6 rubr iques claires: identitŽ, antŽcŽdents, 

diagnostic, protocole en anglais, produits recomman dŽs, recommandations post-soin. 

  

 

Ce chapitre te donne le vocabulaire cabine essentiel  en anglais pour dŽcrire la 

peau, les soins et rassurer le client. 

Retient types de peau, principaux produits visage , mŽthodes dÕŽpilation et matŽriel 

indispensable pour travailler en sŽcuritŽ. 

¥! Utilise des verbes prŽcis comme to cleanse, to exfoliate  pour prŽsenter 

chaque Žtape du soin. 

¥! Pose systŽmatiquement Do you have any allergies et rŽalise un patch 

test avant les produits sensibles. 

¥! Formule des conseils clairs: Avoid sun exposure, Us e sunscreen daily, 

Apply the cream morning and evening. 

Avec ces expressions et une fiche de soin bilingue  bien structurŽe, tu peux expliquer 

le protocole, Žviter les malentendus et amŽliorer l a satisfaction client. 

 !  



Arts appliquŽs et cultures artistiques 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro ECP (EsthŽtique CosmŽtique Parfumer ie), la mati•re Arts appliquŽs et 

cultures artistiques  occupe environ 1 h 30 par semaine . Elle prŽpare ˆ une Žpreuve Žcrite 

dÕenviron 1 h 30, en fin de cycle, avec un coefficient 1 , souvent complŽtŽe par un dossier 

ŽvaluŽ en CCF. 

  

Cette mati•re conduit ˆ lÕŽpreuve dÕarts appliquŽs et cultures artistiques qui reprŽsente 4 

% de la note  finale, mais peut vraiment faire la diffŽrence. Tu  y travailles couleurs, 

typographie, styles artistiques, vitrines et packag ings. Un camarade mÕa confiŽ quÕil a 

compris la cohŽrence du dipl™me gr‰ce ˆ ce cours. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir Arts appliquŽs et cultures artistiques , prŽvois au moins 2 sŽances 

dÕentra”nement  par semaine de 20 ˆ 30 minutes. Habitue-toi ˆ anal yser rapidement une 

image, repŽrer la composition, les couleurs dominan tes et les rŽfŽrences artistiques 

possibles. Pi•ge courant : Beaucoup se jettent sur le dessin sans lire toutes les consignes. 

  

Je te conseille de crŽer un petit carnet visuel personnel  avec croquis, photos de vitrines, 

packagings qui tÕinspirent et notes sur les pŽriode s vues en cours. Ce support tÕaidera 

pour le dossier en CCF et pour trouver des idŽes or iginales sans paniquer devant la copie. 

  

Le jour de lÕŽpreuve Žcrite, commence par relire ca lmement le sujet pendant 5 minutes, 

puis organise ton temps en 3 parties : Analyse des documents, Recherche dÕidŽes, 

RŽalisation du projet graphique. Garde toujours 10 minutes de relecture  pour vŽrifier la 

cohŽrence entre texte, croquis et mise en couleur. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Couleurs, formes et volumes  .........................................................................................................  Aller  

      1.   Perception et psychologie des couleurs  ..............................................................................................  Aller  

      1.   Formes et volumes en esthŽtique  ....... .....................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Culture artistique et styles  ..............................................................................................................  Aller  

      1.   Panorama des mouvements artistiques et e sthŽtiques  ..........................................................  Aller  

      2.   Influences culturelles et tendances cont emporaines  ..............................................................  Aller  

      3.   DŽmarche crŽative appliquŽe aux looks et  projets  ....................................................................  Aller  

Chapitre 3 : CrŽation de supports visuels  ........................................................................................................  Aller  

      1.   Concevoir un moodboard et un visuel conc eptuel  .....................................................................  Aller  

      2.   RŽaliser une planche technique et prŽsen tation produit  .......................................................  Aller  

      3.   PrŽparer un support client: flyer et por tfolio digital  ....................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Couleurs, formes et volumes 
  

 1.   Perception et psychologie des couleurs : 
  

Signification et influences :  

Les couleurs influencent l'Žmotion et l'attente du client, le bleu rassure, le rose Žvoque 

douceur, le noir sugg•re luxe. En cabine, choisis l a teinte selon l'effet que tu veux 

provoquer. 

  

Contraste et lisibilitŽ :  

Assure un contraste suffisant entre fond et texte p our affiches et Žtiquettes. Un texte clair 

sur fond foncŽ reste souvent plus lisible, surtout en lumi•re artificielle ou rŽduite. 

  

DŽmarche crŽative rapide :  

Commence par 3 recherches, fais 5 croquis rapides, puis teste 2 palettes sur une 

maquette. Retient la version la plus cohŽrente avec  ton concept et ton public cible. 

  

Exemple de palette pour cabine :  

Pour une cabine dŽtente, j'ai utilisŽ 3 couleurs: b leu pastel, beige et blanc. Cela a apaisŽ la 

client•le et rŽduit les rŽclamations de bruit de 30 % en 3 semaines. 

  

Couleur Ambiance Usage 

Bleu pastel Apaisante Cabine soin visage 

Rose poudrŽ Douce Zone manucure 

Gris chaud Neutre Espace accueil 

Noir mat Luxe Packaging et signalŽtique 

  

 1.   Formes et volumes en esthŽtique : 
  

Recherche et croquis :  

La phase de recherche comprend 2 Žtapes: collecte d 'images et analyse. Ensuite tu 

rŽalises 5 croquis rapides pour explorer les formes  du mobilier et l'implantation en espace. 

  

Choix mati•res et textures :  

Choisis mati•res et textures selon l'expŽrience cli ent, par exemple bois chaud pour 

confort, verre pour hygi•ne, tissu pour douceur. Te ste toujours un Žchantillon in situ avant 

validation. 

  

Mise en espace et proportions :  

Travaille les volumes pour faciliter la circulation , garde 80 cm minimum entre mobilier et 

mur, Žvite les masses trop lourdes qui g•nent la pe rception du produit et du service. 

  



Exemple de cas concret :  

Contexte: institut lance promotion d'un mois, objec tif +15% rendez-vous. ƒtapes: 1 

recherche, 3 croquis, 2 tests couleurs, installatio n en 2 jours. Livrable: plan A3, palette 3 

couleurs, 4 croquis. 

  

T‰che Contr™le Temps estimŽ 

Choix palette VŽrifier contraste et cohŽrence 30 min 

Croquis Valider 3 options distinctes 45 min 

Tests mati•re Comparer Žchantillons en lumi•re naturelle 60 min 

Mise en place Mesures et photos avant/apr•s 120 min 

  

Astuce de stage :  

Garde toujours un carnet avec 10 photos d'inspirati on et 3 palettes pr•tes, cela te fera 

gagner 20 ˆ 30 minutes lors d'un brief client et t' aidera ˆ mieux dŽfendre tes choix. 

  

 

Appuie-toi sur la psychologie des couleurs  pour orienter lÕŽmotion du client: bleu 

pour apaisement, rose pour douceur, noir pour impre ssion de luxe. 

¥! Assure un bon contraste fond-texte  pour toutes les affiches, surtout en 

lumi•re artificielle. 

¥! Structure ta crŽation: quelques recherches, 5 croqu is rapides, 2 

palettes testŽes, puis choix final cohŽrent avec to n public. 

¥! Travaille formes et volumes  pour la circulation: au moins 80 cm entre 

mobilier et mur, Žviter les masses trop lourdes. 

¥! Choisis mati•res et textures selon lÕexpŽrience rec herchŽe et teste-les 

toujours in situ. 

Pour gagner du temps et dŽfendre tes choix, garde u n carnet dÕinspiration visuelle  

avec photos de rŽfŽrences et palettes pr•tes ˆ lÕem ploi. 

 !  



Chapitre 2 :  Culture artistique et styles 
  

 1.   Panorama des mouvements artistiques et esthŽtiques : 
  

Comprendre les grands mouvements :  

Les mouvements expliquent pourquoi un style revient  ˆ la mode. Connais 6 mouvements 

clŽs, comme art nouveau, minimalisme, baroque, pop art, modernisme, postmodernisme, 

pour mieux crŽer des looks cohŽrents. 

  

Comment reconna”tre un style ?  

Analyse les lignes, les textures, l'intention. Par exemple, le baroque favorise l'ornement, le 

minimalisme mise sur l'Žpuration et l'Žquilibre pou r un rendu professionnel en cabine. 

  

Exemple d'utilisation d'un mouvement :  

Pour un shooting vintage, tu sŽlectionnes 3 rŽfŽren ces baroques, 2 teintes chaudes, et tu 

adaptes les accessoires pour renforcer l'ambiance h istorique en 1 heure de prŽparation. 

  

Style CaractŽristique PŽriode ou influence 

Art nouveau Lignes courbes, motifs floraux Fin XIX" si•cle 

Minimalisme ƒpure, palettes rŽduites Fin XX" si•cle 

Pop art Couleurs vives, graphisme AnnŽes 1950-1960 

Baroque Ornements, dramatisation XVII" si•cle 

  

 2.   Influences culturelles et tendances contemporaines : 
  

Sources d'inspiration actuelles :  

Regarde la mode, le cinŽma, les rŽseaux sociaux, et  les cultures urbaines. Ces sources 

poussent les tendances maquillage et soins, souvent  sur des cycles de 2 ˆ 5 ans selon les 

marchŽs. 

  

Adapter un style au client :  

ƒvalue la morphologie, l'‰ge, les attentes, puis ch oisis 3 ŽlŽments prioritaires. Par exemple, 

privilŽgie texture, contraste et finition pour un r endu harmonieux en cabine. 

  

Astuce de stage :  

Prends 10 minutes avant chaque rendez-vous pour ras sembler 3 images d'inspiration, 

cela Žvite de perdre 15 ˆ 20 minutes pendant la sŽa nce ˆ chercher des idŽes. 

¥! Surveille les tendances via 2 comptes pro sur rŽsea ux sociaux. 

¥! Archive 5 rŽfŽrences client par type de look pour r Žutiliser rapidement. 

¥! Testes 3 textures avant de proposer un produit en v ente au salon. 



 3.   DŽmarche crŽative appliquŽe aux looks et projets : 
  

ƒtapes de la dŽmarche crŽative :  

Commence par la recherche, puis fais des croquis ou  moodboards, choisis mati•res et 

produits, rŽalises 2 tests, finalises le rendu et d ocumente le processus pour le livrable. 

  

Outils et livrables attendus :  

Le livrable type comprend 1 moodboard A4, 3 photos avant-apr•s, et une fiche technique 

produit de 1 page. PrŽvois 2 ˆ 4 heures pour un ren du complet. 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte : shooting printemps pour institut local, budget 150 euros, client•le 18 ˆ 30 ans. 

ƒtapes : 1) recherche 3 rŽfŽrences, 2) moodboard en  1 heure, 3) test maquillage 2 heures, 

4) sŽance photo 1 heure. RŽsultat : 3 looks validŽs , 12 photos retouchŽes livrŽes. Livrable 

attendu : moodboard A4, 3 fiches techniques, 12 pho tos en Jpeg. 

  

ƒtape DurŽe indicative RŽsultat chiffrŽ 

Recherche et moodboard 1 heure 1 moodboard A4 

Tests maquillage 2 heures 3 looks testŽs 

Shooting 1 heure 12 photos livrŽes 

  

Check-list opŽrationnelle :  

  

T‰che Pourquoi 

PrŽparer 3 inspirations Gagner 10 ˆ 15 minutes en sŽance 

Faire 2 tests produits Valider tenue sur peau 

Prendre 6 photos de rŽfŽrence Documenter le rŽsultat 

RŽdiger 1 fiche technique Transmettre protocole au reste de l'Žquipe 

  

Erreurs frŽquentes et conseils :  

Ne pas confondre inspiration et copie. Toujours ada pter le style ˆ la morphologie et au 

contexte client. En stage, propose 2 alternatives p lut™t que 5 pour rester professionnel et 

rapide. 

  

Ressenti :  

J'ai souvent constatŽ qu'un bon moodboard de 15 min utes change compl•tement la 

qualitŽ d'une prise en charge, c'est un petit geste  qui rassure le client. 

  

 



Comprendre les styles artistiques t'aide ˆ crŽer de s looks cohŽrents et actuels. En 

maquillage, tu relies six grands mouvements  comme baroque, minimalisme ou 

pop art ˆ des choix de couleurs, textures et access oires. 

¥! Tu rep•res un style en analysant lignes, textures, intention , du 

baroque ornementŽ au minimalisme ŽpurŽ. 

¥! Tu suis les tendances via mode, cinŽma et rŽseaux s ociaux pour 

adapter chaque projet aux cycles de 2 ˆ 5 ans. 

¥! Tu structures ta dŽmarche crŽative: recherche, mood board, tests, 

shooting et livrables chiffrŽs. 

En prŽparant images d'inspiration, tests produits e t fiches techniques, tu gagnes du 

temps et peux adapter chaque style  ˆ la morphologie, ˆ l'‰ge et au contexte de ton 

client. 

 !  



Chapitre 3 :  CrŽation de supports visuels 
  

 1.   Concevoir un moodboard et un visuel conceptuel : 
  

Recherche et sŽlection d'images :  

Commence par rassembler 40 ˆ 80 images inspirantes,  photos et textures en lien avec le 

projet, trie selon ambiance, mati•re et cible pour garder une vision cohŽrente et rapide. 

  

Mise en page du moodboard :  

Dispose les ŽlŽments sur une planche A3 ou un fichi er 1920x1080, privilŽgie 3 points focaux, 

Žquilibre zones claires et sombres et ajoute lŽgend es courtes pour guider le regard. 

  

Exemple d'organisation d'un moodboard :  

Pour un soin visage, j'ai collectŽ 50 images, rŽdui t ˆ 12, organisŽ en 3 th•mes, livrable: un 

PDF A3 et une image 1080x1080 pour rŽseaux sociaux.  

  

 2.   RŽaliser une planche technique et prŽsentation produit : 
  

Croquis et annotations :  

Trace 3 croquis rapides du produit, note proportion s en centim•tres, indique les mati•res 

et ajoute annotations pour assemblage et finition, cela facilite la communication avec 

l'Žquipe technique. 

  

Typographie et hiŽrarchie visuelle :  

Choisis 2 polices complŽmentaires maximum, tailles:  titre 18 ˆ 24 points, texte courant 10 ˆ 

12 points, veille au contraste et ˆ l'alignement po ur une lecture efficace sur papier et 

Žcran. 

  

Astuce pratique :  

Pendant mon stage, j'ai testŽ 4 polices, la restric tion ˆ 2 a rendu la planche plus 

professionnelle et a rassurŽ le fournisseur. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: planche technique pour un gommage. ƒtapes : croquis, photo produit, 

annotations en 3 jours. RŽsultat: validation fourni sseur apr•s 2 rŽvisions. Livrable: PDF A4 

de 2 pages et images PNG haute rŽsolution. 

  

ƒlŽment Usage Format conseillŽ 

Images Inspiration et visuels 

produit 

JPG 85% web, PNG pour logos, TIFF ou PNG 300 

dpi pour impression 

Typographie HiŽrarchie et lisibilitŽ Titres 18-24 pts, texte 10-12 pts 

Fichier final Remise au client ou 

imprimeur 

PDF 300 dpi CMJN pour impression, PDF RVB 

pour web 



Utilise ce tableau comme rŽfŽrence rapide pour choi sir formats et rŽsolutions selon le 

support, adapte toujours en fonction du prestataire  d'impression ou de la plateforme 

numŽrique. 

  

ƒtape Action VŽrification 

Collecte Rassembler 40 ˆ 80 images CohŽrence thŽmatique 

Croquis 3 vues minimum Dimensions en cm 

Export CrŽer PDF print et PNG web RŽsolution 300 dpi pour print 

Livraison Remettre fichiers et notes Nommer fichiers clairement 

  

 3.   PrŽparer un support client: flyer et portfolio digital : 
  

Principes de mise en page :  

Respecte marges de 5 mm pour impression, utilise un e grille de 12 colonnes pour le digital, 

garde espaces blancs et limite ŽlŽments dŽcoratifs ˆ 3 pour une lecture fluide. 

  

Optimisation des images pour web et impression :  

Exportes JPG qualitŽ 85 pour web, PNG pour logos sa ns perte, PDF en 300 dpi pour 

impression, vŽrifie profil colorimŽtrique CMJN pour  l'imprimeur et RVB pour les supports 

numŽriques. 

  

Exemple d'une campagne flyer :  

Contexte: lancement d'un soin, impression 300 flyer s, cožt 120 euros, Žtapes: crŽation 

visuel en 2 jours, distribution ciblŽe, rŽsultat: 2 4 rŽservations en 14 jours, livrable: PDF print 

et PNG 1200x800. 

  



 
  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! VŽrifier marges et fonds perdus avant export 

¥! Nommer fichiers avec date et version 

¥! Tester lisibilitŽ ˆ 1 m•tre pour flyers 

¥! Inclure coordonnŽes et heure d'ouverture claires 

  

 

Ce chapitre t'apprend ˆ crŽer des supports visuels clairs et pro. 

¥! Construis un moodboard: 40 ˆ 80 images , triŽes par ambiance et cible, 

mise en page A3 ou 1920x1080 avec 3 zones principales  et lŽgendes 

courtes. 

¥! RŽalise une planche technique: au moins 3 croquis annotŽs , 

dimensions en cm, mati•res, plus 2 polices max (tit res 18-24 pts, texte 

10-12 pts). 

¥! Optimise tes fichiers: JPG 85 % pour web, PNG pour logos, PDF 300 dpi 

CMJN pour impression, PDF RVB pour Žcrans. 

¥! Pour flyers et portfolio, respecte marges 5 mm, gri lle 12 colonnes, 

espaces blancs, et suis une check-list de vŽrification  avant envoi. 

En appliquant ces rep•res, tu gagnes du temps, rass ures tes partenaires et livres 

des visuels cohŽrents sur les supports. 



 !  



Prestations de beautŽ et de bien-•tre (visage et co rps) 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro ECP, la mati•re Prestations de beautŽ et de bien-•tre  te forme ˆ rŽaliser 

des soins visage et corps. Tu apprends ˆ diagnostiq uer la peau, choisir les produits et 

encha”ner les principales techniques en respectant l'hygi•ne. 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve Prestations visage et corps , coefficient 12. L'Žpreuve 

dure 9 h, avec parties Žcrite, pratique puis pratiq ue et orale, en CCF pour beaucoup 

d'Žl•ves ou en contr™le ponctuel, ce qui impression ne souvent la classe. Un camarade 

m'a avouŽ que ces 9 h l'ont un peu effrayŽ. 

  

Au final, cette mati•re structure vraiment ton futu r mŽtier d'esthŽticien. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir, organise ton travail  comme en institut. PrŽvois 2 ˆ 3 entra”nements  par 

semaine, en conditions rŽelles de 30 ˆ 40 minutes, avec matŽriel pr•t et protocole sous 

les yeux. 

¥! Note dans un carnet les Žtapes clŽs  

¥! Filme-toi parfois pour corriger ta posture  

¥! Demande ˆ un proche de jouer la cliente  

Si tu respectes cette organisation, tu arriveras ˆ l'Žpreuve plus dŽtendu et tes gestes 

seront presque automatiques. 

  

Table des mati•res 
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Chapitre 1 :  Anatomie, biologie et peau 
  

 1.   Anatomie de la peau : 
  

Structure gŽnŽrale :  

La peau est un organe vivant composŽ de trois parti es principales, l'Žpiderme, le derme et 

l'hypoderme, elle prot•ge, rŽgule la tempŽrature et  permet le toucher. 

  

Couches et cellules :  

L'Žpiderme contient des kŽratinocytes, des mŽlanocy tes et des cellules de Langerhans, le 

derme contient collag•ne, vaisseaux et nerfs, l'hyp oderme sert surtout de rŽservoir 

d'Žnergie. 

  

FonctionnalitŽs essentielles :  

La peau assure barri•re contre microbes, perte d'ea u et UV, elle participe aussi ˆ la 

synth•se de vitamine D et ˆ la communication sensor ielle via rŽcepteurs. 

  

Exemple d'observation :  

En TP, j'ai observŽ en 1 heure une coupe colorŽe o•  l'Žpiderme mesure quelques dixi•mes 

de millim•tre, utile pour repŽrer kŽratinisation et  zones ˆ protŽger lors d'un soin. 

  

ƒlŽment ƒpaisseur moyenne Fonction principale 

ƒpiderme 0,05 ˆ 1 mm Barri•re, pigmentation 

Derme 1 ˆ 4 mm Soutien, nutrition, ŽlasticitŽ 

Hypoderme Variable RŽservoir lipidique, isolation 

Ce tableau te donne les rep•res de base, mŽmorise l es noms et fonctions pour les TP et 

les fiches clients en institut, cela Žvite les erre urs lors d'un diagnostic. 

Anecdote : au stage, une cliente a refusŽ une extra ction mais suivi la routine, et apr•s 3 

semaines sa peau s'est nettement amŽliorŽe, j'ai ap pris l'importance du dialogue. 

  

 2.   Biologie et rŽactions de la peau : 
  

Barri•re cutanŽe et microbiote :  

Le film hydrolipidique et la flore naturelle prot•g ent la peau en limitant les infections, 

perturber cette flore peut entra”ner rougeurs, sŽch eresse ou acnŽ, c'est frŽquent avec 

produits inadaptŽs. 

  

RŽparation et inflammation :  

Ë la moindre coupure ou bržlure, la peau active coa gulation et cellules immunitaires, 

l'inflammation aigu‘ dure quelques jours, la cicatr isation compl•te peut prendre plusieurs 

semaines selon la profondeur. 

  

Types de peau et implications en soin :  



On distingue peau normale, s•che, grasse, mixte et sensible, identifier ton type aide ˆ 

choisir produits et techniques, par exemple un masq ue absorbant pour peau grasse deux 

fois par semaine. 

  

Astuce pour le diagnostic :  

Demande toujours les antŽcŽdents mŽdicaux et les pr oduits utilisŽs, prends 3 photos 

avant et apr•s soin pour ton dossier client et pour  suivre l'Žvolution sur 4 semaines. 

Avant d'agir, vŽrifie la sensibilitŽ cutanŽe et fai s un test sur une petite zone, beaucoup 

d'erreurs de dŽbutant viennent d'un diagnostic trop  rapide. 

  

Action Pourquoi Ë faire en pratique 

Inspection 

visage 

Identifier zones 

problŽmatiques 

Observer lumi•re naturelle, repŽrer 

rougeurs et comŽdons 

Nettoyage PrŽparer la peau au soin Utiliser produit adaptŽ, 2 minutes de 

massage doux 

Test allergie ƒviter rŽactions 

indŽsirables 

Appliquer produit sur 1 cm ' , attendre 24 

heures 

Choix du 

produit 

EfficacitŽ et tolŽrance PrivilŽgier formulations adaptŽes au type 

de peau 

  

Mini cas concret :  

Contexte : cliente 35 ans, peau mixte avec comŽdons  dominants sur zone T, vie active et 

g•nŽe par brillance matinale, elle veut soin et con seils rapides. 

  

ƒtapes :  

ƒtapes : diagnostic 10 minutes, nettoyage professio nnel 30 minutes, extraction douce 15 

minutes, masque purifiant 15 minutes, conseil produ its et routine 5 minutes, total sŽance 

75 minutes. 

  

RŽsultat :  

RŽsultat : apr•s 4 semaines de suivi, diminution de s comŽdons estimŽe ˆ 40% selon 

photos, cliente rapporte moins de brillance et sati sfaction, peau plus lisse au toucher. 

  

Livrable attendu :  

Livrable attendu : fiche soin de 1 page avec protoc ole dŽtaillŽ en 4 Žtapes, 2 photos 

avant/apr•s et plan de suivi sur 4 semaines avec re ndez-vous recommandŽ. 

  

 

Ta peau est un organe vivant ˆ trois couches principales  : Žpiderme, derme et 

hypoderme, chacune avec structure et r™le spŽcifiqu es. 



¥! Les cellules de l'Žpiderme assurent protection, pig mentation et 

premi•re dŽfense immunitaire. 

¥! Film hydrolipidique et microbiote crŽent une barri•re cutanŽe 

protectrice , fragilisŽe par des produits inadaptŽs. 

¥! En cas de lŽsion, s'encha”nent coagulation, inflamm ation puis 

cicatrisation sur plusieurs jours ou semaines. 

¥! Un diagnostic lent et prŽcis  de ton client, basŽ sur les types de peau , 

questions, photos et test allergie, guide le choix des soins. 

En ma”trisant ces bases, tu adaptes chaque protocol e, limites les rŽactions 

indŽsirables et suis efficacement l'Žvolution de la  peau en institut. 

 !  



Chapitre 2 :  Diagnostic esthŽtique visage et corps 
  

 1.   RŽception et entretien client : 
  

Accueil et fiche esthŽtique :  

Accueille la personne en lui offrant un espace calm e et lumineux, remplis la fiche 

esthŽtique en 5 ˆ 10 minutes avec coordonnŽes, antŽ cŽdents, mŽdicaments et 

traitements en cours. 

  

Entretien ciblŽ :  

Pose des questions ouvertes sur les habitudes de so in, allergies et attentes, note l'objectif 

principal et les prioritŽs du client pour orienter le diagnostic et le protocole ˆ proposer. 

  

Consentement et confidentialitŽ :  

Explique les Žtapes du diagnostic, demande l'accord  pour toucher et photographier, 

assure la confidentialitŽ et propose un document si gnŽ si un suivi long est prŽvu. 

  

Exemple d'entretien :  

Une cliente de 28 ans souhaite matifier sa peau, tu  notes son rŽgime de soins, frŽquence 

de nettoyage et signes d'irritation pour proposer 4  sŽances espacŽes de 1 semaine. 

  

 2.   Observation et examen cutanŽ visage : 
  

Observation gŽnŽrale :  

Regarde le teint, uniformitŽ, rougeurs, et pores ˆ distance puis ˆ 30 cm pour repŽrer zones 

mixtes, sŽborrhŽiques ou dŽshydratŽes, note la symŽ trie et les signes de 

photovieillissement. 

  

Palpation et tests :  

Palpe doucement pour Žvaluer ŽlasticitŽ et hydratat ion, rŽalise un test de sŽbum et un 

test de sensibilitŽ en appuyant 10 secondes, note l a reprise Žventuelle de la peau. 

  

Examen des annexes :  

VŽrifie sourcils, cils, l•vres et ongles pour dŽtec ter pathologies liŽes aux soins, signale tout 

doute vers un professionnel de santŽ quand nŽcessai re et note les contre indications 

locales. 

  

Astuce de stage :  

Am•ne toujours une lampe loupe et une serviette cha uffante, cela te fait gagner 3 ˆ 5 

minutes par diagnostic et donne plus de sŽrieux ˆ t on examen. 

  

Signe observŽ InterprŽtation 

Rougeur diffuse SensibilitŽ ou couperose, Žvite exfoliants forts 



Brillance prononcŽe sur 

la zone T 

SŽborrhŽe, privilŽgie nettoyant Žquilibrant et sŽbu m 

rŽgulateur 

Peau rugueuse et terne Desquamation ou dŽshydratation, propose gommage dou x 

et masque hydratant 

  

 3.   Diagnostic esthŽtique du corps et plan d'action : 
  

Morphologie et rŽpartition des tissus :  

ƒvalue silhouette, rŽpartition des graisses et ferm etŽ par palpation statique et dynamique, 

note circonfŽrences clŽs, par exemple tour de taill e et cuisse pour suivre l'Žvolution. 

  

Contre indications et prioritŽs :  

Rep•re contre indications mŽdicales, varices, cicat rices rŽcentes ou infections, priorise 

soin local ou oriente vers un mŽdecin si anomalie s Žrieuse appara”t pendant le 

diagnostic. 

  

Plan de soins et suivi :  

Propose un plan chiffrŽ avec frŽquence, durŽe et ob jectifs mesurables, indique le livrable: 

fiche diagnostic, protocole et comptes rendus apr•s  1, 3 et 6 sŽances. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Mini cas concret client 35 ans, morphologie en poir e, cellulite modŽrŽe, mesures: tour de 

cuisse 58 cm, tour de taille 82 cm, objectif rŽduct ion 4 cm en 6 sŽances. 

  

ƒtapes du mini cas :  

Accueil et photo initiale, 6 sŽances de modelage dr ainant de 45 minutes, conseils ˆ 

domicile, rŽŽvaluation apr•s 3 et 6 sŽances, livrab le: fiche diagnostic et protocole signŽ. 

  

Livrable 

attendu 
DŽtail chiffrŽ 

Fiche 

diagnostic 

1 document imprimŽ, 2 pages, photos avant/apr•s, me sures initiales 

Protocole de 

soins 

6 sŽances de 45 minutes, prix estimŽ, recommandatio ns produits ˆ 

utiliser 2 fois par semaine 

  

Checklist terrain Action rapide 

VŽrifier 

antŽcŽdents 

Confirmer mŽdicaments et allergies avant toute appl ication 

Mesurer zones clŽs Prendre tour de taille, hanches et cuisses en cm po ur suivi 

Tester sensibilitŽ Faire un test produit de 24 heures si peau rŽactive  



Documenter 

photos 

Photos avant et apr•s sous m•me luminositŽ pour pre uve 

d'efficacitŽ 

  

Quelques conseils pratiques :  

Sois rigoureux dans la saisie des fiches, note touj ours l'heure et l'Žtat gŽnŽral, prŽvois 15 ˆ 

20 minutes supplŽmentaires pour les premiers diagno stics afin d'•tre complet et 

rassurant. 

  

Exemple de rŽsultat chiffrŽ :  

Apr•s 4 sŽances sur une peau mixte, tu peux espŽrer  rŽduire la brillance de la zone T de 

30 ˆ 50 pour cent avec un protocole adaptŽ et des s oins ˆ domicile rŽguliers. 

  

Astuce organisation :  

PrŽpare une trousse diagnostic avec lampe, coton, m arqueur lavable et r•gle millimŽtrŽe, 

cela rŽduit le temps de prŽparation de 50 pour cent  en stage ou en institut. 

  

Erreur frŽquente ˆ Žviter :  

Ne pas confondre sensibilitŽ et allergie, Žvite d'a ppliquer un produit agressif sur une peau 

rŽactive sans test prŽalable, demande toujours l'av is d'un rŽfŽrent si doute mŽdical. 

  

 

Pour un diagnostic rŽussi, crŽe un accueil calme et structurŽ  et compl•te une fiche 

esthŽtique prŽcise. 

¥! Conduis un entretien ciblŽ et bienveillant  sur habitudes, antŽcŽdents, 

traitements et attentes, puis recueille le consente ment. 

¥! Pour le visage, observe teint, rougeurs, brillance et pores, puis palpe 

pour ŽlasticitŽ, hydratation, sŽbum et sensibilitŽ.  

¥! Pour le corps, Žvalue morphologie, zones graisseuse s et fermetŽ, vŽrifie 

contre indications et mesure les zones clŽs en cent im•tres. 

Formalise tout dans une fiche diagnostic et un protocole chiffrŽ progressif , avec 

photos comparables et suivi rŽgulier pour prouver l ÕefficacitŽ des soins. 

 !  



Chapitre 3 :  Soins du visage et soins corps 
  

 1.   Techniques de base pour soins du visage : 
  

PrŽparation et dŽmaquillage :  

Commence toujours par un diagnostic rapide, puis dŽ maquille en 3 ˆ 5 minutes selon le 

produit. Utilise des produits adaptŽs au type de pe au pour Žviter irritation et dŽsŽquilibre 

cutanŽ. 

  

Gommage et bain de vapeur :  

Le gommage mŽcanique ou enzymatique Žlimine cellule s mortes en 1 ˆ 2 minutes sur 

visage. La vapeur de 5 ˆ 8 minutes aide l'extractio n, mais Žvite la surchauffe chez les 

peaux sensibles. 

  

Application des masques et sŽrums :  

Choisis masque hydratant pour peaux s•ches, purifia nt pour peaux mixtes ˆ grasses. 

Pose le sŽrum autour des zones ciblŽes, 2 ˆ 3 goutt es suffisent pour la plupart des visages. 

  

Astuce pratique :  

Pour gagner 3 ˆ 5 minutes, prŽpare tes produits sur  un plateau dans l'ordre d'utilisation, 

cela rassure le client et fluidifie le soin. 

  

 2.   Soins corps et modelages : 
  

Choix du modelage selon objectif :  

Adapte le modelage selon dŽtente, drainage ou ferme tŽ. Un modelage relaxant dure en 

gŽnŽral 20 ˆ 30 minutes, un drainage lymphatique 30  ˆ 45 minutes pour un effet visible. 

  

Techniques de friction et pŽtrissage :  

Alterne frictions pour rŽchauffer et pŽtrissages po ur dŽtendre les muscles. Pour une 

jambe, compte 6 ˆ 8 passages contr™lŽs, en respecta nt la tolŽrance du client. 

  

Exemple d'optimisation d'un protocole :  

En institut, remplacer un modelage gŽnŽrique par un  protocole ciblŽ de 30 minutes a 

augmentŽ la satisfaction client de 15 pour cent sur  3 mois, et a rŽduit les retards de 

planning. 

  

Prestation 
DurŽe 

recommandŽe 
Objectif 

Soin visage express 30 minutes Hydratation rapide 

Soin visage complet 60 minutes Diagnostic, nettoyage profond, 

modelage 



Modelage corps 

relaxant 

30 minutes DŽtente musculaire 

  

 3.   Hygi•ne, protocoles et conseils pratiques : 
  

Contre-indications et adaptations :  

Connais les contre-indications majeures comme infec tions, plaies ouvertes, ou 

chimiothŽrapie rŽcente. Adapte ou reporte le soin, note 3 ŽlŽments clŽs dans la fiche 

client pour suivre l'Žvolution. 

  

Organisation du poste et durŽe :  

PrŽpare le poste en 5 ˆ 10 minutes. Un soin visage complet nŽcessite 45 ˆ 60 minutes en 

moyenne, compte 10 ˆ 15 minutes pour l'accueil et l a fiche client. 

  

Checklist opŽrationnelle :  

Utilise cette checklist avant chaque prestation pou r Žviter oublis et erreurs. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser 

Hygi•ne mains As-tu lavŽ et dŽsinfectŽ avant le soin 

Produits pr•ts Les flacons sont ouverts et ŽtiquetŽs 

Fiche client Contient- elle contre-indications et prŽfŽrences 

ƒquipement Serviettes propres et matŽriel dŽsinfectŽ 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte : cliente avec peau mixte et nez congestio nnŽ, sŽance 60 minutes. ƒtapes : 

accueil 10 minutes, dŽmaquillage 5 minutes, gommage  2 minutes, vapeur 7 minutes, 

extraction 10 minutes, masque 10 minutes, modelage 10 minutes. RŽsultat : rŽduction 

visible des comŽdons et peau plus lisse. Livrable a ttendu : fiche client mise ˆ jour et 

photos avant/apr•s, taux d'amŽlioration de la conge stion estimŽ ˆ 40 pour cent apr•s 1 

sŽance et conseils ˆ domicile pour 7 jours. 

  

Astuce de stagiaire :  

Quand j'Žtais en stage, j'ai appris qu'un bon massa ge du front en 1 minute calme 

rapidement le client, •a aide ˆ garder le timing et  la confiance. 

  

 

Commence toujours par un diagnostic rapide et un dŽ maquillage adaptŽ pour 

Žviter irritations et dŽsŽquilibre cutanŽ. Gommage bref, vapeur ma”trisŽe et choix 

ciblŽ de masques et sŽrums structurent un soin du v isage efficace. 



¥! Adapte les produits et durŽes selon le type de peau  et lÕobjectif du soin, 

en utilisant des protocoles ciblŽs  plut™t que gŽnŽriques. 

¥! Pour le corps, choisis entre modelage relaxant, dra inage ou fermetŽ, en 

dosant frictions et pŽtrissages et en respectant la  tolŽrance du client . 

¥! Maintiens une hygi•ne irrŽprochable , prŽpare ton poste et compl•te la 

fiche client dŽtaillŽe  pour suivre lÕŽvolution et limiter les risques. 

En combinant organisation et respect des contre-ind ications, tu optimises le 

rŽsultat pour le client tout en gardant un timing p rofessionnel. 

 !  



Chapitre 4 :  ƒpilation, ongles et autres phan•res 
  

 1.   Principales techniques et choix : 
  

Cire chaude et cire froide :  

La cire chaude adh•re mieux et est idŽale pour les grandes surfaces, elle demande 20 ˆ 

45 minutes pour une jambe compl•te. La cire froide est pratique en cabine express et 

pour peau sensible. 

  

Sucre (sugaring) et fil :  

Le sugaring respecte la peau et rŽduit les cassures , il laisse 3 ˆ 6 semaines de repousse. 

Le fil est prŽcis pour sourcils, rapide, tr•s utili sŽ pour les visages dŽlicats. 

  

ƒpilation Žlectrique et laser :  

L'Žpilation Žlectrique cible chaque bulbe, il faut souvent 6 ˆ 12 sŽances pour une zone. 

D'apr•s le minist•re de la SantŽ, l'Žpilation au la ser est un acte mŽdical, rŽalisŽe sous 

responsabilitŽ mŽdicale. 

  

Exemple d'optimisation d'un protocole d'Žpilation :  

Pour une jambe compl•te, organise-toi en 45 minutes  habituelles, utilise cire chaude 

rŽchauffŽe ˆ 50 degrŽs, vŽrifie tempŽrature et appl ique une lotion calmante apr•s 5 

minutes. 

  

Technique Indication DurŽe du rŽsultat 

Cire chaude Jambes, bras, maillot 3 ˆ 6 semaines 

Cire froide Petites surfaces, 

retouches 

2 ˆ 4 semaines 

Sugaring Peau sensible, aisselles 3 ˆ 6 semaines 

Fil Sourcils, visage 2 ˆ 4 semaines 

ƒpilation 

Žlectrique 

Petites zones, 

corrections 

Progressivement dŽfinitif apr•s 6 ˆ 12 

sŽances 

  

 2.   Soins, hygi•ne et contre-indications : 
  

PrŽparation de la peau :  

Nettoie et exfolie lŽg•rement 24 ˆ 48 heures avant,  demande l'historique mŽdicamenteux 

au client, Žvite aspirine et huiles essentielles fr a”ches avant la sŽance pour rŽduire risques 

d'irritation. 

  

Protocole post-Žpilation :  



Applique une lotion apaisante sans alcool, conseill e Žvitement du soleil et sauna 48 

heures, note un suivi ˆ 4 ˆ 6 semaines pour la repo usse et ajuster la frŽquence. 

  

Contre-indications et tests :  

Refuse ou reporte en cas de coupures, inflammation,  varicelle active ou traitements 

anticoagulants, rŽalise un test d'allergie produit 24 heures avant si teint ou antŽcŽdents 

allergiques. 

  

Astuce de stage :  

PrŽpare un kit client standardisŽ avec lingettes, p ince, spatules et Žchantillon apaisant, tu 

gagnes 3 ˆ 5 minutes par prestation et Žvites d'all er chercher du matŽriel en cours de 

service. 

  

 3.   Ongles et phan•res annexes : manucure, cils, sourcils : 
  

Manucure express et pose de vernis :  

La manucure de base prend 25 ˆ 40 minutes, lime, re pousse cuticules, bain et pose de 

vernis. Pour gel ou semi-permanent compte 45 ˆ 75 m inutes et tenue 10 ˆ 21 jours. 

  

Hygi•ne des ongles :  

DŽsinfecte outils 3 fois par jour en salon, stŽrili se ou utilise outils jetables pour ongles 

ab”mŽs, note tout signe d'onychomycose et oriente v ers un professionnel de santŽ si 

doute. 

  

Entretien des cils et sourcils :  

Teinture et restructuration prennent 20 ˆ 45 minute s selon technique, vŽrifie test 

allergique 48 heures avant pour teinture des cils, propose laminage comme option 

durable 4 ˆ 6 semaines. 

  

Exemple de mini cas concret : manucure avec semi-pe rmanent :  

Contexte : cliente professionnelle demandant tenue 2 semaines. ƒtapes : prŽparation 

ongle 10 minutes, pose base et 2 couches gel 40 min utes, catalysation LED 2 fois 30 

secondes. RŽsultat : ongles nets, tenue 14 jours. L ivrable attendu : fiche prestation 

indiquant durŽe 60 minutes et prix 35 euros. 

  

ƒlŽment Question ˆ se poser Action 

ƒtat de la 

peau 

Peau est-elle inflammŽe ? Reporter la prestation ou adapter 

technique 

Allergies AntŽcŽdent d'allergie aux 

teintures ? 

Effectuer test 48 heures avant 

Hygi•ne outils Instruments stŽrilisŽs ? StŽriliser ou utiliser jetable 

Suivi Proposer rendez-vous de 

retouche ? 

Planifier 4 ˆ 6 semaines selon 

technique 



  

Checklist opŽrationnelle pour la prestation :  

¥! PrŽparer poste et matŽriel 5 ˆ 10 minutes avant l'a rrivŽe du client 

¥! VŽrifier antŽcŽdents et contre-indications durant l 'accueil de 2 ˆ 3 minutes 

¥! RŽaliser la prestation en respectant temps indiquŽ selon zone 

¥! Appliquer soins post-Žpilation et expliquer les reco mmandations 2 minutes 

¥! Enregistrer la fiche client avec durŽe, technique e t produit utilisŽs 

Un petit souvenir de stage : j'ai appris ˆ toujours  poser la question sur les mŽdicaments, 

une fois cela a ŽvitŽ une complication, ces dŽtails  sont prŽcieux en salon. 

  

 

Ce chapitre t'aide ˆ choisir et organiser Žpilation  et soins des phan•res. 

¥! Cire chaude ou froide  pour grandes zones ou retouches, rŽsultat 2 ˆ 6 

semaines selon technique. 

¥! Sugaring et fil prŽcis  pour peaux sensibles, visage et sourcils, avec 

repousse modŽrŽe. 

¥! ƒpilation Žlectrique progressive  rŽservŽe aux petites zones, le laser 

reste un acte mŽdical. 

¥! PrŽparation, hygi•ne stricte , tests allergiques et suivi ˆ 4-6 semaines 

sŽcurisent chaque prestation, y compris manucure, c ils et sourcils. 

Nettoyage, dŽsinfection des outils et questionnaire  sur mŽdicaments sont 

indispensables pour Žviter complications. En ma”tri sant temps, matŽriel et conseils 

post-soins, tu gagnes en efficacitŽ et fidŽlises ta  client•le. 

 !  



Chapitre 5 :  Maquillage et appareils esthŽtiques 
  

 1.   Techniques de maquillage professionnel : 
  

PrŽparation de la peau :  

Nettoie, hydrate et prot•ge la peau avant tout maqu illage, pour garantir tenue et confort. 

Prends 5 ˆ 10 minutes selon l'Žtat cutanŽ, adapte p roduits et textures au diagnostic rŽalisŽ 

auparavant. 

  

Choix des produits et textures :  

SŽlectionne fond de teint, correcteurs et poudres s elon le phototype, la couvrance dŽsirŽe 

et la durŽe du service. PrŽf•re des textures longue  tenue pour ŽvŽnements de plus de 4 

heures. 

  

Application et estompe :  

Travaille du centre vers l'extŽrieur, estompe avec mouvements lŽgers et rŽpŽtŽs. Utilise 

pinceaux propres et Žponges humides pour une finiti on naturelle, Žvite les traces et 

dŽmarcations visibles. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Pour un maquillage de mariŽe, je prŽvois 60 minutes , incluant retouche ˆ 10 minutes 

apr•s photos, ce qui rŽduit le stress et augmente l a satisfaction cliente. 

  

 2.   Appareils esthŽtiques courants et sŽcuritŽ : 
  

Vapozone et nettoyages profonds :  

Le vapozone facilite l'extraction et prŽpare la pea u aux soins. DurŽe moyenne 5 ˆ 8 

minutes par zone, Žvite sur peaux tr•s rŽactives ou  coupŽes, surveille la tempŽrature en 

continu. 

  

Appareils abrasifs et LED :  

La microdermabrasion et la LED sont complŽmentaires  au maquillage camouflage pour 

lisser et amŽliorer la tenue. Respecte protocoles, espace les sŽances de 2 ˆ 4 semaines 

selon l'appareil. 

  

RadiofrŽquence et sŽcuritŽ Žlectrique :  

Pour raffermir avant maquillage, limite sŽance ˆ 15  ˆ 30 minutes, vŽrifie l'absence 

d'implants sensibles ou grossesse. Contr™le branche ments, intensitŽs et fiches selon 

notice constructeur. 

  

Astuce sŽcuritŽ :  

Sur chaque appareil, note la date de maintenance et  la derni•re formation re•ue, cela 

Žvite erreurs et assure tra•abilitŽ pour ton dossie r client. 

  



Appareil Usage 
DurŽe 

sŽance 
Contre-indication 

Vapozone Ouvrir les pores pour 

extraction 

5 ˆ 8 

minutes 

Peau tr•s rŽactive, acnŽ 

ulcŽreuse 

LED (visage) RŽduction 

inflammation, 

rŽparation 

10 ˆ 20 

minutes 

PhotosensibilitŽ, traitement 

mŽdicamenteux 

Microdermabrasion Lissage et 

uniformisation 

20 ˆ 30 

minutes 

Peau fine, rosacŽe active 

RadiofrŽquence TonicitŽ et 

raffermissement 

15 ˆ 30 

minutes 

Implants Žlectroniques, 

grossesse 

  

 3.   Organisation pratique, hygi•ne et cas concret : 
  

Hygi•ne, tra•abilitŽ et entretien :  

DŽsinfecte outils apr•s chaque cliente, utilise sac hets jetables si possible et note 

procŽdures dans le cahier de cabine. PrŽvois 10 min utes de prŽparation entre chaque 

rendez-vous pour tout dŽsinfecter. 

  

Gestion du temps en cabine :  

Planifie 30 ˆ 60 minutes selon la prestation maquil lage, inclut temps de brief client et 

retouche. Respecte les horaires pour fidŽliser la c lient•le et Žviter la cascade de retards. 

  

Mini cas concret prestation maquillage + appareil :  

Contexte : prŽparation d'une cliente pour shooting photo, peau mixte et imperfections 

visibles. ƒtapes : 1) vapozone 7 minutes, 2) microd ermabrasion lŽg•re 20 minutes, 3) 

maquillage complet 45 minutes. RŽsultat : peau plus  lisse, maquillage tenue estimŽe 8 

heures, cliente satisfaite, augmentation de 1 vente  produit post-prestation. Livrable 

attendu : fiche client avec protocole, photos avant /apr•s et feuille de recommandations 

produits. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Lors d'un shooting, anticiper 75 minutes a rŽduit l e stress, j'ai pu rŽaliser 8 clientes en 2 

jours au lieu de 6, tout en gardant qualitŽ et resp ect des protocoles. 

  

ƒtape Action Temps estimŽ 

PrŽparation DŽsinfection, mise en place des produits 10 minutes 

Appareil ParamŽtrer et appliquer traitement adaptŽ 20 minutes 

Maquillage Texture, couvrance et finition 30 ˆ 60 minutes 



Finition Photos, conseils et vente produit 10 minutes 

  

Astuce de stage :  

Apprends ˆ chronomŽtrer chaque geste au dŽbut, fixe  5 temps clŽs et respecte-les, cela 

amŽliore ton rendement et ton professionnalisme rap idement. 

  

Erreurs frŽquentes et comment les Žviter :  

Erreur 1 : oublier la prŽparation de la peau, ce qu i rŽduit la tenue du maquillage. Erreur 2 : 

mal paramŽtrer un appareil, toujours relire la noti ce et demander aide si besoin. 

  

Ressenti :  

Souvent stressŽ au dŽbut, j'ai vite compris qu'une bonne prŽparation te donne confiance 

et rŽduit les erreurs en cabine. 

  

 

Ce chapitre lie maquillage pro et appareils pour op timiser rŽsultat et confort client. 

Tu commences par une prŽparation rigoureuse de la peau  puis ajustes textures et 

couvrance au phototype et ˆ la durŽe prŽvue. 

¥! Travaille du centre vers l'extŽrieur, estompe lŽg•r ement, utilise outils 

propres pour un fini naturel longue tenue. 

¥! Combine vapozone, microdermabrasion, LED ou radiofr Žquence en 

respectant sŽcuritŽ des appareils esthŽtiques  et contre-indications. 

¥! Anticipe prŽparation, traitement et maquillage, not e tout pour la 

tra•abilitŽ et la vente additionnelle. 

Une bonne gestion du temps en cabine  et des protocoles clairs rŽduit ton stress, 

sŽcurise les soins et amŽliore l'expŽrience client comme la rentabilitŽ. 

 !  



Relation et expŽrience client 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

En Bac Pro ECP, la mati•re Relation et expŽrience client  te prŽpare ˆ prŽsenter l'entreprise 

et ˆ gŽrer la relation commerciale avec la client•le . 

  

Cette mati•re conduit ˆ l'Žpreuve : ƒpreuve orale d e relation et expŽrience client d'une 

durŽe de 50 minutes , coefficient 3 sur l'examen . L'Žvaluation se fait en contr™le en cours 

de formation ou en oral ponctuel, selon ton statut.  

  

Elle s'appuie sur tes expŽriences en entreprise et sur tes 20 semaines de PFMP . Un 

camarade m'a dit qu'il y a vraiment gagnŽ confiance  ˆ l'oral. 

  

Conseil :  

Pour rŽussir, en terminale : PrŽpare un petit dossier vivant  sur 2 ou 3 expŽriences de stage 

et l'entreprise o• tu t'es investi. 

  

Quand tu rŽvises, entra”ne-toi ˆ l'oral et filme-to i 3 ou 4 fois pour voir ton regard, ton 

sourire et ton langage professionnel . 

¥! PrŽpare des fiches courtes sur les Žtapes de la vente  

¥! Note 2 exemples concrets tirŽs de tes stages marquants  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Accueil et prise en charge du client  ............. .............................................................................  Aller  

      1.   Accueil physique et premi•re impression  ..........................................................................................  Aller  

      2.   Prise en charge et suivi du client  .... .........................................................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Analyse des besoins et conseil  ................... .................................................................................  Aller  

      1.   Analyser la demande  ........................................................................................................................................  Aller  

      2.   Conseiller efficacement  ............... ..................................................................................................................  Aller  

      3.   Personnaliser et suivre  ....................................................................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Vente de produits et prestations  ................. ...............................................................................  Aller  

      1.   Proposer et prŽparer la vente  ......... ............................................................................................................  Aller  

      2.   Techniques de vente et argumentation  .. ...........................................................................................  Aller  

      3.   Gestion des prestations et fidŽlisation  ................................................................................................  Aller  

Chapitre 4 : FidŽlisation et animation de l'espace de vente  ... ............................................................  Aller  

      1.   Programmes de fidŽlisation adaptŽs au co mmerce beautŽ  ..............................................  Aller  

      2.   Animation commerciale et merchandising v isuel  ......................................................................  Aller  

      3.   Suivi client, relance et Žvaluation de l a fidŽlitŽ  ..............................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Accueil et prise en charge du client 
  

 1.   Accueil physique et premi•re impression : 
  

Accueil visuel et hygi•ne :  

Ton espace doit •tre net, rangŽ, et sentir bon. La propretŽ inspire confiance, vŽrifie cabine 

et matŽriel entre chaque cliente pour Žviter les in fections et montrer ton 

professionnalisme. 

  

Accueil verbal et posture :  

Accueille avec un sourire, prŽsente-toi, offre un s i•ge et propose une boisson. Parle 

calmement, reformule la demande de la cliente pour •tre sžre d'avoir bien compris. 

  

Gestion des attentes :  

Annonce la durŽe et le prix avant de commencer, ind ique si tu as 10 ˆ 15 minutes de retard 

possible. Les clientes apprŽcient la transparence, cela Žvite les malentendus et les 

frustrations. 

  

Exemple d'accueil en cabine :  

Tu accueilles une cliente pour un soin visage, tu p oses 5 questions clŽs, tu annonces 45 

minutes et 35 euros, ensuite tu confirmes le consen tement avant de commencer. 

  

 
  

 2.   Prise en charge et suivi du client : 
  

Recueil de l'information :  



Prends les coordonnŽes, antŽcŽdents, allergies et a ttentes avant la prestation. Utilise une 

fiche client papier ou digitale, consigne au moins 5 ŽlŽments pour garantir la sŽcuritŽ et 

la qualitŽ. 

  

Proposition de service et argumentation :  

Propose des options claires, explique les bŽnŽfices , et adapte ton discours selon l'‰ge, le 

budget et la sensibilitŽ de la peau. Offre 2 ˆ 3 al ternatives quand c'est pertinent. 

  

Suivi post-prestation et fidŽlisation :  

Donne des conseils d'entretien Žcrits, propose un r endez-vous de contr™le sous 4 ˆ 6 

semaines et propose une carte de fidŽlitŽ ou un abo nnement si adaptŽ pour encourager 

la fidŽlitŽ. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: matinŽe avec 6 clientes. ƒtapes: accueil 5 minutes, fiche client 10 minutes, soin 

30 minutes. RŽsultat: 95% de satisfaction. Livrable  attendu: 6 fiches client compl•tes. 

  

Astuce organisation :  

PrŽpare 15 minutes avant l'ouverture 4 postes, 2 se rviettes propres par cabine, et range le 

stock de produits pour Žviter les ruptures pendant 3 heures d'affluence. 

  

T‰che FrŽquence 

Nettoyage cabine Entre chaque cliente 

VŽrification stock Chaque matin 

Mise ˆ jour fiche client Apr•s chaque soin 

Rappel rendez-vous 48 heures avant 

  

 

Soigne une propretŽ irrŽprochable  dans la cabine: espace rangŽ, matŽriel 

dŽsinfectŽ et bonne odeur rassurent la cliente. Com pl•te ton accueil chaleureux et 

professionnel  par un sourire, une prŽsentation claire et une ref ormulation de sa 

demande. 

¥! Annonce la durŽe, le prix et un Žventuel retard d•s  le dŽbut pour 

clarifier les attentes. 

¥! RŽdige une fiche client compl•te  avec coordonnŽes, antŽcŽdents, 

allergies et objectifs beautŽ. 

¥! Propose 2 ˆ 3 options adaptŽes au type de peau, ˆ l '‰ge et au budget. 

¥! Assure un suivi post-prestation : conseils Žcrits, rendez-vous de 

contr™le, carte de fidŽlitŽ Žventuelle. 



Organise-toi avant l'ouverture: prŽparation des pos tes, serviettes propres et stock 

vŽrifiŽ. En appliquant ces Žtapes ˆ chaque cliente,  tu sŽcurises la prestation et 

augmentes sa satisfaction. 

 !  



Chapitre 2 :  Analyse des besoins et conseil 
  

 1.   Analyser la demande : 
  

Accueil verbal et Žcoute active :  

Accueille le client avec un sourire et pose des que stions ouvertes pour laisser la parole. 

L'Žcoute active te permet de repŽrer les attentes e xplicites et les besoins non dits, 

essentiels pour proposer la bonne prestation. 

  

Questionner pour comprendre :  

PrŽpare 5 ˆ 7 questions clŽs, par exemple sur la ro utine, les allergies, le budget et les 

antŽcŽdents esthŽtiques. Ces questions prennent 5 ˆ  10 minutes mais Žvitent 1 rendez-

vous ratŽ sur 4. 

  

Observer et noter :  

Regarde la peau, les ongles, la posture et le compo rtement. Prends des notes 

synthŽtiques sur ta fiche client pour garder la mŽm oire du dossier entre 2 et 12 semaines, 

selon le suivi prŽvu. 

  

Exemple d'analyse d'une demande :  

Un client vient pour un soin du visage, il dit voul oir "quelque chose de relaxant", apr•s 6 

questions tu identifies une peau sensible et un bud get serrŽ, tu proposes un soin doux et 

Žconomique. 

  

 2.   Conseiller efficacement : 
  

Proposer des options adaptŽes :  

PrŽsente 2 ˆ 3 solutions claires, une Žconomique, u ne standard et une plus compl•te. 

Explique les avantages concrets pour la peau, la du rŽe et le cožt, ainsi le client choisit en 

toute connaissance de cause. 

  

Argumenter ton choix :  

Utilise des mots simples et des preuves pratiques, par exemple "ce sŽrum rŽduit les 

rougeurs en 2 semaines chez 7 clients sur 10". ƒvit e le jargon, sois prŽcis sur le rŽsultat 

attendu. 

  

GŽrer les objections :  

ƒcoute l'objection, reformule pour vŽrifier et prop ose une alternative ou un essai en petit 

format. Cela rassure et augmente le taux de transfo rmation d'environ 15 ˆ 25% en 

pratique. 

  

Astuce expŽrience de stage :  

Note les objections rŽcurrentes sur une feuille, tu  pourras prŽparer des rŽponses pr•tes et 

gagner 30 secondes ˆ chaque Žchange, ce qui para”t peu mais •a s'accumule sur une 

journŽe de 8 heures. 



  

Type de 

peau 
Soin conseillŽ Argument simple 

Peau s•che Soin hydratant nutritif Restaure confort et ŽlasticitŽ en quelques 

applications 

Peau grasse Soin purifiant lŽger RŽduit l'exc•s de sŽbum et matifie le teint 

Peau 

sensible 

Soin apaisant 

hypoallergŽnique 

Diminue rougeurs et inconfort d•s la 

premi•re sŽance 

  

 3.   Personnaliser et suivre : 
  

Plan de soins et durŽe :  

Propose un plan sur 3 ˆ 6 sŽances quand c'est utile , indique la frŽquence et le prix total 

estimŽ. Un devis clair augmente la confiance et rŽd uit les annulations de 20% en 

moyenne. 

  

Suivi post-prestation :  

Donne 2 conseils ˆ appliquer ˆ la maison et fixe un  rappel tŽlŽphonique ou SMS sous 7 ˆ 

14 jours. Le suivi amŽliore la fidŽlisation et peut  gŽnŽrer 1 revente sur 3 clients satisfaits. 

  

Adaptation et ajustement :  

Apr•s la premi•re sŽance, Žvalue l'effet et ajuste le protocole si besoin. Garde des notes 

chiffrŽes sur rŽsultats per•us pour comparer apr•s 2 ou 3 sŽances et justifier tes choix. 

  

Exemple de mini cas concret :  

Contexte : cliente 28 ans, peau dŽshydratŽe et budg et 80 euros. ƒtapes : diagnostic 8 

minutes, soin hydratant 45 minutes, conseils ˆ domi cile. RŽsultat : peau plus souple apr•s 

2 semaines, rendez-vous de suivi pris. 

Livrable attendu : fiche client complŽtŽe, devis ch iffrŽ de 3 sŽances ˆ 210 euros, et rappel 

programmŽ sous 14 jours. 

  

Checklist opŽrationnelle Action rapide 

Accueil et Žcoute 3 ˆ 5 questions ouvertes 

Diagnostic visible Observation et note sur la fiche 

Proposition Donner 2 options claires 

Devis et suivi ƒtablir un devis et planifier rappel 

Notes post-prestation Noter rŽactions et ajustements 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 



Tu peux prŽparer des kits de test de produits en fo rmat Žchantillon pour 10 ˆ 15 euros, ainsi 

tu proposes un essai sans forcer l'achat, ce qui au gmente le passage ˆ l'acte. 

  

 

Pour bien conseiller, commence par un accueil chaleureux et Žcoute  : questions 

ouvertes, 5 ˆ 7 questions ciblŽes, observation de l a peau et prise de notes sur la 

fiche client. 

¥! Utilise un questionnement structurŽ et lÕobservatio n pour repŽrer 

besoins cachŽs, budget et contraintes. 

¥! PrŽsente 3 options de soin  claires, avec bŽnŽfices, durŽe et cožt, puis 

argumente avec des preuves simples. 

¥! Traite les objections en reformulant et en proposan t test ou format 

dÕessai, tout en notant les objections frŽquentes. 

¥! ƒtablis un plan de soins chiffrŽ  et assure un suivi post-prestation 

rŽgulier  pour ajuster et fidŽliser. 

En appliquant cette mŽthode, tu sŽcurises le rŽsult at, rassures le client et 

augmentes ton taux de transformation comme ta fidŽl isation. 

 !  



Chapitre 3 :  Vente de produits et prestations 
  

 1.   Proposer et prŽparer la vente : 
  

Conna”tre la gamme :  

Conna”tre chaque produit, ses actifs, textures et c ontre-indications est indispensable pour 

vendre avec confiance. Note 5 produits phares par g amme pour t'y retrouver et conseiller 

vite. 

  

Fixer prix et marges :  

Saisis les prix publics, cožts et marges, calcule u ne marge cible de 40% en institut. Cela 

t'aide ˆ proposer des promotions sans perdre de ren tabilitŽ et ˆ justifier le prix. 

  

PrŽparer l'argumentaire :  

RŽdige 3 arguments courts par produit, axŽs sur bŽn Žfices concrets et rŽsultats visibles, 

prŽvois une dŽmonstration de 2 minutes maximum pour  convaincre sans perdre le client. 

  

Exemple d'argumentaire :  

Pour une cr•me hydratante, insiste sur hydratation 24 heures, texture non grasse et 

rŽsultats visibles en 7 jours, cite un actif clŽ co mme l'acide hyaluronique. En stage j'ai 

vendu 5 cr•mes en une journŽe gr‰ce ˆ cette accroch e. 

  

 2.   Techniques de vente et argumentation : 
  

Argumenter par bŽnŽfices :  

Parle rŽsultats concrets, pas seulement ingrŽdients . Exemple: 'rŽduit sŽcheresse, peau 

plus douce en 1 semaine', montre un avant-apr•s ou une mini dŽmo pour renforcer ta 

crŽdibilitŽ. 

  

GŽrer les objections :  

ƒcoute l'objection, reformule, puis propose une pre uve ou une alternative. Si prix trop 

ŽlevŽ, propose un format dŽcouverte ˆ 15 euros ou u n Žchantillon. 

  

Conclure la vente :  

Utilise des questions fermŽes pour avancer, par exe mple 'souhaitez-vous l'essayer 

aujourd'hui ou prŽfŽrez-vous l'emporter ?' ConcrŽti se la vente en 30 secondes apr•s 

accord. 

  

Astuce gestion d'objections :  

PrŽpare 5 rŽponses courtes aux objections frŽquente s, rŽp•te-les ˆ voix haute 2 fois par 

jour pendant 1 semaine pour les mŽmoriser. 

  

 3.   Gestion des prestations et fidŽlisation : 
  

Forfaits et ventes additionnelles :  



Propose forfaits combinant soin et produit, augment e le panier moyen. Par exemple 

vends un forfait ˆ 45 euros incluant soin 30 minute s et cr•me Žchantillon, marge estimŽe 

35%. 

  

Suivi apr•s-vente :  

Appelle ou envoie un message 48 heures apr•s l'acha t pour vŽrifier satisfaction et 

proposer un conseil d'utilisation. Ce suivi augment e la fidŽlitŽ de 20 ˆ 30% en pratique. 

  

Encaissement et tra•abilitŽ :  

Ma”trise les modes de paiement, rends des tickets c lairs et conserve les bons de caisse 2 

ans pour la garantie. Note les ventes dans un table au simple chaque jour. 

  

Mini cas concret :  

Contexte: institut de quartier, objectif +15% CA en  1 mois. ƒtapes: crŽer un pack visage ˆ 50 

euros, former 2 esthŽticiennes, promotion locale 2 semaines. RŽsultat: +18% CA et 60 

ventes de pack. Livrable attendu: tableau de ventes  quotidien et bilan chiffrŽ du mois. 

  

 
  

ƒtape Action DŽlai 

PrŽparation Lister 5 produits phares, rŽdiger 3 arguments par 

produit 

1 jour 

Formation 

Žquipe 

Mise en situation vente et rŽponses aux objections 2 heures 



Mise en Ïuvre Lancement d'une promo et affichage produit 2 

semaines 

  

Checklist opŽrationnelle :  

Utilise ce tableau comme guide rapide lors de ton s ervice, il te rappelle l'essentiel pour 

vendre et suivre. 

  

VŽrification Action 

Produit en rayon Remplir et prŽsenter selon merchandising 

Argumentaire pr•t 3 arguments notŽs sur fiche 

ƒchantillons disponibles PrŽparer minimum 10 Žchantillons 

Suivi client Appel ou message sous 48 heures 

  

 

Ce chapitre t'aide ˆ organiser ta vente de produits  et prestations pour •tre 

convaincant, rentable et suivi dans ton institut. 

¥! Ma”trise les produits, connais ta gamme , leurs actifs et contre-

indications, et vise une marge cible de 40%  pour adapter prix et 

promos. 

¥! PrŽpare un argumentaire centrŽ bŽnŽfices  avec 3 phrases et une 

dŽmo rapide pour montrer les rŽsultats, traiter les  objections et 

conclure avec des questions fermŽes. 

¥! Propose des forfaits soin + produit, assure un suivi client systŽmatique  

apr•s achat et note chaque vente dans un tableau ou  une checklist. 

En appliquant ces Žtapes chaque jour, tu augmentes ton panier moyen et fidŽlises 

durablement ta client•le. 

 !  



Chapitre 4 :  FidŽlisation et animation de l'espace de vente 
  

 1.   Programmes de fidŽlisation adaptŽs au commerce beautŽ : 
  

Types de programmes :  

Tu peux proposer une carte ˆ points, un abonnement mensuel pour soins, ou des offres 

anniversaire. Choisis un syst•me simple, comprŽhens ible en moins de 30 secondes, pour 

que la cliente s'engage sans hŽsiter. 

  

Mesures et indicateurs :  

Suivez le taux de rŽachat sur 3 mois, la frŽquence moyenne des visites et le panier moyen. 

Un objectif rŽaliste peut •tre une hausse du panier  moyen de 10% en 6 mois gr‰ce ˆ la 

fidŽlisation. 

  

Exemple d'un programme de fidŽlisation :  

Carte points : 1 euro dŽpensŽ = 1 point. 100 points  = 10 euros de remise. Objectif : convertir 

20% des clientes occasionnelles en clientes rŽguli• res sous 6 mois. 

  

 2.   Animation commerciale et merchandising visuel : 
  

Organisation d'animations :  

Planifie 1 animation par mois : ateliers maquillage , mini-soins gratuits de 20 minutes, ou 

dŽcouverte parfum. Informe via affichage en vitrine  et SMS 7 jours avant pour optimiser la 

frŽquentation. 

  

Merchandising et parcours client :  

R•gle les produits par besoin et prix. Place les no uveautŽs ˆ hauteur des yeux et les 

promos pr•s de la caisse. Le parcours doit guider v ers 2 produits complŽmentaires ˆ 

chaque visite. 

  

Astuce d'animation :  

PrŽpare un kit "essentiels 10 minutes" pour les tes ts rapides. Lors d'un atelier de 45 minutes 

tu peux convertir 15% des participantes en rendez-v ous payants. 

  

Action FrŽquence / objectif 

Atelier dŽcouverte 1 fois par mois, 10 participantes 

Carte fidŽlitŽ Inscrire 30 clientes par trimestre 

Vitrine thŽmatique Changer toutes les 2 semaines 

Relance SMS Envoyer 1 rappel avant l'atelier 

  

 3.   Suivi client, relance et Žvaluation de la fidŽlitŽ : 
  



Outils de suivi :  

Utilise un petit CRM ou un tableau Excel pour noter  achats, prŽfŽrences et dates de visite. 

Un fichier simple avec 6 colonnes suffit : nom, tŽl Žphone, produit prŽfŽrŽ, date achat, note, 

prochaine relance. 

  

Relances et satisfaction :  

Relance douce 7 ˆ 10 jours apr•s un achat important . Envoie un court questionnaire de 

satisfaction apr•s une prestation, vise un taux de rŽponse de 20% pour amŽliorer tes 

services. 

  

Exemple de relance apr•s prestation :  

Apr•s un soin de 45 minutes, envoie un SMS le lende main et propose une remise de 5 

euros pour une prochaine visite sous 30 jours. Cela  augmente le taux de retour immŽdiat 

d'environ 12%. 

  

Mini cas concret :  

Contexte : institut de quartier souhaitant augmente r la fidŽlitŽ des clientes occasionnelles. 

ƒtapes : mise en place d'une carte points, 3 atelie rs gratuits et relances SMS. RŽsultat : 

+18% de visites rŽcurrentes en 4 mois. 

  

Livrable attendu : tableau Excel rŽcapitulant 800 c lientes, taux d'adhŽsion au programme 

25%, Žvolution du panier moyen de 48 euros ˆ 55 eur os en 4 mois. 

  

 
  

Indicateur Cible / mesure 



Taux d'adhŽsion 25% des clientes ciblŽes 

FrŽquence de visite +18% en 4 mois 

Panier moyen Augmenter de 10% en 6 mois 

  

Check-list opŽrationnelle sur le terrain :  

¥! Accueille et propose la carte fidŽlitŽ d•s la 1re v isite 

¥! Planifie 1 animation par mois et saisie les partici pants 

¥! Note prŽfŽrence produit et anniversaire dans le CRM  

¥! Relance par SMS 7 jours apr•s prestation importante  

¥! Mesure KPIs chaque mois et ajuste les actions 

Quand j'ai fait mon stage, une vitrine bien con•ue a doublŽ la curiositŽ en 2 semaines, 

c'Žtait motivant et formateur. 

  

 

Pense un programme de fidŽlitŽ simple  : carte ˆ points, abonnement soins ou 

offres anniversaire, comprŽhensible en moins de 30 secondes. Fixe des objectifs 

chiffrŽs avec des indicateurs clŽs de performance  comme rŽachat ˆ 3 mois, 

frŽquence de visite et hausse du panier moyen. 

¥! Planifie des animations beautŽ rŽguli•res  (ateliers, mini-soins) et 

prŽviens par SMS une semaine avant. 

¥! Optimise le merchandising : produits par besoin et prix, nouveautŽs ˆ 

hauteur des yeux, promos en caisse. 

¥! Mets en place un suivi client structurŽ  via CRM ou Excel pour relances 

ciblŽes et enqu•tes de satisfaction. 

En combinant fidŽlisation, animation et suivi rigou reux, tu transformes des clientes 

occasionnelles en habituŽes et fais progresser dura blement ton chiffre d'affaires. 

 !  



Pilotage dÕune entreprise 
  

PrŽsentation de la mati•re :  

Dans le Bac Pro ECP (EsthŽtique CosmŽtique Parfumer ie), la mati•re Pilotage dÕune 

entreprise  tÕaide ˆ comprendre le fonctionnement dÕun institu t ou dÕune parfumerie. Tu 

abordes la gestion des ressources humaines , les cožts, les prix et lÕorganisation. 

  

Cette mati•re conduit ˆ une Žpreuve de Pilotage dÕune entreprise  en examen final Žcrit. 

LÕŽpreuve dure 2 heures , a un coefficient 2  et p•se 7 % de ta note du Bac Pro ECP. Un 

camarade disait quÕapr•s lÕavoir passŽe, il se sent ait pr•t ˆ gŽrer un institut. 

  

Conseil :  

La mati•re Pilotage dÕune entreprise  se rŽussit surtout par la rŽgularitŽ . PrŽvois 2 

crŽneaux de 20 minutes par semaine pour revoir les cours et refaire quelques petits 

calculs. 

  

Pour tÕorganiser concr•tement, tu peux adopter ces rŽflexes : 

¥! Planifie 2 sŽances de rŽvision par semaine sur cett e mati•re 

¥! Note les formules clŽs et les Žtapes des exercices sur une fiche 

Le jour de lÕŽpreuve, lis bien les consignes, g•re ton temps et commence par les questions 

les plus simples. En travaillant ainsi, tu arrives plus serein, et les exercices de gestion te 

paraissent souvent beaucoup plus accessibles. 

  

Table des mati•res 
  

Chapitre 1 : Gestion administrative et financi•re courante  .... .............................................................  Aller  

      1.   Fonctionnement administratif et obligati ons  ..................................................................................  Aller  

      2.   Gestion financi•re quotidienne et indica teurs  ...............................................................................  Aller  

Chapitre 2 : Organisation des Žquipes et ressources humaines  .. ...................................................  Aller  

      1.   RŽpartition des r™les et postes  ....... ............................................................................................................  Aller  

      2.   Recrutement et formation  .............. ..............................................................................................................  Aller  

      3.   Gestion quotidienne et climat social  .. ..................................................................................................  Aller  

Chapitre 3 : Gestion des stocks, locaux et rŽglementation  ..... .............................................................  Aller  

      1.   Gestion des stocks  ...............................................................................................................................................  Aller  

      2.   Locaux et hygi•ne  ...............................................................................................................................................  Aller  

      3.   RŽglementation et sŽcuritŽ  ............ .............................................................................................................  Aller  



Chapitre 1 :  Gestion administrative et financi•re courante 
  

 1.   Fonctionnement administratif et obligations : 
  

Accueil et planning :  

Organiser l'accueil, gŽrer les rendez-vous et tenir  un planning propre Žvite les doubles 

rŽservations et le stress. Utilise un agenda papier  et un agenda numŽrique pour recouper 

2 sources. 

  

Documents obligatoires :  

Conserver les devis, factures et registres de produ its cosmŽtiques est essentiel. VŽrifie 

l'Žtiquetage, les fiches sŽcuritŽ et les dates de p Žremption au moins toutes les 2 

semaines. 

  

RŽglementation et assurance :  

Souscrire une assurance responsabilitŽ civile profe ssionnelle et vŽrifier la conformitŽ 

sanitaire te prot•ge. Demande aussi une attestation  d'assurance au propriŽtaire si tu es 

en local louŽ. 

  

Exemple d'organisation administrative :  

Un institut tient un dossier client papier et numŽr ique, conserve 3 ans les factures et fait 

un inventaire mensuel des produits pour Žviter les pertes et respecter la tra•abilitŽ. 

  

 2.   Gestion financi•re quotidienne et indicateurs : 
  

Suivi du chiffre d'affaires :  

Note chaque recette journali•re et rapproche-la du montant en caisse. Fais un point 

hebdomadaire pour repŽrer une baisse de frŽquentati on ou des erreurs de saisie. 

  

Contr™le des cožts et marges :  

Calcule la marge sur les prestations et les produit s vendus. Savoir que 1 prestation ˆ 30 

euros avec un cožt produit de 5 euros donne une mar ge brute de 25 euros te permet 

d'ajuster les prix. 

  



 
  

TrŽsorerie et budget :  

Garde 1 ˆ 2 mois de charges en rŽserve si possible,  et prŽpare un budget mensuel des 

charges fixes et variables pour anticiper les pŽrio des creuses, surtout en aožt et 

dŽcembre. 

  

Exemple d'analyse financi•re :  

Tu analyses 1 mois : chiffre d'affaires 6 000 euros , cožt produit 900 euros, marge brute 5 

100 euros, charges fixes 3 200 euros, rŽsultat net 1 900 euros. Tu notes 2 postes ˆ optimiser. 

  

Indicateur Formule InterprŽtation 

Chiffre 

d'affaires 

Somme des ventes sur la 

pŽriode 

Mesure le volume d'activitŽ, utile pour 

suivre la saisonnalitŽ 

Marge brute Chiffre d'affaires moins cožt 

des produits vendus 

Indique la capacitŽ ˆ couvrir les 

charges apr•s achat des produits 

Taux de marge Marge brute divisŽe par 

chiffre d'affaires fois 100 

Permet de comparer la rentabilitŽ entre 

prestations et produits 

TrŽsorerie 

disponible 

Solde bancaire plus caisse Mesure la capacitŽ ˆ faire face aux 

dŽpenses courantes 

  

Mini cas concret :  

Contexte : un institut en stage veut rŽduire les pe rtes produits et amŽliorer la marge. 

Objectif chiffrŽ, baisser le cožt produit de 10% en  3 mois pour augmenter la marge nette. 



¥! ƒtape 1 : RŽaliser un inventaire initial de 120 rŽf Žrences et identifier 12 produits 

peu vendus. 

¥! ƒtape 2 : NŽgocier 1 remise fournisseur de 8% sur 6  rŽfŽrences clŽs et ajuster 

les prix. 

¥! ƒtape 3 : Mettre en place un suivi hebdomadaire et un rapport mensuel en 

tableau Excel. 

RŽsultat : rŽduction du cožt produit de 11% apr•s 3  mois, marge nette amŽliorŽe de 700 

euros par mois. Livrable attendu, tableau Excel de suivi de 1 feuille avec 12 lignes produits 

et 5 colonnes. 

  

Check-list opŽrationnelle :  

¥! Tenir un registre journalier des ventes et des paie ments. 

¥! Faire un inventaire mensuel des produits et noter l es dates de pŽremption. 

¥! VŽrifier les factures fournisseurs et rapprocher le s prix attendus. 

¥! Consulter la trŽsorerie chaque semaine pour anticip er les dŽpenses. 

¥! PrŽparer un budget prŽvisionnel sur 3 mois et le me ttre ˆ jour. 

Astuces de stage et erreurs frŽquentes :  

Ne pas mŽlanger comptes personnels et caisse de l'i nstitut, sŽparer clairement les 

supports et demander toujours un re•u. Une erreur c lassique est d'oublier la saisie des 

ventes du week-end. 

  

Pourquoi c'est utile ?  

Ma”triser ces bases te rend autonome en 1 ˆ 2 mois en gestion quotidienne, et facilite la 

communication avec le chef d'entreprise ou le compt able lors du bilan annuel. 

  

Exemple d'optimisation d'un processus de production  : 

Tu rŽorganises la commande des produits tous les 15  jours au lieu de mensuellement, ce 

qui rŽduit les ruptures et Žvite 1 200 euros de per tes sur 6 mois. 

  

 

En gestion, tu organises l'accueil et les rendez-vo us avec un double agenda de 

planning , conserves devis et factures, vŽrifies Žtiquetage et pŽremption, et assures-

toi d'une assurance responsabilitŽ civile et de la conformitŽ sanitaire du local. 

¥! Tu suis chaque jour le chiffre d'affaires, la caiss e et la trŽsorerie 

disponible . 

¥! Tu calcules marge brute, taux de marge et rep•res l es prestations peu 

rentables. 

¥! Tu fais inventaires rŽguliers, rŽduis les pertes pr oduits et mets ˆ jour un 

tableau Excel de suivi. 



¥! Tu appliques une sŽparation des comptes personnels  et contr™les 

systŽmatiquement factures et re•us. 

Ces rŽflexes et un suivi rŽgulier du chiffre  te rendent autonome, sŽcurisent l'institut 

et facilitent les Žchanges avec le chef d'entrepris e et le comptable. 

 !  



Chapitre 2 :  Organisation des Žquipes et ressources humaines 
  

 1.   RŽpartition des r™les et postes : 
  

IntitulŽs et fonctions :  

Tu verras qu'un institut rŽpartit les r™les, accuei l, soins, gestion et vente. Un salon compte 

gŽnŽralement entre 2 et 6 employŽs selon la taille et services proposŽs. 

  

Description des t‰ches :  

La fiche de poste dŽcrit missions, temps de travail , matŽriel utilisŽ et compŽtences 

requises. Elle sert aussi pour l'Žvaluation annuell e et pour planifier les remplacements. 

  

Exemple d'organisation d'un institut :  

PropriŽtaire, 2 esthŽticiennes, 1 rŽceptionniste, 3  cabines, ouverture 6 jours par semaine. 

Ce mod•le permet 20 rendez-vous journaliers et un c hiffre d'affaire estimŽ ˆ 6 000 !  

mensuels. 

  

 2.   Recrutement et formation : 
  

Recrutement pratique :  

Pour recruter, rŽdige une annonce claire, dŽfinis l e contrat souhaitŽ, et prŽvois une journŽe 

d'essai. VŽrifie dipl™mes comme CAP ou Bac Pro, et envisage apprentissage de 12 ˆ 24 

mois. 

  

Formation continue et tutorat :  

Planifie au minimum 1 journŽe de formation par trim estre, ou 8 heures mensuelles selon 

les besoins. Le tutorat des apprentis demande envir on 2 heures hebdomadaires pour un 

bon suivi. 

  

Astuce recrutement :  

PrivilŽgie un stage long de 6 semaines pour Žvaluer  autonomie et relation client, cela 

rŽduit le turnover apr•s embauche. 

  

 3.   Gestion quotidienne et climat social : 
  

Planning et rotation :  

Organise le planning sur une base hebdomadaire en Ž quilibrant les charges et les 

pauses. Vise des Žquipes de 2 ˆ 3 personnes par jou rnŽe pour couvrir soins, caisse et 

rendez-vous. 

  

Communication et motivation :  

Fais un briefing de 10 minutes chaque matin pour rŽ partir les t‰ches et annoncer objectifs. 

Je me souviens d'un matin o• un briefing a ŽvitŽ un  gros couac, ce geste simple sauve du 

temps. 

  



Cas concret :  

Contexte : institut de 4 personnes avec attente cli ent ŽlevŽe. ƒtapes : ajuster planning, 

ajouter 1 esthŽticienne en CDD, former 1 rŽceptionn iste. RŽsultat : -20% temps d'attente en 

3 mois. Livrable : planning rŽvisŽ et rapport chiff rŽ. 

  

T‰che FrŽquence Responsable Indicateur 

Planning 

hebdomadaire 

1 fois par semaine Responsable 

institut 

Taux de rendez-vous 

honorŽs 

Formation du 

personnel 

1 journŽe / 

trimestre 

Manager Nombre d'heures 

formŽes 

Entretien annuel 1 fois par an Manager Objectifs dŽfinis 

Gestion des stocks Hebdomadaire RŽceptionniste Taux de rupture 

Accueil client Quotidien RŽceptionniste Satisfaction client 

  

 

Dans un institut, tu structures les r™les entre acc ueil, soins, gestion et vente, avec 

des fiches de poste claires  pour t‰ches, horaires et Žvaluations. 

¥! DŽfinis un effectif adaptŽ (2 ˆ 6 personnes) et des  fiches de poste 

servant aussi aux remplacements. 

¥! Assure un recrutement structurŽ et testŽ  avec annonce prŽcise, 

vŽrification des dipl™mes et stage long ou journŽe dÕessai pour limiter 

le turnover. 

¥! Organise une formation continue planifiŽe  (au moins trimestrielle) et 2 

h de tutorat hebdomadaire pour les apprentis. 

¥! Pilote le quotidien via planning hebdomadaire, briefing quotidien 

dÕŽquipe  et suivi dÕindicateurs (attente, satisfaction, ren dez-vous 

honorŽs). 

Ce chapitre tÕaide ˆ b‰tir une Žquipe cohŽrente, mo tivŽe et bien formŽe, capable 

dÕabsorber la demande tout en maintenant un haut ni veau de satisfaction client. 

 !  



Chapitre 3 :  Gestion des stocks, locaux et rŽglementation 
  

 1.   Gestion des stocks : 
  

Stockage et rotation :  

Organise tes produits par famille, par date d'ouver ture et par date de pŽremption. Mets 

les plus rŽcents derri•re et sers les plus anciens devant pour Žviter les pertes et garder un 

taux de pŽremption faible. 

  

Inventaire et suivi :  

Fais un inventaire complet au moins 1 fois par mois , un contr™le ciblŽ chaque semaine et 

un inventaire dŽtaillŽ trimestriel. Garde des fiche s produits avec consommation 

mensuelle moyenne exprimŽe en unitŽs. 

  

Exemple de gestion de stock :  

Un institut consomme 120 pots de cr•me par mois, tu  fixes un point de commande ˆ 80 

unitŽs pour couvrir 20 jours, et un stock de sŽcuri tŽ de 12 unitŽs pour Žviter la rupture. 

  

 2.   Locaux et hygi•ne : 
  

AmŽnagement et rangement :  

Range ton stock ˆ l'abri de l'humiditŽ et de la cha leur, sŽpare cosmŽtiques et produits 

chimiques, et rŽserve une zone claire pour les comm andes entrantes et les retours 

fournisseurs. 

  

Nettoyage et entretien :  

ƒtablis un planning de nettoyage quotidien des surf aces et hebdomadaire des rŽserves. 

Note qui fait quoi et contr™le la tra•abilitŽ du ne ttoyage pour satisfaire les inspections 

sanitaires. 

  

Astuce organisation :  

ƒtiquette toujours avec la date d'ouverture et la d ate limite d'utilisation apr•s ouverture, 

cela te fait gagner 10 ˆ 30 minutes par inventaire et rŽduit le gaspillage. 

  

 3.   RŽglementation et sŽcuritŽ : 
  

Normes et obligations :  

Connais les obligations d'affichage, la fiche de sŽ curitŽ pour les produits dangereux, et les 

r•gles d'hygi•ne applicables en institut. Respecte les tempŽratures de stockage indiquŽes 

sur les fiches techniques. 

  

Tra•abilitŽ et dŽchets :  

Garde les bons de livraison et les numŽros de lot p endant au moins 3 ans, Žlimine les 

dŽchets selon la rŽglementation locale et note les quantitŽs dŽtruites pour le suivi interne. 

  



Exemple de conformitŽ :  

Ë l'occasion d'une visite, tu dois pouvoir prŽsente r 3 dossiers : fiche produit, fiche de 

sŽcuritŽ et registre de nettoyage pour chaque gamme  de produits, sinon risque 

d'observation. 

  

Mini cas concret : rŽapprovisionnement d'un institu t : 

Contexte : institut de 6 cabines consommant 120 uni tŽs de sŽrum par mois, ruptures 

frŽquentes. ƒtapes : analyser consommation 3 mois, calculer point de commande, 

nŽgocier dŽlai fournisseur, passer commande. RŽsult at : rupture rŽduite de 90% en 2 mois. 

  

 
  

Livrable attendu :  

Un bon de commande chiffrŽ ˆ 150 unitŽs, un tableau  de suivi mensuel des 

consommations et un rapport d'une page prŽsentant g ain de disponibilitŽ et cožt de 

stockage estimŽ. 

  

ƒlŽment FrŽquence recommandŽe Objectif 

Inventaire complet 1 fois par mois FiabilitŽ des stocks 98% 

Contr™le pŽremption Chaque semaine RŽduire le gaspillage ˆ  

Nettoyage rŽserve Hebdomadaire ConformitŽ hygi•ne 

Mises ˆ jour fiches produits Apr•s chaque rŽception Tra•abilitŽ fiable 

  

Check-list opŽrationnelle pour ton institut :  



¥! VŽrifier tempŽratures de stockage chaque jour et no ter les Žcarts 

¥! Contr™ler dates d'ouverture et pŽremption lors de c haque utilisation 

¥! RŽaliser inventaire partiel le vendredi pour prŽpar er les commandes 

¥! Archiver bons de livraison et numŽros de lot pendan t 3 ans 

¥! Tenir un registre de destruction des produits pŽrim Žs avec quantitŽs 

Astuce de stage :  

Fais une fiche simple Excel avec colonnes produit, conso mensuelle, point de commande, 

stock actuel, date prochaine commande, cela te fera  gagner 30 minutes par semaine et 

Žvitera souvent les ruptures. 

  

 

Une organisation stricte des stocks  repose sur le rangement par famille et date, le 

FIFO et des inventaires rŽguliers pour fiabiliser l es niveaux et fixer point de 

commande et stock de sŽcuritŽ. 

¥! ƒtiquette chaque produit avec date d'ouverture et D LUO pour accŽlŽrer 

les inventaires et limiter le gaspillage. 

¥! SŽpare cosmŽtiques et produits chimiques, prot•ge l e stock de la 

chaleur et suis un planning de nettoyage tracŽ . 

¥! Respecte les obligations d'affichage et de sŽcuritŽ , conserve bons et 

numŽros de lot 3 ans et note les destructions. 

Avec ces rŽflexes, tu rŽduis les ruptures, assures la conformitŽ aux contr™les et 

optimises la disponibilitŽ produit au quotidien. 
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